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0 Resumen
La idea de Nanny express, nace desde la motivacion de mitigar la tensién o el estrés que
pueden causar las rutinas y necesidades alrededor del cuidado de los hijos. Como otros millones
de padres, ambos autores experimentan actualmente las primeras etapas de sus hijos, con estilos
de vida diferentes, pero con algo bastante comin y es la limitacion en tiempo para cumplir con la
alta carga laboral, destinar algunas horas a otras actividades de entretenimiento, viajes o

inclusive continuar estudiando.

Se observa como, por otro lado, hay ayudas como jardines infantiles, centros de
estimulacion, nifieras, empleadas de servicios, familiares como abuelos o tios que contribuyen en
esta tarea de cuidar. En este sentido, como oportunidad se evidencia que hay un potencial de
profesionalizacion y resignificacion de las nifieras en Colombia, iniciando principalmente en
Cali, donde ellas solamente se han contemplado en materia de cuidado, pero existen otras
oportunidades de agregar valor desde su vocacién para el cuidado integral, desarrollo e inclusive
educacion de los nifios. Adicionalmente, esta necesidad de tener un apoyo para el cuidado o
acompafiamiento de los hijos se puede dimensionar en diferentes momentos de la rutina, lo que
Ileva a proponer una potencial solucién apalancada con tecnologia que permite resolver de una
manera mas eficaz el problema, buscando conectar a esos padres limitados de tiempo con las
nifieras profesionales que se ajustan a las necesidades. Para convertir este problema en una
oportunidad de negocio, se debi¢ partir de la exploracion del mercado potencial, escuchando y

cuestionando a los padres de familias quienes son los clientes a futuro.

Con estos insumos una propuesta de valor puede ser construida para enmarcarla luego en
una estrategia de negocio, respondiendo a un conjunto de procesos clave y una estructura

organizacional. También, es clave comprender el entorno, sus industrias core clave para tener
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referencia de competidores y comparar las caracteristicas de sus servicios contra los atributos
que el cliente potencial de Nanny express desea de la plataforma y la solucion. Esto permite
seguir fortaleciendo dicha propuesta de valor encontrando potenciales barreras de entrada de la
competencia. Finalmente, se establecen las estrategias de marketing y los aspectos técnicos del
negocio que alimentan el andlisis de viabilidad financiera que lleva a concluir si es factible o no

la creacion de la empresa.

1 Objetivos del proyecto
1.1 Objetivo general del proyecto
Disefiar un plan de negocio para evaluar la factibilidad de crear Nanny express como

nueva empresa.

1.2 Objetivos especificos del proyecto
- Estudiar el mercado potencial explorando e identificando sus principales necesidades y

los atributos que mas valorarian del servicio a estructurar.

- Analizar el contexto competitivo, en términos de industrias asociadas, potenciales

competidores y factores externos que influyen favorable o negativamente al negocio.

- Establecer los lineamientos estratégicos organizacionales que direccionaran la puesta en

marcha y operacién de la empresa.

- Construir la estrategia de marketing para lograr lanzar y posicionar la empresa en el

mercado.

- Identificar y definir los aspectos técnicos para la operacion del negocio.

Disefiar el esquema organizacional de la empresa y las condiciones legales requeridas.
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- Analizar la viabilidad financiera del plan de negocio.

2 Descripcién de la oportunidad

2.1 Justificacién y motivacion de la idea

Actualmente, las parejas y también padres solteros mantienen rutinas agitadas y cuentan
con tiempo limitado para realizar actividades, como diligencias personales, compartir en pareja o
amigos una comida, cine o un viaje, entre otras. A partir de esta realidad se encuentra una
oportunidad de negocio, desarrollando una plataforma digital que conecte la necesidad de tiempo
de estos padres con mujeres calificadas (nifieras) que se hagan cargo del cuidado de sus hijos en
esos espacios donde lo requieran. Esto se enmarca en un concepto de economia colaborativa a
través de la tecnologia. Recientemente se han lanzado plataformas que buscan solucionar esta
misma necesidad y ademés conectar mujeres cuidadoras calificadas. Estos lanzamientos se han
realizado en paises como Espafia, México y Chile, donde repuntan algunas de estas plataformas.

En Colombia, si hay agencias de nifieras, pero no con el modelo que se pretende desarrollar.

Como se menciona anteriormente, es una plataforma que se enmarca en la tendencia de
las industrias 4.0, con un concepto de economia colaborativa, permitiendo capturar y generar
valor en dos sentidos, tanto a los padres familia para mejorar su calidad de vida, buscando
facilitarles el camino en esos primeros afios de cuidado y desarrollo de sus hijos, y también
darles la oportunidad laboral a mujeres interesadas, con vocacion y con calificacién para acceder
a posibilidades laborales como nifieras. Puede ser una idea escalable en las ciudades principales
de Colombia y por qué no buscar su internacionalizacion, asi como lo han logrado otras
empresas digitales que se han expandido rapidamente, como Rappi, La manicurista, y Uber

(Mintic, s.f.).
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Actualmente uno de los integrantes trabaja en la Cdmara de Comercio de Cali, como
Gerente de Emprendimiento e Innovacion. Este mismo integrante realiz6 hace 5 afios una
especializacion en Gestion de innovacion tecnoldgica. Tiene el conocimiento de desarrollar un
negocio por el acompafiamiento que disefia e implementa a los emprendedores de diferentes

sectores, incluyendo el digital, dentro de los programas que lidera en la Camara.

Por otra parte, el otro integrante es un apasionado de las herramientas tecnolégicas y ha
trabajado como desarrollador de negocios en el sector de servicios para la industria de
telecomunicaciones siendo ingeniero de sistemas cuenta con los conocimientos del desarrollo de
aplicaciones y plataformas. En la industria de cuidado de nifios no tenemos experiencia, mas alla
de ser padres que viven la necesidad planteada anteriormente de tener tiempo para diferentes

actividades que se dificultan realizarlas con la presencia de los hijos.

Las tecnologias moviles han sido un factor importante para que las organizaciones,
familias y personas puedan resolver situaciones de su vida cotidiana y agilizar los procesos de
toma de decisiones que en ocasiones toman varias semanas y hasta meses. Dentro de las
motivaciones para la realizacion de este trabajo de grado se encuentran buscar a través de la
tecnologia y redes sociales, acompafiar a los padres en los procesos de cuidado y desarrollo de
sus hijos menores de edad. Antes de establecer un modelo de negocio alrededor de resolver esta
necesidad, es indispensable comprender el mercado potencial visto desde la demanda de los
padres analizando sus intereses, expectativas, habitos con relacion al cuidado de sus hijos y la

experiencia y la forma como dimensionan los servicios de cuidadoras “Nanas”.



22

3 Estudio de mercado
A traves del analisis de mercado se evallan las necesidades del mercado objetivo,
preferencias, intereses y atributos que mayor valorarian y priorizarian en relacion con el cuidado
de los hijos, apoyo de terceros para el desarrollo y/o crianza durante sus primeros afios de vida y
la infancia. De esta forma se busca tener una mayor claridad sobre hechos y datos cuantitativos

y cualitativos, que permitiran construir la propuesta de modelo de negocio.

Para este estudio de mercado se seleccionan dos tipos de investigacion. La primera de
orden cualitativo (No probabilistica), que se conoce también como exploratoria y la segunda de
tipo cuantitativo (Probabilistica) que recoge datos primarios. Se establece como investigacion la
necesidad de conocer el comportamiento e interés de la demanda para la construccion del
servicio a prestar. Para esto se realiza una investigacion de tipo cualitativo con el desarrollo de
dos grupos focales y se realiza una investigacién cuantitativa, encuestando a 111 padres de
familia con unas caracteristicas generales que facilitaran en adelante la construccion de un plan

de mercadeo (Kotler y Keller, 2012).

El componente cualitativo del estudio permitié un conocimiento cercano del cliente
potencial, obteniendo informacidn, hallazgos e insights de vital importancia que se convierten en
insumo para la construccion del instrumento de investigacion en el componente de tipo de
cuantitativo. Por ejemplo, en los grupos focales se compartieron atributos a través de la
conversacion, pero sin una priorizacion explicita o un nivel de importancia, que por el contrario

y como complemento en la encuesta a los padres si se logran ordenar claramente.

Estos atributos finalmente generan la base para la construccion de una propuesta de valor
inicial mas robusta, y, por lo tanto, ambos tipos de investigaciones son relevantes, permitiendo

conservar un hilo conductor para recoger en un instrumento de innovacién (The value
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proposition map) la sincronizacion idénea que conecta las expectativas e intereses del cliente con
una solucion que satisface sus necesidades y deseos (Osterwarder y Pigneur, 2010). Finalmente,
para el desarrollo del estudio de mercado fue fundamental retomar herramientas de investigacion

de mercados planteadas por los autores Kotler y Keller (2012).

4 Formulacién del problema u oportunidad

4.1 Pregunta problema
¢Cuales son los atributos iddneos de un servicio de cuidado de nifios temporal que
contribuyen a construir una propuesta de valor que sea aceptada satisfactoriamente por los padres

de familia?

4.2 Planteamiento de hipodtesis
El éxito de esta propuesta de investigacion de mercado radica en encontrar los atributos

que debe tener el servicio a ofrecer y que son los preferidos por el mercado objetivo.

5 Objetivos de la investigacion

5.1 Objetivo general
Explorar los atributos asociados para el desarrollo de la propuesta de valor relacionados

al proyecto de negocio de servicio de nifieras temporales.

5.2 Objetivos especificos.
- Obijetivo 1: Identificar las actividades que realizan los padres con sus hijos y

limitaciones para realizarlas.

- Obijetivo 2: Explorar la percepcion de necesidad de apoyo y ayuda con respecto al

cuidado de los nifios
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- Obijetivo 3: Determinar los atributos relevantes por los cuales un padre cederia el

cuidado de su hijo a otra persona.

- Objetivo 4: Identificar cuéles son los medios que utilizan los padres de familia para

encontrar una persona que se haga cargo del cuidado de sus hijos.

- Objetivo5: Co-crear una idea prototipo idoneo de acuerdo con sus intereses, expectativas

e ideas.

- Objetivo 6: Identificar el perfil de padres de familia que seran grupo de objetivo para

ofrecer el servicio.

6 Tipo de investigacion
El grupo de interés de la investigacidn son los padres de familia con hijos entre 4 y 12
afios. Estas edades fueron determinadas para acotar un criterio de homogeneidad al momento de
convocar o invitar a los padres a ser parte de este proceso y mapear unas necesidades comunes.
En primer lugar, se realiza la investigacion exploratoria, permitiendo un acercamiento a los
atributos que mayormente valoran los padres de familia y luego lograr aterrizar en una encuesta
de investigacion con mayor alcance de respuestas, caracteristicas en detalle del servicio a

ofrecer.

Con la informacion recolectada a través de los grupos focales y luego las encuestas, se
pretende identificar las variables mas importantes para los potenciales clientes en el momento de
tomar la decision para adquirir un producto o servicio, permitiendo asi, realizar un perfil que
caracterice al cliente y especificar qué segmento de mercado se debe abordar. Dichas
metodologias de investigacion buscan establecer cuales son las percepciones y necesidades

latentes que tienen hoy los padres de familia y esto a su vez lleva a definir los atributos y
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caracteristicas de la solucion asociando las necesidades administrativas, legales y de caracter

juridico, estableciendo de esta forma la viabilidad de un nuevo negocio.

7 Fuentes de datos

7.1 Fuentes de informacién primaria
La informacion para el estudio de mercadeo se obtiene a través de grupos focales y

encuestas a padres de familia de menores de edad (edades que se especifican mas adelante).

7.2 Fuentes de informacién secundaria

Para el estudio de mercado se usa el informe de resultados del Gltimo censo realizado por
el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica ([DANE], 2019) para revisar
estratificacién y nimero de personas por hogar. Igualmente, este fue un insumo para determinar

el tamafio de la muestra de mercado.

7.3 Método cualitativo - Entrevista

7.4 Disefio del instrumento

Tabla 1

Disefio y caracteristicas del instrumento de investigacion cualitativa

Técnica Instrumento Descripcion Relacion con objetivos

de investigacion

METODO Grupo focal Se realizan dos Grupos focales, que Objetivo 1
CUALITATIVO (Veranexo A. se componenentre 5a 8 padresde  Objetivo 2
-ENTREVISTA Guiadel grupo familia. Se busca establecer una Objetivo 3

focal) conversacion cercana y empatica
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con el grupo objetivo, el cual ha

sido filtrado con unos criterios

comunes deseados.

Se muestran las caracteristicas del instrumento disefiado de la investigacion cualitativa

de autoria propia.

7.5 Trabajo de campo

Figura 1

Secuencia del proceso del trabajo

-Presentacion del
equipo

- Rol (es)

-Proposito del
encuentro

-Establecer el tono
apropiado en la
entrevista.

- Ganar la confianza
-Iniciar con
experiencias pasadas

-Iniciar con
preguntas globales

- Conocimientos
- Habitos
- Experiencia

-Observacion directa
de la conducta

- Preguntas mds
personales

-Es la fase mas larga
de vista.

-Puede usarse para
resumiry revisar.

- Agradecer a los
participantes

La figura ilustra la secuencia del proceso del trabajo de campo de la investigacion

cualitativa.

Se realizan 2 grupos focales: 1 presencial y 1 virtual, aplicando en todos los espacios la

guia de realizacion del grupo focal que asocia los objetivos de investigacion. La sesion

presencial conto con la participacion de 4 madres y/o padres de familia de nifios entre 1 afio y 5

afios, tuvo una duracion de aproximadamente dos horas. Los padres tenian entre 28 y 36 afios,

casados y algunos con més de un hijo menor.
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Se aplica EI grupo focal virtual 1 que se realiz6 mediante la herramienta de reuniones
virtuales de ZOOM contando con la participacion total de 8 madres de nifios entre los 7 meses el
menor y 8 afios el mayor, miembros de un grupo de amigas que tienen sus hijos matriculados en
el mismo colegio, lo anterior permitié una apertura mayor al momento de dar opiniones pues
habia mucha méas confianza. La eleccién de la poblacion se debe a disposicion por parte de las

participantes.

7.6 Analisis y resultados

Se debe recordar que con este método se buscan responder los siguientes objetivos de
investigacion:
- Obijetivo 1: identificar las actividades que realizan los padres con sus hijos y

limitaciones para realizarlas.

- Obijetivo 2: explorar la percepcion de necesidad de apoyo y ayuda con respecto al

cuidado de los nifos.

- Obijetivo 3: determinar los atributos relevantes por los cuales un padre cederia el cuidado

de su hijo a otra persona.

Se considera pertinente dejar las percepciones a manera de verbatims (algunos de ellos) para
identificar los insights que se convierten en variables clave para la construccion de la propuesta

de valor.
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7.6.1. Objetivo 1

Verbatims:

- " El hecho de tener la rutina que tenemos las mujeres de peluqueria y estas cosas se me
ha limitado un mont6n porque no es justo llevar a un nifio a la pelugqueria y esperar 2, 3 horas,

entonces eso es duro”

- " Yo soy arquitecta y estoy emprendiendo un negocio propio y hacerlo, concentrarme,
gestionarlo con él al lado es imposible, el Gnico momento que tengo para concentrarme es

cuando él duerme"

7.6.1.1 Analisis.

De este objetivo y no solo con estos Verbatims podemos concluir lo que se presumia: el
cambio de estilo de vida de las familias hace que las actividades de los padres con sus hijos sean
diferentes a las de hace algunas décadas, donde la madre se quedaba en casa todo el tiempo
cuidando de los hijos y amaba esta tarea, ahora estas actividades se unen con otro tipo como las
sociales y laborales de ambos padres. Actividades como hacer las tareas, ir a clases particulares
de deportes o idiomas, tener tiempo de ocio, acompafar a los padres a “diligencias” son entre

otras las actividades identificadas en esta investigacion.

7.6.2. Objetivo 2

Verbatims:

- "Recibo ayuda de mi mamay mi suegra y en algunos momentos de la sefiora que me

ayuda"

- "Si mi mama no estuviera, no lograria cumplir con el horario laboral como tengo que

hacerlo"
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- "La sefiora que nos ayuda ella es ya abuela entonces tiene experiencia, tiene tres nietos y

tiene mucho tiempo trabajando con la familia, es una persona de confianza"

7.6.2.1. Analisis.

Un % muy alto de las participantes de esta investigacion manifestaron estar empleadas y
es por lo que la necesidad latente de apoyo con el cuidado de los hijos se evidencia y se expresa
en términos de requerir en diferentes momentos del dia, la semana o el mes una persona de
confianza que pueda brindar los mejores cuidados a los menores, que no se limitan solamente a
estar pendiente de lo que esta haciendo el menor sino también de acompariar diferentes procesos
y actividades que los menores tienen en la actualidad, el hallazgo mas importante tiene que ver
con la validacion de uno de los supuestos que teniamos y es que todos los participantes

estuvieron de acuerdo en gue se requiere apoyo para el cuidado de los menores.

7.6.3. Objetivo 3

Verbatims:

- "Preferiria dejar de tener las actividades programadas a dejarlo con una persona que no

sea de confianza"

“Mi temor principal es la seguridad, que estén al pendiente de que mis hijos se puedan

accidentar”

“Ustedes como empresa deben garantizar que las personas que hacen parte de su oferta sean
personas a las cuales ustedes les han hecho una serie de entrevistas, pruebas, evaluaciones, si es

posible hasta poligrafo o récord policivo”
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- "Lo mas importante es que tenga vocacion, afinidad por los nifios, tiene que ser un gusto

genuino por los bebés porque si no la paciencia se acaba.”

- "La Unica manera que yo dejaria que alguien cuidara a mis hijos es que haya una
empresa prestigiosa, un jardin o un colegio o algo que me dé a mi una seguridad entre comillas,

porque igual pues siempre estan expuestos cuando uno los deja al cuidado de otra persona"

7.6.3.1. Analisis.
Este es tal vez el objetivo de la investigacion del que mas se obtuvieron respuestas por
parte de los grupos participantes, de manera resumida se manifestaron como atributos del

servicio para poderlo contratar los siguientes:

Seguridad: Estar seguros en todo momento del profesionalismo por parte de la Nanny que

prestara el servicio

Vocacion: La prestadora del servicio realmente le gusta lo que hace y desea trabajar con

menores y con familias que tienen distintas necesidades.

Transparencia: Durante todo el proceso de prestacion del servicio se informa al

contratante con total transparencia las novedades que puedan surgir.

Experiencia: La Nanny que presta el servicio conoce su profesion y ha tenido
experiencias previas para dar cierto manejo a posibles situaciones que se puedan presentar (\Ver

Anexo B. Resultados detallados de los grupos focales).



7.7. Método cuantitativo — Encuesta

7.7.1. Disenio de instrumento

Tabla 2
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Disenio y caracteristicas del instrumento de investigacion cuantitativa

Técnica Instrumento  Descripcion Relacion con objetivos
de investigacion
METODO Cuestionario  Se dirigi6 a un total de 200 Objetivo 3
CUANTITATIVO online padres de familia un Objetivo 4
- ENCUESTA (Veranexo  cuestionario disefiado en Objetivo 5
C, MS forms, compuesto por  Objetivo 6

Cuestionario 21 preguntas, algunas con
de encuesta  configuracion con logica.
a padres de

familia)

Se muestran las caracteristicas del instrumento disefiado de la investigacion cuantitativa

de autoria propia.

7.8. Plan de muestreo

El plan de muestreo definiendo primero la consideracion de los estratos sociales que han

venido siendo un interés en el estudio. En este caso se toman los datos del censo del afio 2018 de

la ciudad de Cali del DANE (2019) y con los estratos y el nimero de viviendas con nifios entre 4

y 12 afios, se determina el tamafio de la muestra como lo detalla la tabla 3 a continuacion:
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Tabla 3

Insumos para la determinacion del tamanio de la muestra

Viviendas
Viviendas connifiosy Nifios >4<12 afios
adolescentes

Estrato 4 64,222 38,533 21,193
Estrato 5 45,390 27,234 14,979
Estrato 6 15,907 9,544 5,249
Total 125,519 75,311 41,421

La tabla muestra el proceso de determinacion de la muestra tomando como base la informacién
del DANE, cruzando variables de estratificacién, nimero de viviendas y nifios habitando en ellas

segun edades de interés. Elaborada por autoria propia.

La muestra corresponde a un tipo de muestra no probabilistica de tipo “Muestreo por
conveniencia”. Para calcular el tamafio de la muestra se tiene en cuenta el tamafio de la

poblacidn, un error de 9% y un nivel de confianza de 95% asi:



Tabla 4

Determinacion del tamario de la muestra

Calculo del tamaiio de la muestra

Tamafio poblacion
Nivel de confianza

Tamarfio de la muestra

9,0%
41.421
95%

118

N * (a, * 0,5)2

1+ (2% (N—-1))
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La tabla muestra el proceso de célculo del tamafio de la muestra y error esperado de acuerdo con

el nivel de confianza establecido.

7.9. Trabajo de campo

Figura 2

Secuencia del proceso del trabajo

Estructuracion de
comunicado
mtroductorio
Confirmacion de
criterios de padres de
familia objetivo

La figura ilustra la secuencia del proceso del trabajo de campo de la investigacién

Identificar padres
objetivo/Base de datos
Publicar y/o enviar
cuestionario en linea

6 minutos en promedio
su diligenciamiento
Atencion a dudas o
sugerencias

cuantitativa.

En el mismo
formulario online se
agradece por la
participacion en la
investigacion
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Se disefid un cuestionario estandarizado en la herramienta Microsoft Forms con preguntas
abiertas y cerradas disefiado para enviar a los encuestados por diferentes medios digitales: grupos
de WhatsApp, publicaciones en redes sociales como Instagram, Facebook y enviado un enlace
por correo electrénico a los diferentes contactos de los 2 investigadores. Dicha herramienta

permitio la formulacion de preguntas de tipo:

- Seleccion Unica

- Seleccion multiple

- Likert (La escala de Likert es una herramienta de medicion que, a diferencia de
preguntas dicotdmicas con respuesta si/no, nos permite medir actitudes y conocer el grado de

conformidad del encuestado con cualquier afirmacién que le propongamos)
- Calificacion
- Clasificacion

Los primeros grupos encuestados fueron los de padres de familia de estudiantes del
colegio Bennett en los grados Nursery (nifios entre los 4 y 5 afios) y grado primero (7-9 afos),
otro grupo de padres que recibieron la invitacion a contestar fueron los del jardin infantil

Kayruna (adscritos al Colegio Freinet) del grado Nursery. Lo anterior por la cercania con estas

personas de los investigadores.

7.9.1. Ficha Técnica

- Ambito: Comunal

- Universo: Padres y madres de nifios y nifias entre los 4 y los 12 afios, residentes en la

ciudad de Cali en viviendas estratificadas socioeconomicamente como 4,5y 6.
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- Tamario de la muestra:118 personas / padres de familias.

- Disefiada: 150 encuestas.

- Realizada: 111 Encuestas.

- Puntos de muestreo: Via WEB.

- Procedimiento de muestreo: Preguntas filtro relacionadas con el universo de la encuesta.

Error muestral: Para un nivel de confianza del 95% (dos sigmas) y P=Q el error real es

de +9%.

- Fecha de realizacion: 09 de mayo 2020 al 19 septiembre 2020.

7.10. Analisis y resultados
- Se debe recordar que con este método se pretende responder los siguientes objetivos de

investigacion:

- Objetivo 3: Determinar los atributos relevantes por los cuales un padre cederia el

cuidado de su hijo a otra persona.

- Obijetivo 4: Identificar cuales son los medios que utilizan los padres de familia para

encontrar una persona que se haga cargo del cuidado de sus hijos.

- Obijetivo 5: Co-crear una idea de prototipo idéneo de acuerdo con sus intereses y

expectativas.

- Objetivo 6: Identificar el perfil de padres de familia que seran grupo de objetivo para

ofrecer el servicio.
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Por lo tanto, se mostraran los resultados del ejercicio de investigacion mas determinantes que

engloban dichos objetivos.

7.10.1.  Perfil de los padres de familia

En los resultados detallados de la encuesta se pueden observar resultados de la encuesta
aplicada a méas de 111 padres de familia. EI 90% de los padres encuestados viven en la ciudad de
Cali y el 87,3% residen en los estratos sociales 4, 5y 6. Ellos afirman tener en promedio de 3

hijos, que corresponden a edades entre los 4 y 12 afios (ver anexo D).

El 71% de los encuestados afirman haber necesitado dejar a su(s) hijo(s) / hija(s) al
cuidado de un tercero diferente a un familiar. EI 81% estaria dispuesto a contratar una nifiera
para el cuidado de su(s) hijo(s) / hija(s) en los momentos que lo requiera. La principal
motivacion por la cual han contratado o contratarian una nifiera es porque tienen un horario de
trabajo muy extenso. En la figura 3, a continuacion, se pueden observar las diferentes
motivaciones que reflejan las ocupaciones, habitos y/o actividades rutinarias que complementan

de manera cuantitativa el analisis exploratorio realizado.

Figura 3

Motivaciones de los padres de familia.

@ Horario extenso de trabajo 47
@ Ayuda mientras trabajo en casa 34 E
@ Diligencias personales que no ... 25
@ ©salida social nocturna 27 --
. Urgencia médica con otro(a) h... 11

Otras 10
o
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La figura ilustra las motivaciones por las cuales los padres de familia contratarian una nifiera.

Al cruzar la intencidn de contratar una nifiera con el estrato socio econémico se encuentra
que para los estratos de interés (4,5 y 6) los % de padres que si contratarian el servicio de nifieras
son 88.10%, 81.08% y 77.78% respectivamente, como se observa son porcentajes importantes y
relevantes para el servicio que se pretende ofrecer y representan una oportunidad interesante en

lo relacionado con la intencion de contratacion del servicio.

7.10.2. Atributos relevantes

A los padres se les pregunt6 a cerca de ocho (8) atributos relacionados a la decisién de
contratar una nifiera: Edad de la nifiera, experiencia, que sea madre de familia, nivel de
paciencia, calificacion por otros padres (referencias), presentacion personal, respaldo de la
compaiiia intermediaria, y que haya estudiado temas relacionados con salud o cuidado de nifios.
Los tres atributos que mas destacaron por su alto nivel de importancia como factores clave para
tomar la decision, son: 1. Paciencia, 2. Respaldo de la compafiia intermediaria y 3. Calificacion
de otros padres. Por el contrario, a los dos aspectos que categorizan como poco importantes son
el que una nifiera ya sea madre de familia o su presentacion personal. En la figura 4, se pueden

observar los niveles de importancia calificados segun los atributos mencionados.
Figura 4

Nivel de importancia atributos nifiera
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Nada importante Poco importante Importante Muy Importante B Totalmente importante

Edad de la nifiera

Experiencia -

Que también sea madre I

Paciencia

Presentacian personal

Respaldo de la compafiia intermediaria

Que haya estudiado temas relacionados con la salud,
cuidados y crianza de nifios.

Calificacion de otros padres -

La figura ilustra el nivel de importancia de los atributos de un servicio de nifieras.

Adicionalmente, se les indag6 a los padres sobre lo que valoraria como atributo “plus”
del servicio, y mencionaron de manera predominante el hecho de que la nifiera pudiera contribuir
o0 apoyar el desarrollo de tareas de sus hijos y que ademéas conozca de primeros auxilios. Dentro
de los atributos con un alto nivel de importancia esta el del respaldo de la compafiia
intermediaria, para el cual se planted profundizar en lo que mas valorarian de una empresa que
provee el servicio de nifieras, dando el siguiente orden de los atributos segun el nivel de
importancia: 1. Hacer chequeo de antecedentes a todas las nifieras, 2. Que puedan calificar el
servicio de las nifieras y puedan consultar la calificacion de otros padres, 3. Que se tenga un
canal 24/7 para resolver novedades con el servicio y 4. Que se tenga una oficina a la cual puedan

dirigirse.
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En cuanto a la forma en que contratarian el servicio les conviene y les interesa el servicio
por horas segun la necesidad, seguido de tener que usarlo hasta 8 horas, es decir tener que
contratar a alguien para apoyarlos por un dia. El 75% respondieron que estarian dispuestos a
pagar la hora entre 11 mil pesos hasta 20 mil pesos. El 74% Si tuvieran que pagar un dia 0 una

jornada 8 horas, pagarian entre 71 mil y 80 mil pesos.

7.10.3. Medios que utilizan

El 56,6% preferiria acceder al servicio de nifieras a través de una aplicacion (App) movil,
seguido de una preferencia del 26% por acceder a una pagina web. Como opcion nula esta la red
social de Facebook que se dejé como ejemplo explicito para representar este medio. Por otro
lado, en su mayoria aseguran haber visto o escuchado o lo recuerdan, algun tipo de publicidad
relacionada con el servicio de nifieras en la ciudad de Cali, principalmente a traves de los
siguientes medios: Publicidad en redes sociales, sitios web directos que ofrecen el servicio, y en
los medios o canales de los jardines infantiles o colegios. Sin embargo, el 94% a pesar de haber

visto la publicidad no ha accedido a estos servicios en la ciudad de Cali.

7.10.4. Co creando una idea de prototipo

En este espacio fue explicita la pregunta ¢que deberia ofrecer una aplicacion/plataforma o
compafiia para que usted contratara los servicios de nifiera a través de ella?, planteada con el fin
de que abiertamente los encuestados compartieran con sus propias palabras ideas 0 expectativas
de un servicio de contratacion de nifieras a través de una plataforma o aplicacién mévil. A
continuacion, se puede observar en la figura 5, cdmo los encuestados proporcionalmente
contribuyeron a través de sus ideas que se agruparon en las siguientes categorias: Respaldo y
seguridad, Caracteristicas y usabilidad, Perfil de las nifieras y oferta deseada adicional al cuidado

(para més detalle ver anexo E, listado de caracteristicas deseadas por los padres).
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Figura 5

Categorizacion ideas y atributos.

Agrupacion de ideas para el prototipo de App/Plataforma

B Respaldo y seguridad B Caracteristicas y Usabilidad

W Perfil de las nifieras Oferta deseada adicional al cuidado

Perfil de las nifieras

Caracteristicas y
Respaldo y seguridad Usabilidad

La figura ilustra la categorizacion de ideas de atributos y su predominancia segun los padres de

familia.

En la categoria de respaldo y seguridad, hacen bastante énfasis en la reputacién de la
compaifiia, vista desde las referencias o calificaciones de los padres a cada nifiera y soportes que
garanticen la seguridad de vincular una nifiera. Los soportes los asocian a credibilidad y
confiabilidad por ejemplo en la rigurosidad del proceso de seleccidn, certificaciones o
documentos personales de las nifieras, legalidad de empresa y cumplimiento de normas ante las
leyes laborales. La atencidn al cliente es un aspecto que les demuestra respaldo y poder tener
visibles los testimonios de otros padres. Dicha atencidén también involucra segun la preferencia

de algunos padres la posibilidad de conocer a la persona directamente en una entrevista.

En la categoria de caracteristicas y usabilidad, mencionan reiterativamente las palabras
facilidad en el manejo. Que permita una comunicacion cercana y fluida con la compafiia, que no

esté supeditado a un Unico canal sino poder navegar por varias opciones para contactarse,
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Unicamente considerando el contacto con la compafiia sino también con la nifiera, para
intercambiar mensajes y en caso tal fotografias o videos. También resaltan que pagar por medio

de la plataforma es un atributo que incluirian.

En la categoria del perfil de las nifieras y oferta deseada, se destaca la palabra clave
experiencia y como esté debe estar visible dentro de la plataforma, resaltando incluso las
fortalezas y debilidades de la profesional. En otro tipo de oferta mencionan como la variedad de
perfiles profesionales de nifieras algunas enfocadas en arte, musica, fonoaudiologia, terapia
ocupacional infantil, entre otros puede ser un diferencial y reitera que las necesidades van mas

alla del cuidado, considerando el desarrollo y la formacion infantil.

7.11. Resumen de resultados

Como resultado esperado del estudio de mercado esté justamente relacionado con la
respuesta a la pregunta problema sobre ¢ Cuales son los atributos idoneos de un servicio de
cuidado de nifios temporal que contribuyen a construir una propuesta de valor que sea aceptada
satisfactoriamente por los padres de familia?, efectivamente se pudieron identificar distintos
atributos de valor para el cliente potencial y una forma de visualizarlos de manera integral y
traducida en una propuesta de valor a ofrecerles es a través de la herramienta The Value
proposition canvas (Osterwarder y Pigneur, 2010). Esta herramienta permite conectar la
dimension del cliente objetivo y la dimension de la propuesta de valor, logrando una alineacion
entre lo que el cliente desea o necesita y lo que efectivamente se pretende ofrecer con el nuevo
servicio. El capitulo 9 profundiza en la propuesta de valor y la manera como se integra con la
estrategia. Dentro del ejercicio de disefio de investigacion no se consideraron aspectos de
temores potenciales del cliente relacionados con la discriminacion social o racial, preferencias

religiosas, abuso sexual, entre otras tematicas que son sensibles. A pesar de no incorporarlo
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dentro de la investigacion son aspectos que pueden surgir en proceso de entrevista 0 mapeo de
preferencias adicionales de los padres, paso clave que se considera dentro del despliegue

operativo en el capitulo 11.
Figura 6

The Value proposition canvas.
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La figura ilustra The Value proposition canvas, herramienta de innovacién creada por el autor
Alexander Osterwalder, para representar la propuesta de valor a partir del entendimiento del

cliente (Osterwarder y Pigneur, 2011).

La aplicacion de las técnicas de investigacion, fueron fundamentales para lograr los
objetivos especificos. Se logran identificar las actividades clave de los padres representadas por
sus intensivas horas de trabajo tanto en oficina como desde casa, salidas de entretenimiento en
horas nocturnas, viajes y diligencias personales. Igualmente, se valida que el 71% de los padres
han requerido ayuda de un tercero para el cuidado de sus hijos y 81 % ha contratado o estaria

dispuesto a contratar un servicio de nifiera para cubrir esta necesidad. Se determinan como
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atributos relevantes por los cuales un padre cederia el cuidado de su hijo a otra persona, los
siguientes: Paciencia que se traduce mucho en vocacion, respaldo de la compafiia intermediaria,
calificacion de otros padres y experiencia de la nifiera. Por otro lado, se identificaron cuales son
los medios que utilizarian los padres de familia para encontrar una persona que se haga cargo del
cuidado de sus hijos, siendo el mas representativo el acceso a través de apliacion movil con un

56,6%.

Al final del cuestionario realizado con una pregunta abierta, logrando co-crear una idea de
prototipo idéneo de acuerdo con sus intereses, expectativas e ideas, donde predominan ideas para
garantizar respaldo y seguridad, y aportes para complementar las caracteristicas y usabilidad de
la aplicacion y la plataforma y también del servicio en general. Se logro finalmente, confirmar el
perfil de los clientes potenciales, basado en la estratificacion definida y las edades de los nifios.
Estratos 4, 5y 6 y edades entre los 4 y 12 afios, sin embargo, con la posibilidad de atender

edades por debajo de 4 afios.

8. Analisis de inteligencia competitiva
8.6. Estado de la industria

8.6.1. Andlisis de Industrias core

Se realizd un benchmarking en la base de datos Orbis (s.f.), una base de datos que provee
la Universidad Javeriana informacién de gestion de resultados o administrativa, y se encontrd
una empresa llamada Kanguritos Colombia SAS. que podria ser potencial competencia porque
presta el servicio de nifieras y maestras en Medellin y Bogota. Se identifico en esta industria
atributos en los servicios que prestan que se parecen, adectan y relacionan a lo que se quiere

hacer como anélisis de factibilidad por lo cual se convierte en un referente para analizar.
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A través de esta busqueda se identifico que una de sus actividades se denota como
actividad de apoyo a la educacion. Adicionalmente, se revisaron qué otra clase de actividades
segun el DANE (2019), podrian abarcar este tipo de negocios. A partir de esto, se define que las
industrias Core, distinguidas por sus ClIUs (DANE, s.f.) y relacionadas con la mision principal
del negocio objeto de estudio, son: 1. Actividades de apoyo a la educacién (CIIU 8560) y 2.
Actividades de cuidado diurno de nifios (CIU 8891) y 3. Actividades de los hogares individuales

como empleadores de personal doméstico (CIH1U 9700).

Se procedi0 a realizar un mapeo mas global y de acuerdo con los datos de Orbis (s.f.) se
reportan 749.487 empresas en todo el mundo, asociadas a las tres industrias que enmarcan el
objetivo de la empresa que se pretende constituir. A continuacion, se puede observar el % de
participacion. Es natural que la méas predominante sea la educacion, ya que la del personal
doméstico donde también figuran las nifieras ain es una industria bastante informal,
especialmente en paises latinos. En el cuidado diurno de nifios figuran empresas de caracter mas
social somo fundaciones que reciben nifios con alta vulnerabilidad por la condicion econémica

de sus padres.

Figura 7

Participacion mundial industrias core.



Participacion % mundial de las industrias core

= CIIU 8560 apoyo a la educacion
= CIIU 9700 hogares individuales como empleadores de personal domestico

= CITU 8891 cuidado diurno de nifios

La figura ilustra la participacion mundial de las industrias del core, clasificadas por Cl1Us

(DANE, s.f.)

En Colombia, segun cifras del DANE (2019) las empresas totales registradas en estas tres
industrias son un total de 7.375 de las cuales 737 figuran registradas en el Valle Del Cauca. En
las figuras a continuacion se pueden observar las cantidades y su participacion nacional y

regional.

Figura 8

Participacién industrias del core en Colombia y en el Valle del Cauca.
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Participacion % en el Valle del Cauca de las
industrias core

Participacion % en Colombia de las industrias core

= CIIU 8560 apoyo a la educacién = CIIU 8560 apoyo a la educacion

= CIIU 9700 hogares individuales como empleadores de personal doméstico = CIIU 9700 hogares individuales como empleadores de persenal doméstico

= CIIU 8891 cuidado diurno de nifios = CIIU 8891 cuidado diurno de nifios

La figura ilustra la participacion las industrias del core en Colombia y en el Valle del Cauca,

clasificadas por CllUs (DANE, s.f.)
Figura 9

Volumen de empresas Valle del Cauca de las industrias del core.

EMPRESAS DE LA INDUSTRIAS CORE

CTIIUT 8891 cuidado diwrno de nifios

CIIU 9700 hogares individuales como
empleadores de personal doméstico

0 500 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000

ENUmero de empresas en Colombia ENuUumero de empresas en el Valle

La figura ilustra el volumen de empresas Valle del Cauca de las industrias del core, clasificadas

por ClIUs (DANE, s.f.).

Segun se evidencia en Orbis (s.f.), En Colombia se reportan 3.272 empresas
correspondientes a la actividad econémica de Apoyo a la educacion y 401 a la actividad de

hogares individuales como empleadores de personal doméstico. En las tablas 5y 6, a
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continuacion, se pueden observar algunas caracteristicas generales, respectivamente. Realizando

la revision en detalle se observa que en esta actividad econdmica se visualiza un amplio alcance

desde lo educativo, y la formalizacion de este tipo de empresa, normalmente se es representada

por la constitucion de personas naturales, manteniéndose en su gran mayoria en tamafio micro o

pequefia empresa. De igual manera, se observa que se reportan varias matriculadas como

organizaciones sin animo de lucro, que en razon social se describen como Fundaciones. Como

se mencionaba anteriormente, en cuanto al trabajo individual en hogares, relacionado con

empleadas del servicio de aseo o en el rol de nifieras an existe una alta informalidad.

Tabla 5

Caracteristicas generales: ClIU 8560 - Actividades de apoyo a la educacion.

Total, Ingresos de

Tamario Cantidad Participacion %
explotacion (mil USD)
Empresa grande 3 0% $63.621
Empresa mediana 25 1% $28.836
Empresa pequefia 3144 99% $37.269
Total, general 3172 100% $129.727

Se muestran las cifras generales que enmarcan la industria de actividades de apoyo a la

educacion (CI1U 8560), en Colombia. Fuente: Creacion propia basado en datos de Orbis (s.f.).

Tabla 6
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Caracteristicas generales: CI1U 9700 - Actividades de los hogares individuales como
empleadores de personal doméstico.

total, ingresos de

Tamario Cantidad Participacion %
explotacion (mil USD)
Empresa mediana 2 0% $407
Empresa pequefia 399 100% $511
Total, general 401 100% $919

Se muestran las cifras generales que enmarcan la industria de actividades de los hogares
individuales como empleadores de personal doméstico (CIIU 9700), en Colombia. Fuente:

Creacion propia basado en datos de Orbis (s.f.).

Dentro de la descripcion de actividades contempladas, segun el DANE, correspondientes

a estas tres industrias de interés se puede evidenciar lo siguiente:

8.6.2. CIIU 8560 Actividades de apoyo a la educacion
Esta clase comprende la prestacion de servicios no docentes que apoyan los procesos o

sistemas educativos (DANE, s.f.). Esta clase incluye:

- La consultoria educativa.

- Los servicios de orientacién o asesoramiento educativo.

- Los servicios de auditoria de metodologias de evaluacion.

- Los servicios de auditoria educativa.

- Los servicios de pruebas (examenes) educativas.
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- La organizacion de programas de intercambio de estudiantes.

8.6.3. CIIU 8890 Otras actividades de asistencia social sin alojamiento

Comprende las actividades de servicio social, asesoramiento, bienestar social, albergue y
servicios similares, tanto a personas como a familias, en sus hogares o fuera de ellos. Son
desarrolladas por organismos publicos o privados, organizaciones de atencion de desastres,
organizaciones de ayuda y de prestacion de servicios especializados de asesoramiento (DANE,

s.f.). Esta clase incluye:

- Las actividades de bienestar social y de orientacion para nifios y adolescentes.

- Las actividades de adopcidén y actividades de prevencion contra el maltrato infantil y de

otras personas.

- Las actividades de asesoramiento sobre el manejo del presupuesto familiar, orientacién

matrimonial y familiar, y de asesoramiento en cuestiones crediticias y de deuda.

- Las actividades comunitarias.

- Las actividades de atencidon a victimas de desastres, refugiados, inmigrantes, etc.,
incluido el suministro de alojamiento a esas personas a titulo temporal o por periodos

prolongados.

- Las actividades de rehabilitacion y habilitacion profesional para desempleados, siempre

que el componente de educacion sea limitado.

- El asesoramiento en establecer y hacer valer su derecho a recibir prestaciones de

asistencia y seguros sociales.
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- Las actividades de guarderias, sin servicio de asesoria con atencién diurna para nifios,

incluidos nifios con discapacidad.

- Las actividades de atencién diurna para grupos sociales vulnerables.

- Las actividades de beneficencia, como recaudacion de fondos y actividades de apoyo

con fines de asistencia social.

8.6.4. CIIU 9700 Actividades de los hogares individuales como empleadores de personal
doméstico
Esta clase incluye las actividades de los hogares como empleadores de personal
domeéstico, tales como: empleadas domésticas, cocineros, camareros, mayordomos, lavanderos,
jardineros, porteros, conductores, vigilantes, institutrices, nifieras, instructores, profesores
particulares, secretarias, entre otros. El personal doméstico empleado puede asi declarar la
actividad de su empleador en los censos o estudios, aunque el empleador sea un particular. El

producto generado por esta actividad es consumido por el propio hogar empleador (DANE, s.f.).

Como se puede observar en Colombia la industria no demuestra mucha madurez y
consolidacién, es decir existe una alta concentracién de pequefias empresas, que ademas se
destacan por ofrecer otros servicios educativos o de cuidado hacia los nifios. Se especializan en

educacion de nuevas lenguas, artes plasticas, musica, desarrollo sicosocial, por ejemplo.

8.7. Negocios digitales que impulsan la economia

En la figura 10 se presenta el porcentaje de firmas segun la edad para los sectores TIC y
No TIC. Se observa que las firmas o empresas TIC con menos de dos (2) afios de creacion
representan el mayor porcentaje (45,6%), seguidas por las firmas con entre tres (3) y cinco (5)

afios. Es de notar que el porcentaje de las firmas con mas de diez (10) afios que pertenecen al



sector No TIC representan el 20,6% del total de las firmas, mientras que las firmas del sector

TIC en este rango de edad es de 15,0% (Mintic, 2019).

FiguralO

Porcentaje firmas segun edad.

Grafica 1. Porcentaje de firmas segin edad en cada sector (TIC y no TIC)

0-2 3-5 6-10 Mas de 10 afios

TIC 456 21.4 18,0 15,0

NO-TIC 42,2 19,6 17.6 206

Porcentaje de firmas
Fuente: RUES, Confecamaras, 31 de julio de 2019
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Se presenta el porcentaje de firmas segun la edad para los sectores TIC y No TIC (Mintic, 2019).

Uno de los pilares del negocio que es objeto de estudio es complementar las industrias

anteriores que son completamente analdgicas y requieren en su entendimiento presencialidad

100% para prestar el servicio, con una tendencia que ha venido revolucionando los negocios, la

implementacidn de tecnologias moviles y plataformas de colaboracion conocidas como market

place para conectar oferta y demanda, generando practicas de economia colaborativa.

Estas herramientas tecnologicas han permitido en la actualidad la creacion de nuevos

modelos de negocios digitales 0 mixtos, que complementan lo analégico con lo digital para

mejorar sus procesos, hacerlos més rapidos, eficientes e interactivos con los clientes o usuarios.

Es tanto el boom del mundo de los negocios y la transformacion digital que en un pais como

Colombia se ha convertido en un tema de agenda politica, social y econdmica, dado su alto
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impacto para el desarrollo del pais. Emprendedores del sector vienen siendo pioneros en crear
empresas que se han convertido en “unicornios” de la industria y otros que vienen de otros paises
al abrir el mercado colombiano. Para este afio 2020 se gesté un gremio nuevo de empresarios de
aplicaciones moviles donde se han planteado el siguiente proposito: “El animo es trabajar en
transformacion digital y el lograr transmitir la necesidad de que la sociedad se transforme”,

explicitamente dicho por uno de sus lideres (Patifio, 2010).

Jugadores como Rappi, Uber, Hogaru, la Manicurista, Didi, Beat, Domicilios.com, Aseo
ya, Carga ya, entre otros, son los que inspiran a continuar consolidando negocios, aprovechando
las bondades de la tecnologia para lograrlos escalar de una manera méas acelerada. También es
una industria que viene enfrentandose a retos grandes de legislacion y esto es un factor comun
para todos, especialmente porque llegan a convertirse en competidores para negocios mas
conservadores y monopdlicos (como el del transporte publico) que han visto como pierden
mercado de manera contundente. Esto evidencia como la incursion de la tecnologia va mas

rapido que los asuntos legales a nivel nacional (Patifio, 2010).

A continuacion, de una noticia de EI Espectador, se extraen cifras que reflejan el auge de
la industria desde el punto de vista del comportamiento de la demanda y la penetracion
exponencial de este tipo de tecnologias. La férmula del éxito para muchos expertos en
tecnologia es la rapidez con la que las personas adquieren dispositivos tecnoldgicos. Segun el
Target Group Index (TGI) de Kantar Ibope Media, en el 2018 el 93,6% de las personas que
respondieron a su encuesta anual dicen tener un celular, de este grupo el 91,4 % tienen un
Smartphone y el 7,25% tienen un celular convencional sin acceso a internet. EI boom de las
aplicaciones se da por la necesidad de brindar soluciones a problemas que afectan a la gran

mayoria de la poblacion, por medio de la tecnologia (El espectador, 2019).
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Segun la Encuesta Mundial de Consumidores Mdviles 2018 de Deloitte (como se cito en El
Espectador, 2019) las personas revisan su celular un promedio de 52 veces al dia, es decir, mas
de 5 horas. Dentro de ese tiempo, la mitad lo dedican a hacer uso de aplicaciones. En los Gltimos
6 meses, las personas que mas descargaron aplicativos es sus dispositivos electrénicos fueron en
un 60 % personas de 19-25 afios, 51 % personas de 26 a 35 afos, 46.1 % personas de 36.45 afios,
36.9 % personas de 46 a 55 afios y 21 % personas de mas de 55 afos, asegura Kantar 1bope

Media.

8.8. Anadlisis Externo: PESTEL + 5 Fuerzas

Dentro de las herramientas que permiten realizar un anlisis del macroentorno alrededor de
la industria en la cual se pretende evaluar y desarrollar el proyecto de negocio, se encuentra el
andlisis de PESTEL + 5 Fuerzas (Tacit intellect driving business efficency, 2012), que integra
seis perspectivas que son: Politica, Economico, Social, Tecnoldgico, Ecoldgico, y Legal junto
con las fuerzas de una industria y que comprenden el entorno competitivo. A continuacion, se
presentan dichos factores enmarcados como oportunidades que favorecen la ejecucion del

negocio y por otro lado las amenazas que lo desfavorecerian.

Estos factores o condiciones se califican de acuerdo con el criterio del emprendedor en una
escala de 1-4 [1 significa que tiene minimo impacto o importancia para esta fuerza, 4 significa
que tiene un impacto alto en esta fuerza (genera una oportunidad muy valiosa 0 amenaza muy
grave)], luego de ello se totaliza el impacto neto por categoria, sumando amenazas y restando
oportunidades, para los casos donde la resta sea menor a -4 se registra -4 y en casos donde dicha

operacion sea mayor a 4 se registra 4.

Tabla 7
Andlisis PESTEL + 5 fuerzas
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Tipo de fuerza Oportunidades

Politico

Econdmico

Social

Tecnoldgico

Ecoldgico

Legal

» Regulaciones que incentivan los
negocios digitales y apoyan con la
exencion de impuestos en sus
primeros 7 afos de vida. (3)

* Impulso legislativo para la
creacion de puestos de trabajo
mediante la modalidad de demanda

3)

 Incremento en el poder
adquisitivo de las familias
colombianas. (2)

 Elevados costos de los colegios y
jardines infantiles. (3)

» Tendencias de composicion del
ndcleo familiar. (1)

» Aceptacion de modelo de
economia colaborativa. (1)

» Necesidad de apoyo con los
nifios en casa por modelos de
teletrabajo y/o alternancia. (3)

» Uso constante de aplicaciones
moviles para la contratacion de
diferentes servicios. (4)

» Penetracion del uso del celular
con datos maviles en la sociedad (3)

« Crecimiento de la consciencia
ambiental, dado que las nifieras
pueden contribuir en esta
sensibilizacion con los nifios en
casa (3)

(3)

» Los padres no desean contratar
directamente por cuestiones de
exigencia de la ley de los trabajares
domeésticos en Colombia, nimero
1595 de 2012, donde los
empleadores estan obligados, por
ley, a tratar a una empleada

Amenazas Favorabilidad

 Regulacion a las
aplicaciones de economia
colaborativa. (2)
 Activismo de partidos
politicos en temas
relacionados con el core del
negocio (2)

» Aumento del desempleo por
situacion mundial (3)

* Incremento de la

inestabilidad laboral (2) 0

» Brecha salarial entre
mujeres y hombres en
Colombia

« Desconfianza en el modelo
del servicio (Ingresar
desconocidos a tu casa) (4)

« Posible legislacion
relacionada con los modelos
de contratacién de las nifieras,

@ .
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1. Poder de
negociacion de
los
proveedores

2. Poder de
negociacion de
los
compradores

3. Amenaza de
entrada de
nuevos
competidores

4. Amenaza de
introduccion
de productos
sustitutivos

5. Rivalidad de
la industria

Total

domeéstica con las mismas
consideraciones laborales que a
cualquier trabajador de una empresa
u organizacion (afirma el portal
trabajadorasdomesticas.org) (3)

* Pocas nifieras con las
caracteristicas que requiere el
servicio a ofrecer. (3)

 Opciones similares en el
mercado (2)

* Muchos compradores (3)

* Necesidad latente para padres
trabajadores (3)

* Precios no regulados (2)

* No hay barreras legales (4)
* Es facil de copiar el modelo

(4)

* Los productos o servicios
sustitutivos podrian estar enfocados
en apoyo a la educacion, pero el
modelo Nanny Express ya lo
contempla (3)

* Pocos competidores ofreciendo el  « Informalidad para la
mismo servicio o con el enfoque del contratacion de nifieras (4)
negocio (3)

Fuente: Elaboracion propia tomando como base Tacit intellect driving business efficency, 2012.
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Figura 11

PESTEL + 5 fuerzas

4
Total 3 Econdmico

Rivalidad de la Social
industria
Amenaza de \ Tecnologico

introduccion de
productos sustitutivos

Amenaza de entrada de Ecologico

nuevos competidores

Poder de negociacion de 10s Legal
compradores

Poder de negociacion de los
proveedores

Fuente: Elaboracion propia tomando como base Tacit intellect driving business efficency, 2012.

Luego del anélisis se puede observar que 6 de 11 factores se punttan con favorabilidad
positiva, estos representan una oportunidad importante para el desarrollo del negocio. Dentro de
los mismos se encuentran con la mayor puntuacion los de los frentes: Tecnoldgico y Poder de
negociacion de los compradores, por lo cual se considera disefiar la estrategia aprovechando

estas oportunidades.

En los factores que desfavorecen el negocio a crear se encuentran el poder de negociacion
de los proveedores (entendido como la relacidn con las prestadoras del servicio: Nannys) si bien

el termino correcto seria “Asociadas” este es un analisis que refuerza nuestra teoria de la
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necesidad del negocio de gestionar muy bien todos los procesos relacionados con la seleccion,

retencion y fidelizacion de las Nannys.

Otro de los factores con una favorabilidad negativa relevante es el de: Amenaza de
entrada de nuevos competidores, en este factor se considera que al no existir barreras legales y al
ser un modelo “relativamente” facil de copiar, Se presenta una amenaza importante para el

negocio.

Por altimo, concluimos mediante el uso de esta herramienta que en general la creacion
del negocio desde el punto de vista del analisis externo (Entorno + Industria + Sector) presenta

una favorabilidad que se debe saber aprovechar.

8.9. Analisis Competitivo

Para el analisis competitivo se escogieron algunos potenciales competidores que vienen
teniendo mas visibilidad en el mercado tanto mundial, nacional y local. Se realizo el
benchmarking con cada uno de ellos y se sintetizo el resultado aglomerado en una herramienta
de analisis comparativo de los atributos que poseen las soluciones o servicios que ofrecen.
Dichos atributos se derivan del mapa de la propuesta de valor (The value proposition map)
arrojada por la investigacion de mercados. Se escogieron para que con esta herramienta
comparativa se logre identificar el nivel de cumplimiento por cada competidor y entender donde
hay un espacio para diferenciarse con el modelo de negocio, partiendo del mejor competidor y
complementar la propuesta de valor de la empresa de interés (Osterwarder y Pigneur, 2011). Ver

la figura a continuacién:



Figura 12

Herramienta comparativa de atributos.
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Fuente: Elaboracién propia

Organizando los resultados de la matriz anterior, a manera de ranking de los
competidores, iniciando por el que méas se aproxima a todos los atributos, quedarian de la
siguiente forma: 1. Nannap de México, 2. Babysits a nivel global, 3 Kanguritos competidor
nacional, 4. Sitly de Europa con mercado abierto en Latinoamérica, 5. Nanapp de Perl y 6.
Angeles del bebé de la ciudad de Cali. La valoracion se calcula como el porcentaje de
cumplimiento de los atributos destacados siendo 100% el cumplimiento de los 8 que se

definieron en total segun el ejercicio.
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- Dentro de las estrategias que utilizan estos competidores se encuentran las digitales al
realizar un targeted marketing (Mercadeo dirigido) en redes sociales, asi como SEM Search

Engine Marketing (Mercadeo en motores de busqueda).

- A partir del estudio de mercado se puede determinar que no hay conocimiento de marcas
especificas para el cuidado de menores y no se recurre a una compafia sino méas bien practicas

informales.

- La diferenciacidn en prestacion del servicio, se construye a partir de un conjunto de
atributos de servicios que, aunque la mayoria pueden tenerlo en comun, pueden ser que los

ofrezcan de una manera diferente de manera distinta.

- Al comparar también se evidencia que tienen un modelo de monetizacién por fee o

comision por pago a las nifieras, segun los paquetes seleccionados.

- Algunos de ellos como Sitly y babysits tienen el modelo freemium y premium para
ampliar su comunidad, lo cual es una estrategia que funciona para el posicionamiento, sin

embargo, el re uso o la recompra es mas complejo en este modelo.

8.10. Propuesta base

Luego de estudiar el mercado, analizar el entorno y el ambiente competitivo, se puede
presentar un concepto de negocio basado en la prestacion de un servicio de nifieras confiable,
seguro y flexible que se fundamenta en una aplicacion y plataforma tecnoldgica, contemplando
atributos esenciales y de vital interés para los clientes potenciales. Los padres de familia podran
descargar en su dispositivo movil la aplicacion, tener la posibilidad escoger en la aplicacion sus
necesidades, intereses o preferencias, estas seran tomadas en cuenta automaticamente para

ofrecerle un pool de nifieras que hagan fit con sus requerimientos.
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Una vez seleccionen la nifiera se vincula a esta nueva familia, con la opcion de escoger la
modalidad a su conveniencia por horas o paquete de horas para ser usadas cuando lo requieran.
Los padres pueden contar con el respaldo y la seguridad, por la validacion de antecedentes y
experiencia de la cuidadora. Ademas, podran encontrar padres de familia de su comunidad y que

hayan adquirido los servicios para tener referencias al instante.

Luego de que la nifiera esté en casa con los hijos, en tiempo real, los padres pueden
interactuar con ella. El servicio no sélo se fundamenta en el cuidado, sino que son profesionales
que trabajaran en estimulacion, actividades de desarrollo y/o acompafiamiento de tareas incluidas
las relacionadas con educacion ambiental. La monetizacién para la empresa es a través de dos
modelos, uno enfocado en tener un fee entre el 8% y 15% que variara segun el paquete de horas
0 numero de horas. El otro basado en la adquisicion de un acceso premium que se cancelaria de
manera semestral o anual y permite beneficiar al cliente con menores valores por hora y mayor

flexibilidad. Esta es la “apuesta” de Nanny express.

9. Propuesta de la estrategia del negocio

9.6. El propésito de la empresa o mision

Ayudar a padres de menores de edad en momentos y espacios claves garantizando la
seguridad, cuidado, acompafiamiento y aprendizaje de sus hijos, a través de la generacién de
valor a las nifieras brindando oportunidades de conexidn, reconocimiento y desarrollo integral

para entregar con vocacion el mejor cuidado.
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9.7. Los valores
- Confiabilidad: comprendemos que nos entregan el mayor tesoro de sus vidas, por eso
nos preocupamaos por garantizar procesos de seleccion seguros, indagar y confirmar quienes son

nuestras proveedoras aliadas para que sientan la confianza y respaldo de nuestra organizacion.

- Honestidad: entendemos la Honestidad Empresarial, también llamada Honestidad
Corporativa, como la conducta recta y honrada que lleva a observar normas y compromisos, asi
como a actuar con la verdad, lo que denota sinceridad y correspondencia en lo que se hace, en lo

que se piensa y en lo que se dice.

- Amor por lo que hacemos: en Nanny express amamos el servicio que prestamos y todo

lo que ello supone para entregar un cuidado excepcional a sus pequefios

- Puntualidad: supone el cumplir compromisos y cuando se adquiere un compromiso éste
es de obligado cumplimiento. El saber gestionar el tiempo como prioridad, forma parte de la

puntualidad, y dota de personalidad a nuestra empresa.

- Respeto: Nanny Express y sus representantes respetan las culturas, formas de pensar y
formas de crianza que nuestros clientes tienen con sus hijos y por ello tratamos siempre con

respeto y en todas nuestras interacciones a nuestros interlocutores.

- Tolerancia: todo el personal cuenta con ideas, actitudes y opiniones encaminadas a
apreciar, respetar y valorar las ideas, creencias y sentimientos de los demas comprendiendo que

los diferentes puntos de vista son naturales inherentes a la condicién humana.
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9.8. Ladeclaracion de la estrategia

9.8.1. Objetivo estratégico
Ser la empresa de nifieras que mas facilite la vida de los padres de familia, logrando
abarcar el 5,6% del tamafio del mercado total en Cali, equivalentes a 2300 clientes a 2023 que se

fidelizaran con Nanny express, por su servicio innovador, confiable y flexible.

9.8.2. Alcance de la estrategia

La estrategia que se utilizara en el presente trabajo competitiva, puesto que consiste en ser
diferente, lo cual significa que es una seleccion deliberada de un conjunto de actividades
distintas para entregar una mezcla Unica de valor (Porter, 2008). Esta estara dirigida a padres de
familia de la ciudad de Cali, de estratos 4,5 y 6 que tengan hijos entre los 4 y 12 afios,
idealmente. Se entregard un servicio de cuidado de nifios a traves de nifieras certificadas con
experiencia previa, donde los padres las escogeran a través de una aplicacion o plataforma, segun
sus intereses y requisitos, podran integrar una comunidad de padres para conectar e interactuar
con el fin de recopilar experiencias o testimonios del servicio. Las nifieras se podrian registrar
también en la plataforma, con toda su informacidn, historial, habilidades con la posibilidad de

actualizacion.

9.8.3. Ventaja: Propuesta de valor para el cliente

En Nanny express se busca generar valor en los clientes, padres de familia que necesitan
optimizar y controlar su tiempo para otras actividades diferentes al cuidado de sus hijos, ademas
que requieren un apoyo para su desarrollo, crecimiento y acompariamiento en tareas. Por esta
razon, se ofrece un servicio diferenciador de cuidado de los nifios entre 4 y 12 afios que se

destaca por la oportunidad de respuesta, confiabilidad y flexibilidad. A continuacién, se puede



observar los componentes mas destacados y diferenciadores del servicio, figura que resume en

esencia la propuesta de valor de la empresa.

Figura 13

Propuesta de valor de la empresa.
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Fuente: elaboracion propia.

9.8.4. Ventaja: Sistema de actividades

Figura 14

Principales procesos de la compafiia.
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MEGA DE FUTURO

[ SER LA EMPRESA DE NANNYS EXPRESS QUE MAS LE FACILITE LA VIDA A LOS PADRES DE FAMILIA ]
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Honestidad Puntualidad Respeto Confiabilidad

Fuente: elaboracion propia.

La figura anterior, el Sistema de actividades de Nanny Express contempla los principales
procesos de la compafiia que integran el core del negocio, y de manera transversal en la parte
inferior se observan los procesos transversales o de apoyo. La base fundamental para que este
sistema funcione son los valores organizacionales que demarcan también factores
diferenciadores para la alcanzar la mega de futuro, donde se tiene como fin ser la empresa de
Nannys express que mas les facilite la vida a los padres de familia. En el capitulo 7, se podran

conocer los procesos en profundidad.
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10. Estrategia de marketing

10.6. Objetivos de marketing
Posicionar Nanny express en el mercado Calefio al 2023, como una solucion préactica y
confiable para el cuidado de los nifios mediante una plataforma digital, logrando abarcar el 5,6%

del total del tamafio del mercado.

10.7. Los productos y servicios

Nanny express responde a una solucion tecnologica de economia colaborativa
fundamentado en una aplicacion movil y plataforma web, para conectar padres de familia con
nifieras idéneas segln sus intereses o necesidades. En sus inicios de operacién pretende lanzar
tres tipos de servicios para acceder a nifieras segun las necesidades y también la posibilidad de
acceso a una membresia premium anual a los clientes que les traerd grandes beneficios. A
continuacion, se pueden visualizar las fichas técnicas de cada uno de estos servicios, incluyendo

el de Padres Premium.



Figura 15

Ficha técnica Servicio 1- Nanny mensual.

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

NANNY

EXPress

&Yl el s}
FLrdiidy

Fecha de dltima 10/9/2020

Cadigo FT - 2001
actualizacion:

NOMBRE DEL SERVICIO

Nanny mensual

USUARIOS

Nifios entre los 1 a 12 afios de edad

CLIENTES

Padres de familia de estratos 4,5y 6.

PROCESOS CLAVE
RELACIONADOS

Gestion de Nannys
Gestion de Papas
Fidelizacion y Comunidad

Gestion de Operaciones y logistica
Desarrollo y capacidades

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Nifiera durante un mes (mensual). Los padres pagarian de manera mensualizada. Se evalta el
servicio de manera semanal para comprender el nivel de satisfaccién. Hay un valor adicional
segun el nimero de hijos que defina en la plataforma.

NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DEL
CLIENTE

Tienen normalmente entre 2 a 3 hijos. Tienen un tiempo bastante limitado y requieren un apoyo
mas constante full time. Pueden tener requerimiento especiales en el cuidado por lo que sus
hijos son de menores de 4 afios.

REQUISITOS LEGALES

Contrato a termino fijo. Acuerdo de exclusividad. Clausula uso imagen. Revision beneficio
transporte cuando aplique.

REQUISITOS TECNICOS

Certificacion en puericultura, cuidado de nifios, preescolar y/o primero auxilios.
Experiencia minima de 5 afios en el cuidado de menores.
Background check alto nivel. Funciones de interactividad para garantizar trazabilidad del
servicio. -Generacion de estadisticas por medio de rating y reviews

RANGO PRECIOS

1.7 Millones - 2.5 Millones pesos COP

REQUISITOS DE ENTREGA/
CANALES ASOCIADOS

Servicio entre lunes a viernes (Sabados o domingos con excepciones + costo diferente),

iniciando a las 7:30 / 8:00 am hasta maximo 6 p.m. Debe portar el Uniforme (Camisa).
Canales: Call center, Plataforma web, app. Historias de impacto en el acompafiamiento por
redes segun autorizaciones. Contenidos actualizados y de tendencias con respecto al cuidado y
desarrollo de los nifios.

APROBACION

Gerente General
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Se muestran los aspectos mas relevantes que describen el servicio de nifiera de manera mensual.

Fuente: elaboracidn propia.
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Ficha técnica Servicio 2 - Nanny 8 horas.

NANNY

express

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

LLIEO
e

Codigo FT - 2002 Fecha de (ltima 10/09/2020
actualizacion:

NOMBRE DEL SERVICIO

Nanny 8 horas

USUARIOS

Nifios entre los 4 a 12 afios de edad

CLIENTES

Padres de familia de estratos 4,5y 6.

PROCESOS CLAVE
RELACIONADOS

Gestion de Nannys
Gestion de Papas
Fidelizacion y Comunidad

Gestion de Operaciones Y logistica
Desarrollo y capacidades

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Nifiera jornada 8 horas. Los padres escogen las opciones de nifieras que se ajusten a sus

interés y necesidades para que los acompafien en el proceso de cuidado y/o desarrollo de

sus hijos. Ellos pagarfan en la plataforma por PSE o Tarjeta crédito. Se evalla el servicio

luego de cumplida la jornada de las 8 horas para comprender el nivel de satisfaccién. Hay
un valor adicional seguin el nmero de hijos que defina en la plataforma.

NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DEL
CLIENTE

Tienen normalmente entre 1 a 2 hijos. Tienen un tiempo limitado de manera regular, entre
4 0 6 veces al mes por diferentes razones como viajes, citas, trabajo, deben tener apoyo.
Pueden tener requerimiento especiales en términos de requerir acompafiamiento de tareas,
cuidado especial o desarrollo infantil

REQUISITOS LEGALES

Contrato a termino fijo (iniciando el negocio). Acuerdo de exclusividad. Clausula uso
imagen. Revision beneficio transporte cuando aplique.

REQUISITOS TECNICOS

Certificacion en puericultura, cuidado de nifios, preescolar y/o primero auxilios.
Experiencia minima de 5 afios en el cuidado de menores.
Background check alto nivel. Funciones de interactividad para garantizar trazabilidad del
servicio. -Generacion de estadisticas por medio de rating y reviews

RANGO PRECIOS

75 mil - 90 mil pesos COP

REQUISITOS DE
ENTREGA/
CANALES ASOCIADOS

Servicio con posibilidad de aplicarlo entre los dias lunes a viernes (también aplica Sdbados o
domingos con excepciones + costo diferente), iniciando a las 7:30 / 8:00 am hasta maximo 6
p.m. Debe portar el Uniforme (Camisa).

Canales: Call center, Plataforma web, app. Historias de impacto en el acompafiamiento por
redes segun autorizaciones. Contenidos actualizados y de tendencias con respecto al
cuidado y desarrollo de los nifios.

APROBACION

Gerente General
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Se muestran los aspectos mas relevantes que describen el servicio de nifiera de jornada completa

por 8 horas. Fuente: elaboracion propia.
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Ficha técnica Servicio 3 - Nanny 4 horas.

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

NANNY

oress

Fecha ?e L’Jl_l’im'a t?ﬁ&:\?

Cadigo FT - 2003 10/09/2020

NOMBRE DEL SERVICIO

Nanny 4 horas

RELACIONADOS

USUARIOS Nifios entre los 4 a 12 afios de edad
CLIENTES Padres de familia de estratos 4,5y 6
PROCESOS CLAVE Gestion de Nannys Gestion de Operaciones y logistica

Gestion de Papas

Fidelizacion y Comunidad Desarrollo'y capacidades

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Nifiera durante media jornada de 4 horas. Los padres escogen las opciones de nifieras que
se ajusten a sus interés y necesidades para que los acompafien en el proceso de cuidado
ylo desarrollo de sus hijos. Ellos pagarian en la plataforma por PSE o Tarjeta crédito. Se
evalla el servicio luego de cumplida la jornada de las 8 horas para comprender el nivel de
satisfaccion. Hay un valor adicional segtn el nimero de hijos que defina en la plataforma.

NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DEL
CLIENTE

Tienen normalmente entre 1 a 2 hijos. Tienen un tiempo limitado de manera esporadica,
entre 4 o 6 veces al mes, pueden requerir el tiempo para algdn trabajo esporadico de pocas
horas, salidas de campo, citas o planes con amistades. Pueden tener requerimientos
especiales en términos de necesitar acompafiamiento de tareas, cuidado especial o

REQUISITOS LEGALES

Contrato a termino fijo (iniciando el negocio). Acuerdo de exclusividad. Clausula uso
imagen. Revision beneficio transporte cuando aplique.

REQUISITOS TECNICOS

Certifican en puericultura, cuidado de nifios, preescolar y/o primero auxilios.
Experiencia minima de 5 afios en el cuidado de menores.
Background check alto nivel. Funciones de interactividad para garantizar trazabilidad del
servicio. -Generacion de estadisticas por medio de rating y reviews

RANGO PRECIOS

58 mil - 68 mil pesos COP

REQUISITOS DE
ENTREGA/
CANALES ASOCIA.

Servicio con posibilidad de aplicarlo entre los dias lunes a viernes (también aplica Sabados o

domingos con excepciones + costo diferente), iniciando a las 7:30 / 8:00 am hasta maximo 6

p.m. Debe portar el Uniforme (Camisa).

Canales: Call center, Plataforma web, app. Historias de impacto en el acompafiamiento por

redes segun autorizaciones. Contenidos actualizados y de tendencias con respecto al
cuidado y desarrollo de los nifios.

APROBACION

Gerente General

Se muestran los aspectos mas relevantes que describen el servicio de nifiera de media jornada

con una duracion de 4 horas. Fuente: elaboracion propia.
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Ficha técnica Servicio 4 - Padres Premium.

NANNY

express

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

SR

Fecha de Ultima
actualizacion:

Cadigo FT - 2004 10/09/2020

NOMBRE DEL SERVICIO

Padres Premium

RELACIONADOS

USUARIOS Nifios entre los 4 a 12 afios de edad
CLIENTES Padres de familia de estratos 4,5y 6.
PROCESOS CLAVE Gestion de Nannys Gestion de Operaciones y logistica

Gestion de Papas
Fidelizacién y Comunidad

Desarrollo y capacidades
Alianzas estratégicas

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Los padres podrdn pagar de manera anticipada una suscripcion a paquete premium que les
da la posibilidad de acceder a paquetes de servicio de acuerdo también a sus necesidades.
Respuesta méas rapida, se priorizan por su categoria. Pueden ser para los padres que
quieran tener un descuento especial por la nifiera mensual y también a descuento del
paquete de jornada completa y media jornada. Seran padres que accedan a entrevistar las
nifieras de manera mas directa. Son los padres que integran la comunidad y buscan fidelizar

NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DEL
CLIENTE

Tienen la necesidad latente, constante, con dindmicas de trabajo, vida social bien intensa.
Confian en este tipo de servicios y generan una credibilidad con la marca

REQUISITOS LEGALES

Contrato de vinculacién Premium con Padres que contiene clausulas de permanencia y
salida, devolucion de dinero, satisfaccion de servicio y beneficios de fidelizacion.

REQUISITOS TECNICOS

Certificacion en puericultura, cuidado de nifios, preescolar y/o primero auxilios.
Experiencia minima de 5 afios en el cuidado de menores.
Background check alto nivel. Funciones de interactividad para garantizar trazabilidad del
servicio. -Generacion de estadisticas por medio de rating y reviews

RANGO PRECIOS

Acceso Premium por 250 mil pago anual

REQUISITOS DE
ENTREGA/
CANALES ASOCIADOS

Servicio con posibilidad de aplicarlo entre los dias lunes a viernes (también aplica Sabados o

domingos con excepciones + costo diferente), iniciando a las 7:30 / 8:00 am hasta maximo 6

p.m. Debe portar el Uniforme (Camisa).

Canales: Call center, Plataforma web, app. Historias de impacto en el acompafiamiento por

redes segUn autorizaciones. Contenidos actualizados y de tendencias con respecto al
cuidado y desarrollo de los nifios.

APROBACION

Gerente General

Se muestran los aspectos mas relevantes que describen el servicio de paquete para padres
premium de Nanny express, que busca generar un modelo diferente de monetizacion y

fidelizacion con la marca. Fuente: elaboracion propia.
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10.8. Marca

Para significar la marca se implemento una herramienta de comunicacion estratégica y
publicidad, que es practica y Util para la conceptualizacion de la marca y de los aspectos mas
importantes que quiere reflejar ante su mercado objetivo. La herramienta True North, que se
esquematiza en forma de estrella, donde cada una de sus puntas representa un componente clave
de comunicacion de la marca, partiendo de la creencia motora, el noble proposito, cddigos de

comportamiento, inciters o impulsadores, y la ventaja competitiva.

La marca “Nanny Express” refleja como atributo la rapidez la cual hace referencia al
proceso de busqueda y seleccion de nifiera pues a tan solo unos clics de distancia los clientes
pueden encontrar una nifiera y agendar el servicio requerido, es lo que se pretende transmitir con

la marca escogida.
Figural9.

True North de Nanny Express, se desarrollan los diferentes componentes.
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Se muestran los diferentes componentes de True north de Nanny express. Fuente: Herramienta

de estrategia de marca de la agencia Sancho BBDO.

Se proponen en las figuras 20 y 21, diferentes aplicaciones de la marca Nanny express
con algunas imagenes tanto de los usuarios (nifios) como de las nifieras que la representan. Se
propone flexibilidad en el uso de iméagenes de los diferentes actores que interacttian en el proceso

para evitar limitaciones en el despliegue de comunicaciones.
Figura 20

Logo Nanny express.
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DEL LOGO EN PIEZA
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Confiabilidad y seguridad

Flexibilidad en la entrega del
PROPUESTA DE USO servicio
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Se muestra el Logo y ejemplos de aplicacion con iméagenes de usuario final de la marca Nanny

express. Fuente: elaboracién propia.
Figura 21

Logo y ejemplo.
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Se muestra el Logo y ejemplo de aplicacién con imagen de nifiera asociada a Nanny express.

Fuente: elaboracion propia.

10.9. Canales

Los canales de comunicacion con el cliente se fundamentaran a través de la plataforma
movil y web. En la aplicacion se tiene la interaccion con todo el servicio desde la gestion de log
in de usuarios, gestion de solicitudes hasta la evaluacion final de prestacion del servicio. En la
pagina web de la empresa, se centraran las estrategias de comunicaciones, como publicacion de
contenidos, actualizaciones del servicio y sera el punto pivote para toda la estrategia de redes
sociales, las cuales se manejaran en principio de manera interna y luego se contratara una
agencia digital que las dinamice. Este servicio requiere un apoyo de atencion al cliente de
manera telefonica también y que como equipo de trabajo se pueda estar pendientes de los

requerimientos de los padres de familia.

10.10. Estrategia de comunicaciones de marketing
Dentro de la estrategia de comunicaciones se integran las siguientes actividades clave a

desarrollar para lograr el objetivo de marketing general de posicionamiento de Nanny express:

- Lanzar el servicio y la plataforma digital en el mercado de Cali en el 2021.

Disefar e implementar camparias y publicidad que generen confianza, recordacion y

reconocimiento en la mente del consumidor entre el 2021 y 2023.
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Generar comunidades de padres y/o madres que impulsen la fidelizacion de clientes.

Evaluar periodicamente el funcionamiento de servicio, la experiencia en la aplicacion y

la satisfaccion de los clientes respecto a la experiencia con el fin de detectar oportunidades de

mejora.

Identificar y establecer canales de comunicacion directos con los clientes y las nifieras

prestadoras de servicios.

de marketing del negocio:

Tabla 8

Presupuesto.

Se establece el siguiente presupuesto para las actividades especificas de comunicaciones

Etapa

Estrategia

(Qué)

Cbémo Tiempo Métrica

Presupuesto

Conocimiento

Publicidad
digital

Actividad en
exteriores

Disefio de piezas
publicitarias para el
conocimiento de la
marca y de los
beneficios
comprobados del
servicio
Proyeccion de
video explicativo
del servicio, sus
bondades y
experiencia de los
clientes satisfechos.
En centros

. Mensual
comerciales de alto
trafico, cercano a
almacenes
relacionados con
productos para
nifios. Landing
page con codigo

Mensual Recordacion

Cantidad de
prospectos

$ 1.500.000,00

$ 7.000.000,00
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Etapa

Relacionamiento

Etapa

Experiencia

Estrategia

(Qué)

Charlas en
jardines
infantiles.

Webinar
gratuito
semanal con
temas de
puericultura
especifico

Estrategia

(Qué)

Chat bot

QR que lleva al
sitio de registro

Cémo

Participacion en
charlas orientadas a
los nuevos padres y
en el area de
crecimiento y
desarrollo,
convenio con
colegios y jardines
infantiles.
Convenio con
profesionales del
cuidado de los
nifios, pediatras y
relacionados cada
semana un tema
diferente
relacionado con los
retos que enfrentan
los padres en la
crianza

Cémo

A traves del sitio
web y la App el
chat bot resuelve
las dudas que
tengan los
potenciales
clientes, en caso de
requerir hablar con

Tiempo

1 vez al
mes durante
6 meses

2 meses

Tiempo

Permanente

Total $ 8.500.000,00
Meétrica Presupuesto
Cantidad de ¢ 3 540,000,00

participantes

Participantes

que atiendenel  $ 6.000.000,00

webinar

Total $ 9.000.000,00
Metrica Presupuesto

Numero de

conversaciones/ $ 7.500.000,00

consultas

resueltas
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un asesor se ofrece
la posibilidad
mediante el mismo
chat o llamada a
contact center

Cada cliente luego
de 3 servicios
contratados
(paquetes por
horas) o 1 paquete
de Nanny mensual
Test day tiene derecho a Servicios de
. : : Por evento : $
referido referir un cliente prueba ofrecidos
quien recibira
como prueba un
servicio de 8 horas
gratis. Aplica sélo
1 vez al afio por
cliente.

9.300.000,00

Total $ 16.800.000,00
Total General $  34.300.000,00

La tabla muestra el presupuesto a emplear. Fuente: elaboracién propia.

10.11. Estrategia de precios

Se definen los precios de los servicios de Nanny express segun la expectativa del
mercado, partiendo de los hallazgos encontrados en la investigacion de mercado. En las fichas
técnicas de los servicios, en el aparte 5.2 de este capitulo se pueden visualizar los precios por

cada servicio:

- El servicio de Nanny mensual tendra un rango de precios entre 1.7 Millones - 2.5

Millones pesos.

- El servicio de Nanny de jornada completa 8 horas tendra un rango de precios entre 75

mil - 80 mil pesos.
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- El servicio de Nanny media jornada de 4 horas tendra un rango de precios entre 58 mil -

68 mil pesos.

- El servicio de paquete de suscripcion Padre Premium corresponde a un pago anual por

250 mil pesos.

10.12. Presupuesto de mercadeo y ventas

- Los costos de disefio de marca, no se incluyen dentro de este apartado puesto que el
primer item ya se abord6 dentro de un proceso creativo con un experto en disefio durante la
construccién del proyecto, sin incurrir en ningin costo. Por otro lado, los costos de desarrollo de
canales y desarrollo del producto estan asociados al desarrollo de la plataforma web y moévil, con

un valor aproximado de 90 millones de pesos.

- El presupuesto de mercadeo por servicio no debera superar un promedio 5% de las

ventas al menos proyectando los primeros tres afios de operacion.

- Se realiza una estimacion de ventas de acuerdo con el crecimiento de clientes por cada

linea de servicio de Nanny express.

Tabla 9

Crecimiento en clientes.

. . . Clientes Clientes Clientes
Tipo se servicio

2021 2022 2023
Nanny mensual 50 100 200
Nanny 8 hrs 200 400 800
Nanny 4 hrs 150 300 600
Padres Premium 40 200 700

Total 440 1000 2300
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Se muestra la proyeccion de crecimiento en clientes, tabla 9 crecimiento en servicios y ventas
anuales y la figura 22. Grafica de proyeccion de ventas entre 2021 y 2023. Fuente: Elaboracion

propia.

Tabla 10

Crecimiento en servicios y ventas.

Tipo se servicio Precio 0OServ2021 0O Serv2022 QO Serv2023 Ventas 2021 Ventas 2022  Ventas 2023

Nanny mensual $2.300.000 200 240 280 $460.000.000 $552.000.000  $644.000.000
Nanny 8 hrs $90.000 3.600 5.400 9.000 $324.000.000  $486.000.000  $ 810.000.000
Nanny 4 hrs $63.000 1.800 6.120 7.920 $113.400.000 $385560.000  $498.960.000
Padres Premium $ 250.000 40 200 700  $10.000.000 $50.000.000  $175.000.000
Total 5.640 11.960 17.900  $907.400.000 $ 1.473.560.000 $ 2.127.960.000

Se muestra el crecimiento en servicios y ventas. Fuente: Elaboracidn propia.

Figura 22

Ventas anuales 2021 al 2023 por linea de servicio.

Ventas anuales 2021 al 2023 por linea de servicio
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HVentas 2021 ®Ventas 2022 ®Ventas 2023

Se muestran las ventas anuales 2021 al 2023 por linea de servicio. Fuente: Elaboracién propia.



11. Disefio técnico

11.6. Disefio de los procesos clave

Figura 23

Procesos de direccionamiento.
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Se muestran los procesos de direccionamiento. Fuente: elaboracion propia.

11.7. Procesos de direccionamiento

- Gestion estratégica: el objetivo principal de este proceso se centra en dar el
direccionamiento a la organizacion en los pasos a seguir fijando metas u objetivos en el corto,
mediano y largo plazo, se encarga del analisis, formacién de estrategias, implementacién y por
altimo monitoreo de estas, dentro de este proceso encontramos los responsables de llevar el

negocio y que de los frutos esperados por los inversionistas.
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- Gestion de la innovaciéon: encargado primordialmente de la organizacion y direccion de
los recursos de la compafiia para impulsar la creacion de nuevos conocimientos, generar ideas
que permitan el desarrollo de nuevos servicios, procesos y pone en marcha el plan estratégico de
la organizacion. Para nuestro caso puntual sera el encargado de la proposicion de la adopcion de
nuevas tendencias para el servicio ofrecido, asi como modelos operativos que permitan en todo
momento impactar el incremento de la demanda o el aumento de la satisfaccion de nuestros

clientes.

- Alianzas estratégicas: su principal objetivo es el de materializar y lograr las alianzas que
son prioritarias para la organizacion, se encarga también del proceso de identificacion de aliados
potenciales, definicion de expectativas comunes y de plantear a la direccion los beneficios de las
alianzas a concretar. Investiga acerca de riesgos y beneficios de cada alianza para proponer los
términos de la negociacion en los deberes y derechos de las alianzas. Pueden categorizarse en
este tipo de alianzas: Alianzas comerciales y de marketing, Alianzas educativas y/o Alianzas con

expertos tecnologicos.

11.8. Procesos misionales

- Gestion de Nannys: bajo la responsabilidad de este proceso recae la atraccion, seleccion
y vinculacion de las Nannys como aliadas importantes para la prestacion del servicio, este
proceso también es el encargado de disefiar y mantener los canales de comunicacion abiertos con
nuestra base de prestadoras del servicio, serd quien las escuche y quien se comunique con ellas
para asuntos relacionados con las posibles modificaciones o ajustes a las condiciones del

servicio.

- Gestidn de Operaciones y logistica: proceso que lleva a cabo las operaciones del dia a

dia monitoreando en todo momento los indicadores disefiados y definidos para el control de la
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prestacion del servicio, entre ellos el cumplimiento de la promesa del servicio mediante los
chequeos periodicos de cumplimiento y calificacion del servicio, informando oportunamente al
proceso de gestion de nannys las medidas a tomar para el incremento de los indices de

satisfaccion de los clientes.

- Gestion de Papas: su objetivo es el de atender por todos los canales definidos los
requerimientos de los padres que pretenden contratar o contrataron el servicio de Nanny Express,
es también el encargado de entregar a la organizacion el perfilamiento, segmentacién o
categorizacion de nuestros clientes en funcion de los comportamientos de “compra” o de
patrones detectados y reportados por las Nannys permitiendo el mapeo de necesidades nuevas o

relevantes para la prestacion del servicio.

- Fidelizacién & comunidad: construye una comunidad facilitando la interaccion de los
miembros en todo momento y encontrando intereses comunes alrededor de los tdpicos asociados
a la razén de ser de la compafiia. Propicia los espacios y momentos para la ejecucion de
encuentros (presenciales o virtuales) entre los miembros de la comunidad tratando siempre
temas que generen un alto interés, pero sobre todo generen valor en el acompafiamiento a los

padres para la crianza de sus hijos.

11.9. Procesos de apoyo

- Desarrollo y capacidades: este proceso tiene como principal objetivo el de generar una
educacion continuada por medio de entrenamientos, capacitaciones y en general eventos
presenciales o en linea para la adquisicion de nuevos conocimientos, destrezas y habilidades por
parte de las Nannys. En este proceso se certifican nuestras Nannys en las diferentes tematicas
alrededor no solo de la funcion principal sino también de otras importantes para su desarrollo

personal y profesional. Se tendra la oportunidad de que algunas de estas capacitaciones sean
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producto de las alianzas estratégicas que se gestionen en la compafiia con instituciones
educativas, centros de desarrollo profesional, entre otros, que se pueden otorgar de manera
presencial o virtual. Algunos de los entrenamientos requeriran una coinversion por parte de la
nifiera dado que son contenidos de un nivel mas profundo, donde pueden ser seminarios,
diplomados, y lo que hara Nanny express es gestionar los convenios para tener descuentos y

relacionamiento que posicione a la compaiiia.

- Gestion de TI: responsable por el manejo de la tecnologia utilizada para distribuir y
guardar datos en la organizacion, administra todas las actividades, soluciones y recursos
tecnoldgicos en la compafiia. Optimiza el proceso de almacenamiento y acceso de la informacion
y mantiene a la organizacion siempre en el mejor estandar de la industria para la proteccion de

los datos de nuestros clientes.

- Gestion administrativa: su principal objetivo es el de llevar a cabo todas las actividades
administrativas en la organizacion: registro y analisis de los procesos contables, asistir los
procesos de compras, apoyar en la cadena productiva. Bajo este proceso se encuentra la gestion

de los proveedores claves como son publicidad, asistencia legal entre otros.

11.10. Ruta de la experiencia del cliente

En basqueda de aprender a anticiparse a los clientes o usuarios y como un gran ejercicio de
empatia se crea la ruta de experiencia del cliente que muestra de manera clara y resumida los
elementos claves de la experiencia, esto se logra con ayuda de la herramienta Customer Journey

Map (Fernandez de Paredes, 2010).



Figura 24

Customer Journey Map.

Elaboracion propia basada en Ferndndez de Paredes, 2010.
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Como conclusidon de este diagrama se evidencia la importancia de fortalecer la fase de

busqueda y preseleccion de Nanny, ya que en las sensaciones del cliente se puede generar
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desconfianza y algo de duda en la escogencia de la Nanny que estara a cargo del cuidado de los

nifios, aqui esta uno de los puntos mas relevantes de la experiencia y de ello dependera, la

permanencia del cliente dandole continuidad o no a la contratacion del servicio. Se puede

reforzar esta fase con la recomendacion de otros usuarios que puedan generar confianza y ayudar

a mitigar la indecision de seleccion de una nifiera en particular.

Como puntos fuertes de este “viaje” se encuentra la posibilidad de entrevistar a la Nanny

que se preseleccion6 de la fase anterior, situacion clave ya que esta interaccion aclara dudas y le
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permite al cliente realizar preguntas encaminadas a determinar si es pertinente o no la

contratacion de una Nanny especifica.

Un equipo de atencion al cliente es indispensable para mantener un servicio integro y la
cercania con los padres, esto es a través de un call center, que debera estar activo desde los
horarios que se identifiquen de inicio de prestacion de servicio hasta que normalmente se
termine. Para mantener los niveles de satisfaccion en este tipo de modelos de negocio donde se
van generando comunidades de padres y nifieras que conectan para resolver el reto del cuidado
de los nifios, se tiene un valor agregado importante por los datos que se logran recopilar desde la
primera fase del journey hasta la fase final donde se emite una calificacion de la nifiera. Estos
datos permiten ir midiendo la satisfaccion y preferencias que se analicen de los padres y es asi
como se pueden conseguir sinergias de perfiles evitando que los padres quieran quedarse
solamente con una nifiera para siempre. También para mitigar este punto es necesario mantener
una comunicacion clara de la propuesta de valor que marca una diferencia con una agencia
convencional de nifieras, entregando el mensaje de que el servicio no depende de una persona

Unicamente, sino que se logra estandarizar por el entrenamiento al personal.

Realizando una entrevista con el lider de operaciones de Hogarl, comparte el resumen de
los pasos de la gestion de operaciones (basado en experiencia con empleadas domésticas) de

entrega del servicio:

1. Solicitud en pagina web o App
2. Proceso check-in diario con la nifiera (iniciando el negocio era por WhastApp luego se
integro en la App)

3. Monitoreo de los clientes (iniciando el negocio era por Whastapp luego se integro en la

App)
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4. Seguimiento a las nifieras en operacion una vez lo iniciaran

5. Seguimiento a las nifieras en la terminacion del servicio

6. Seguimiento a nifiera para asignacion de nuevos servicios y programacion. (Iniciando el
negocio se usa el medio de Whastapp luego se integra en la App del negocio, haciendo

clic en un botén de “confirmar servicio™)

11.11. Reconocimiento de los recursos clave del negocio

El recurso esencial de este negocio son las nifieras, ellas son el talento principal y el
proposito social de Nanny express, tiene como objetivo resignificar y profesionalizar su labor, a
quienes hagan parte de esta organizacion. Se les entregara actividades de desarrollo sicosocial,
capacitacion virtual y presencial en diferentes areas para fortalecer sus capacidades como
cuidadoras expertas. Ellas son las protagonistas que con su gran vocacion y experiencia le dan
valor a todo el servicio y garantizan que la plataforma de interaccién con los padres cobre

sentido.

Antes de iniciar la estructuracion del plan de negocio, con el propésito de lograr un
acercamiento inicial con algunas nifieras y confirmar los aspectos de su perfil, se realiz6 una
encuesta a 10 mujeres cuidadoras que trabajan actualmente en casa de familia, donde al menos la
mitad también tienen el rol de empleadas domésticas. Como resultado se obtienen las siguientes

estadisticas (ver més detalle en el anexo F. encuesta a nifieras):

- Ninguna de las nifieras cuenta con una certificacion educativa para desempefiarse como

nifiera, asi mismo el 75% de ellas cuenta nivel de estudios de secundaria.

- Maés del 50% llevan desempefiandose como nifieras hace més de 6 afios.
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- El 60% de ellas encuentra en el cuidado de nifios una oportunidad de jubilarse

desempefiando esta labor.

- El 80% esta contratada o ha estado vinculada de manera mensual. Ninguna ha sido

contratada a través de una agencia de nifieras.

- El 60% estan muy seguras de que si utilizarian una plataforma o aplicacién para acceder

a mas clientes.

- El 90% afirman que la manera en que se enteran de que hay padres que requieren su
servicio de nifiera, es porgue se la recomienda algun referido que ya conoce su trabajo y la

contactan para entrevistarla.

Realizando un analisis inferido de estas respuestas, lo que se encuentran son
oportunidades que reconfirman los atributos que fueron destacados importantes o muy
importantes en el estudio cuantitativo por los padres encuestados, donde la experiencia y los
estudios relacionados con salud, cuidado y crianza de nifios son importantes a la hora de elegir a

una nifera.

En este caso, Nanny express quiere fortalecer esas competencias de conocimientos y ser
parte fundamental en ese proceso de certificacion a través de alianzas con entidades educativas u
otras empresas a fin. Adicionalmente, ese deseo de jubilarse que, aunque no es significativo el
resultado con un grupo tan pequefio de encuestadas, nos ratifica la importancia de resignificar a
través del valor que entrega la empresa esta labor de las nifieras y que se sientan respaldadas por
una empresa que intermedia por ellas y las cataloga dentro un rol fundamental como aliadas para

los padres de familia en el cuidado, desarrollo y acompafiamiento en la crianza de sus nifios.



86

Con las nifieras se deben tener constantemente capacitaciones que se pueden categorizar
por temas, las reglas de juego deben de estarse recordando constantemente en este tipo de
espacios y también en las reuniones de seguimiento. Por ejemplo, algunos temas de capacitacion
pueden ser: ;cOmo ser una embajadora de Nanny express?, ;coOmo debes dirigirte a un padre de
familia?, ;qué sucede si llego tarde a la prestacion de un servicio?, ¢si un nifio se lastima, ¢qué

debo hacer?

Para los primeros tres afios del negocio es indispensable mantener a unas nifieras base
(contratacion directa) que seran de alguna manera “embajadoras” del modelo de Nanny express y
podran ser ejemplo de vocacion y conocimientos para las otras que no estaran contratadas
directamente sino por prestacion de servicios. Tiene unas implicaciones de orden organizacional
en cuanto al tipo de contratacion que se observa en el capitulo de disefio organizacional y

también se refleja en el analisis financiero.

11.12. Recursos o activos tangibles

Proveedores de servicio o productos:

- Servicio de background check de nifieras (antecedentes)

- Pruebas de personalidad y competencias

- Proveedor de Uniformes segun la ley colombiana, a los trabajadores que porten
uniforme, su empleador debe dotar de uniformes nuevos cada 4 meses cuando se tienen

contratadas de manera mensual (gerencie, s.f.).

- Servicios de capacitacién, a pesar de que hay algunos que se realizaran en el marco de

las alianzas estratégicas.
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- Servicio call center o asistente call center

11.13. Recursos o activos intangibles

La marca registrada es el activo intangible asociado al negocio.

11.14. Tercerizacion y otros proveedores clave

Se contrataria a la agencia digital. Modelo de Alianza de negocio con Digital Ventures
para el disefio de piezas y contenidos para el componente de desarrollo tecnoldgico. Ellos entran
a ser parte de la sociedad, funcionan como aceleradora de negocios bajo la figura de Company

builder (Digital ventures, s.f.).

El negocio consiste en la tercerizacion de la mano de obra que presta el servicio, si bien
algunas nannies son empleadas directas de la compafiia (Nifieras para el servicio de Nanny
mensual) las nifieras en otras modalidades son personal que presta sus servicios bajo un esquema
de contratacidn por horas. Para los paquetes a ofrecer las posibilidades son turnos de 4 horas u
ocho horas atendido s6lo 1 turno por dia de acuerdo con la agenda. Durante el primer semestre
de operacion se trabajara en espacios de co-working y a partir del segundo semestre de operacion

se haré desde una oficina alquilada con todos los servicios incluidos.

11.15. Establecimiento de los requerimientos de materia prima e insumos
Uniformes (deben entregarse al menos 2 camisas por nifiera) teniendo en cuenta que se

contratan directamente inicialmente las primeras nifieras que inician operacion.

11.16. Presupuesto de inversion y gastos de operacién
La inversion en activos se debe hacer antes de iniciar la prestacion de los servicios de la
compaiiia y esta dada por 2 grupos, activos fijos y gastos preoperativos establecidos en la

siguiente tabla:



Tabla 11

Activos fijos.

ACTIVOS FIJOS Cant Valor Unitario VIr Total
MUEBLES Y ENSERES 0 $ - 3 -
Alquilados

EQUIPO DE COMPUTO 0 $ - $ -
Alquilados

EQUIPO DE

COMUNICACION 0o $ - 3 -

Auxilio a empleados

OTROS (CAMARAS -

PARTES) 10 $ 250.000 $ 2.500.000
Camara Domo Ip - Wi Fi 10 % 250.000 % 2.500.000
TOTAL $ 2.500.000
PREOPERATIVOS Cant Valor Unitario VIr Total
SOTFWARE 1 $ 90.000.000 $ 90.000.000
Desarrollo de plataforma 1 $ 90.000.000 $ 90.000.000

LICENCIAS 1 $ 1.200.000 $ 1.200.000
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Amazon Web Services

(AWS)

REGISTROS & OTROS

Legalizacion de la empresa

TOTAL

TOTAL INVERSION

1.200.000

1.000.000

1.000.000

1.200.000

1.000.000

1.000.000

92.200.000

94.700.000

Se muestran los activos fijos. Fuente: elaboracion propia.

El rubro més importante de la inversion esté relacionado con un proyecto software de

duracidn inicial de 6 meses pues se tendrad un equipo dedicado de 3 desarrolladores, disefiando,

programando y testeando el ecosistema tecnoldgico de Nanny Express (Plataforma WEB y App

movil para iOS y Android) (Ver anexo F).

Tabla 12

Gastos de operacion.

NANNY EXPRESS ACUMULADO Promedio Mes
COSTOS FIIOS

Insumos 1.800.000 150.000
Gastos de Personal 163.294.677 13.607.890
Servicios 4.800.000 400.000
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Arriendos

Seguros

Reparaciones y Mantenimiento

Gastos de viaje

Transportes Fletes y Acarreos

Propaganda y publicidad

Gastos de Representacion

Siniestros

Impuestos

Servicios Generales

TOTAL COSTOS FIJOS

COSTOS VARIABLES

Gastos de Personal

Servicios

Propaganda y publicidad

TOTAL VARIABLES

TOTAL COSTOS (FJOS + VARIABLES)

46.800.000

7.000.000

600.000

600.000

2.400.000

227.294.677

498.082.305

89.500.000

40.867.690

628.449.995

855.744.672

3.900.000

583.333

50.000

50.000

200.000

18.941.223

41.506.859

7.458.333

3.405.641

52.370.833

71.312.056



NANNY EXPRESS

COSTOS FIIOS

Insumos

Gastos de Personal

Servicios

Arriendos

Seguros

Reparaciones y Mantenimiento

Gastos de viaje

Transportes Fletes y Acarreos

Propaganda y publicidad

Gastos de representacion

Siniestros

Impuestos

Servicios Generales

TOTAL COSTOS FIJOS

PPTO 2021

ACUMULADO Promedio Mes

1.800.000

163.294.677

4.800.000

46.800.000

7.000.000

600.000

600.000

2.400.000

227.294.677

150.000

13.607.890

400.000

3.900.000

583.333

50.000

50.000

200.000

18.941.223
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COSTOS VARIABLES

Gastos de Personal

Servicios

Propaganda y publicidad

TOTAL VARIABLES

TOTAL COSTOS (FIJOS + VARIABLES)

498.082.305

89.500.000

40.867.690

628.449.995

855.744.672

41.506.859

7.458.333

3.405.641

52.370.833

71.312.056

Se muestran los gastos de operacion en los que se contemplan los rubros con su promedio

mensual. Fuente: elaboracion propia.
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12. Diseiio organizacional, viabilidad y forma legal

12.6. Modelo organizacional

Figura 25

Modelo organizacional.

Modelo organizacional

NANNY

X D [
Gerente General
. Analista
Coordinad
o0 or Servicio al cliente
Analista

Nifieras asociadas
administrative y Asuntos legales

Se muestra el modelo organizacional de Nanny express. Fuente: elaboracion propia.

12.7. Cargos y sus responsabilidades
A continuacion, se describen los cargos anunciados en el punto anterior, con sus

responsabilidades principales, competencias asociadas y los procesos a liderar desde cada rol:

12.7.1. Gerente general (a partir del 2021)

12.7.1.1. Responsabilidades.

- Direccionar las decisiones estratégicas de la empresa.

- Liderar las alianzas estratégicas en pro del fortalecimiento del negocio.
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- Administrar los recursos de manera eficiente y productiva que contribuyan al crecimiento

del negocio.

- Dirigir las acciones comerciales y de marketing para la consecucion y fidelizacion de

clientes.

12.7.1.2. Competencias.
- Vision positiva, Conciencia organizacional, manejo de conflictos, liderazgo inspirador e

influencia.

12.7.1.3. Procesos por liderar.
- Gestion estratégica, Gestion de innovacion, Alianzas estratégicas y Fidelizacion y

Comunidad.

12.7.2. Gerente de operaciones (a partir del 2021)

12.7.2.1. Responsabilidades.
- Liderar la operacion técnica del negocio para organizar el equipo de trabajo, logistica 'y

esquemas de optimizacion de la operacion.

- Acrticular las actividades de la operacidn para garantizar la sincronizacion con la

plataforma tecnologica.

- Liderar la coordinacion de insumos o requerimientos necesarios para la operacion.

- Apoya activamente a la gerencia en el despliegue de estrategias comerciales, entendiendo

las necesidades de los clientes para liderar los ajustes operativos en procesos.
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12.7.2.2. Competencias.
- Influencia, liderazgo inspirador, trabajo en equipo, orientacion y tutoria y manejo de

conflictos.

12.7.2.3. Procesos por liderar.

- Gestion TI, Gestion de operaciones y logistica, y Gestion de papas.

12.7.3. Coordinador de operaciones (a partir del 2021)

12.7.3.1. Responsabilidades.

- Coordinar las actividades relacionadas con la gestion de nifieras

- Identificar nifieras potenciales y establecer estrategias de reclutamiento y seleccion.

- Coordinar acciones para la realizacion de entrevistas con padres

Establecer los puntos criticos del proceso de operaciones para tomar acciones correctivas

0 preventivas.

- Coordinar los espacios de capacitacion que fortalezcan las competencias de las nifieras,
sus conocimientos en el negocio, el uso de la plataforma y socializacion de reglas de juego en la

operacion.

12.7.3.2. Competencias.
- Orientacion y tutoria, trabajo en equipo, influencia, manejo de conflictos, adaptabilidad y

actitud de servicio al cliente.

12.7.3.3. Procesos por liderar.

- Gestion de Nannys y apoya activamente la gestion de operaciones y logistica.
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12.7.4. Nifieras vinculadas (a partir del 2021)

12.7.4.1. Responsabilidades.

- Entregar con vocacion y oportunidad el servicio solicitado por los clientes

- Participar de manera activa en procesos de capacitacion

- Realizar las labores operativas para garantizar el uso idéneo de la plataforma y calidad en

la operacion de los servicios

- Cumplir con los procesos, procedimientos y reglas de operacion.

12.7.4.2. Competencias.
- Autoconciencia emocional, autocontrol emocional, adaptabilidad, orientacion al logro,

actitud de servicio, empatia, conciencia organizacional, manejo de conflictos.

12.7.4.3. Procesos asociados.

- Gestion Nannys, desarrollo y capacidades y Gestion de operaciones y logistica.

12.7.5. Jefe administrativo (a partir del 2021)

12.7.5.1. Responsabilidades.
- Coordinar las acciones pertinentes de la gestion administrativa, en términos contables,

financieros, compras, nébmina, impuestos, etc.

- Identificar y establecer acciones que mitiguen riesgos administrativos y reputacionales.

- Liderar las actualizaciones documentales de procesos, procedimiento o formatos.

- Coordinar las vinculaciones del personal.



- Revisar actualizaciones de normativas, decretos o leyes asociadas al negocio para

materializar las implementaciones segun aplique.

- Apoyar y/o liderar las iniciativas asociadas con servicio al cliente

12.7.5.2. Competencias.
- Autoconciencia emocional, adaptabilidad, orientacién al logro, conciencia
organizacional, orientacion y tutoria, manejo de conflictos, trabajo en equipo y liderazgo

inspirador.

12.7.5.3. Procesos por liderar.

- Gestion administrativa.

12.7.6. Analista de servicio al cliente (a partir del 2022)

12.7.6.1. Responsabilidades.

- Operativizar las acciones de servicio al cliente

- Mantener comunicacion con los clientes mientras no se tenga activo el servicio de call

center

- Identificar PQRs para activar las acciones necesarias para responderlas y evitar futuros

reportes

- Apoyar las acciones de fidelizacion y generacion de comunidad de la compaiiia.

12.7.6.2. Competencias.
Autocontrol emocional, adaptabilidad, actitud de servicio, vision positiva, empatia, conciencia

organizacional, influencia, orientacién y tutoria y manejo de conflictos.
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12.7.6.3. Procesos asociados.
- Gestion administrativa, Gestion de operaciones y logistica, Gestion de Papas y

Fidelizacion y comunidad.

12.7.7.  Analista administrativo y de asuntos legales (a partir del 2021)

12.7.7.1. Responsabilidades.

- Apoyar todas las funciones del jefe administrativo.

12.7.7.2. Competencias

Adaptabilidad, orientacién al logro, actitud de servicio, empatia, conciencia

organizacional, atencién al detalle y orientacion y tutoria.

12.7.8. Competencias y habilidades que deberdn caracterizar al equipo de trabajo de
Nanny express

- autoconciencia emocional, autocontrol emocional, adaptabilidad, orientacion al logro,

actitud de servicio, vision positiva, empatia, conciencia organizacional, atencién al detalle,

influencia, orientacién y tutoria, manejo de conflictos, trabajo en equipo y liderazgo inspirador.

12.8. Referenciacion salarial

Se sugiere que el tipo de contratacion de la nifiera sea de contrato directo, porque se
compite con la informalidad. Ademas, por la legislacién colombiana la contratacion directa y
formal, por contrato directo a término fijo o indefinido, se les puede exigir a los trabajadores,
horarios, hacer llamados de atencion y entregar capacitacion y el recurso humano pueda

evaluarse segun su desempefio.



99

En el salario se debe contemplar gastos de transporte si estan en los rangos de salario
minimo. El reto con la contratacion directa es que se deben de tener ocupadas porque si no
habria tiempos muertos y genera improductividad. Se pagaria entre 1,2 millones de pesos COP
hasta 1,4 millones de pesos COP, incluidos las prestaciones. Se realiza la referenciacion con
agencias de nifieras y también con lo que se esta ganando una técnica en preescolar en un jardin

infantil (Comunicacion personal, 10 junio 2020).

Por otro lado, como se mencionaba en el capitulo de disefio técnico dentro del aparte de
recursos clave, se contrataran en principio 10 nifieras con contratacion directa a término fijo y el
resto de las nifieras se vincularan con contrato de prestacion de servicios que guardaran unas

clausulas de exclusividad, entendimiento y reglas de acuerdo de servicio.

12.9. Tipo de sociedad

NANNY EXPRESS COMPANY S.A.S seré la razon social que se registre ante la DIAN
y la Camara de Comercio de Cali. Se valida a través del Registro Unico Empresarial a nivel de
Colombia ([RUES], s.f.) si existe alguna razdn social registrada con este nombre y no se
encuentra ninguna. La participacion accionaria la componen tres socios, dos personas naturales,
autores del plan de negocio y un tercer socio como persona juridica como se menciono
anteriormente que sera el socio tecnologico. La participacion sera dividida 40%, 40%, 20%,

respectivamente.

Se determina que es SAS considerando los beneficios que tiene para la constitucion de

una nueva empresa. Con el apoyo del ABC de las Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS),
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de la Camara de Comercio de Bogota (2009), se identifica los principales beneficios que ofrece

la asociacion empresarial SAS:

- Los empresarios pueden fijar las reglas que van a regir el funcionamiento de la sociedad.
Es posible, por ejemplo, contar con estatutos flexibles que se adapten a las condiciones y a los

requerimientos de cada empresario.

- La creacion de la empresa es mas facil. Una SAS se puede crear mediante documento
privado, lo cual le ahorra a la empresa tiempo y dinero. La responsabilidad de sus socios se

limita a sus aportes.

- La empresa puede beneficiarse de la limitacidn de la responsabilidad de sus socios, sin

deber tener la pesada estructura de una sociedad andnima.

- Las acciones pueden ser de distintas clases y series. Pueden ser acciones ordinarias,
acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, acciones con voto mdltiple, acciones
privilegiadas, acciones con dividendo fijo o acciones de pago. Es importante aclarar que las

acciones de las SAS no pueden negociarse en bolsa.

- No se requiere establecer una duracion determinada. La empresa reduce costos, ya que no
tiene que hacer reformas estatutarias cada vez que el término de duracion societaria esté proximo

a caducar.

- El objeto social puede ser indeterminado. Las personas que vayan a contratar con la SAS,
no tienen que consultar e interpretar detalladamente la lista de actividades que la conforman para

ver si la entidad tiene la capacidad para desarrollar determinada transaccion.
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- Por regla general no exige revisor fiscal. La SAS solo estara obligada a tener revisor
fiscal cuando los activos brutos a 31 de diciembre del afio inmediatamente anterior sean o

excedan el equivalente a tres mil salarios minimos.

- Mayor facilidad en la operacion y administracion. La SAS no estara obligada a tener
junta directiva, salvo prevision estatutaria en contrario. Si no se estipula la creacion de una junta
directiva, la totalidad de las funciones de administracion y representacion legal le corresponderan

al representante legal designado por la asamblea.

- El tramite de liquidacion es méas agil. No se requiere adelantar el trémite de aprobacion

de inventario ante la Superintendencia de Sociedades (Cdmara de Comercio de Bogota, 2009),

Adicionalmente, la creacion de la nueva empresa podra beneficiarse del decreto 1669 el
cual reglamenta que las empresas de las industrias creativas (aplican las digitales) quedaran
exentas de impuestos de renta durante siete afios las sociedades con ingresos netos anuales

inferiores a unos 2.700 millones de pesos (Camara de comercio de Bogota, 2019).

12.10. Riesgos potenciales del negocio
A continuacion, se identifican y evaltan segun su probabilidad de ocurrencia e impacto
en el negocio, diferentes riesgos que se pueden categorizar como externos, técnicos,

organizacionales o administrativo.

Tabla 13

Identificacidn y evaluacion segun su probabilidad de ocurrencia e impacto en el negocio.

NUmero Nombre del riesgo Categoria  Probabilidad Impacto Valoracion
Accidente de la nifiera
1 mientras presta el Organizacional 4 3 Medio

servicio
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El servidor fallay hay
pérdida de informacion
de la operacién

N

Una nifiera maltrata a un
nifo durante el servicio

Las entidades educativas
certificadoras no prestan
un servicio o contenido
idéneo
Emiten decretos para
5 regulacion de la industria

del cuidado de menores
Demanda de algln
6 cliente por falla en el
servicio
Incumplimiento a las
7 normas de trabajo de
orden nacional

Organizacional

Administrativo

Administrativo

1

1

Medio

Alto

Medio

Bajo

Alto

Bajo

Se identifican y evaltan segln su probabilidad de ocurrencia e impacto en el negocio, diferentes

riesgos que se pueden categorizar como externos, técnicos, organizacionales o administrativo.

Fuente: Elaboracion propia



Figura 26

Probabilidad vs impacto.
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Se muestra una figura de la relacién entre probabilidad e impacto. Fuente: elaboracion propia

basado en Gray y Larson (s.f.).

Con respecto a los riesgos asociados a las nifieras se pueden determinar las siguientes

acciones de respuesta para evitar este tipo sucesos que ponen en riesgo reputacional alto y de

sostenibilidad del negocio. Uno de los riesgos es el posible maltrato de una nifiera a un nifio

(riesgo 3) y esto puede desencadenar en el riesgo de una potencial demanda a la empresa por

falla en el servicio (riesgo 6).

Una de las formas de mitigar o evitar a cabalidad estas situaciones es siendo muy

rigorosos en el proceso de reclutamiento y seleccion del personal de nifieras. Se deben realizar

con estricto rigor los procesos de background check o revision de antecedentes, pruebas

psicoldgicas, acompafiadas de una entrevista, y establecer en el momento de la vinculacién
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clausulas en el contrato que sean de alto nivel compromisorio inclusive en términos legales.
Adicionalmente, el componente educativo, de desarrollo o capacitacion constante que se
pretende tener con ellas es fundamental para incentivar los excelentes comportamientos y
actitudes en la prestacion de servicio, dejando las reglas de juego claras y contundentes en sus

consecuencias si se incumplen.

12.11. Presupuesto de gastos administrativos

Se establecen como gastos de constitucion el valor de $ 1.000.000 COP y la actividad a
realizar no requiere de permisos a tramitar para operar. Los gastos administrativos y de ventas
del proyecto se estipulan como salarios de cargos administrativos, se tercerizan los servicios de
administracion de la némina, contabilidad y soporte basico de sistemas, dentro de los cargos

reportados como administrativos estan los siguientes con sus respectivos incrementos anuales.
Tabla 14

Presupuesto de gastos administrativos.

cargo 2021 2022 2023
Desempefiado
$ $
Gerente General* 1.500.000 4.500.000 $ 6.750.000
Jefe $ $
Administrativo 1.700.000 2.295.000 $ 2.868.750
Coordinador $ $
Activo 1.500.000 2.025.000 $ 2.531.250

Se muestra el presupuesto de gastos administrativos respecto a un cargo desempefiado en el afio

1 por uno de los socios del negocio. Fuente: elaboracion propia.

Estas posiciones son cubiertas mediante contrato directo con la compafiia a término
indefinido lo que genera un costo empresa gque constituye una carga prestacional calculada en

55.19% adicional al salario pactado. En resumen, los gastos administrativos se establecen los
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relacionados con SG&A o “Gastos de ventas y administracion” y se detallan en la siguiente

tabla:

Tabla 15

Gastos administrativos.

PPTO 2021
PROMEDIO
NANNY EXPRESS ACUMULADO MENSUAL
SGA 104.615.760 8.717.980
Sueldos y Carga 84.215.760 7.017.980
GH - Tercerizado 6.000.000 500.000
Contabilidad 7.200.000 600.000
IT-(soporte) 7.200.000 600.000

Se muestran los gastos administrativos. Fuente: Elaboracién propia.

13. Viabilidad financiera
Para establecer la viabilidad financiera del proyecto se presenta a continuacion los
siguientes estados financieros: El Estado de la situacion financiera y el Estado de resultados, asi
como las diferentes variables. Para el proyecto no se consideran dias de cartera, debido a que el
pago de los servicios se recauda de forma anticipada, tampoco se consideran dias de inventario

teniendo en cuenta que el proyecto no se relaciona con venta de productos.
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Figura 27

Estados financieros proyectados.

ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
NOMBRE DE LA COMPANIA: CIFRAS EN:
NANNY EXPRESS SAS Millones de pesos (MM $)

Estado de Resultados

No de meses 12
ANO dic-21 dic-22 dic-23
Ventas Netas 907 1.474 2.128
Costo de Ventas (856) (1.105) (1.553)

Gastos de Administracion y Ventas (105) (236) (319)
Margen EBITDA -6% 9% 12%
Depreciacion & amortizacion (33) (29) (43)

Margen Operacional -9% 7% 10%
Ingresos Financieros -
Gastos Financieros - - -

- (0) -

Otros Ingresos / Egresos

Impuestos - (35) (72)

Margen Neto -9% 5% 7%

Se muestran los gastos financieros proyectados. Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con la informacién que se proyecta en el Estado de Resultados reflejado en la
figura 28, el proyecto presenta viabilidad financiera dado que, si bien el primer afio se proyectan
pérdidas, los siguientes afios presenta crecimiento en la Utilidad Neta que permite recuperar la

perdida durante los tres afios del analisis
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Figura 28

Estado de situacion financiera.

Estado de Situacion Financiera
ACTIVOS dic-21 dic-22 dic-23

Activos Corrientes

Efectivo y equivalentes de efectivo 20 295 383
Cuentas con Clientes - - -
Inventarios - - -
Otros Activos Corrientes - - -
Total Activo Corriente 20 295 383

Activos NO Corrientes

Activos Fijos Brutos 3 3 3
Depreciacion Acumulada (33) (29) (43)
Activos Fijos Netos (31) 32 45
Inversiones Permanentes - - -
Otros Activos no Corrientes 50 50 50
Total Activos NO Corrientes 19 82 95
TOTAL ACTIVOS 40 377 478
PASIVOS dic-21 dic-22 dic-23

Pasivos Corrientes

Bancos CP - - -
Cuentas con Proveedores - - -
Otros Pasivos Corrientes 0 0 0
Total Pasivos Corrientes 0 0 0

Pasivos NO Corrientes
Bancos LP - - -
Otros Pasivos no Corrientes - - -
Total Pasivos NO Corrientes - - -

TOTAL PASIVOS 0 0 0

PATRIMONIO dic-21 dic-22 dic-23
Capital Pagado 125 125 125
Prima en Colocacion de Acciones - - -
Superavit de Capital -

Reserva Legal -

Otras Reservas -

Utilidades Retenidas - 68 208
ORI y Ajustes por NIIF - - -

Otras cuentas patrimoniales - 116 4
Utilidad del Periodo (86) 68 140
TOTAL PATRIMONIO 39 376 478
TOTAL PAS + PAT 40 377 478

Se muestra el estado de la situacion financiera. Fuente: Elaboracion propia.
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El estado de situacion financiera muestra una proyeccion de crecimiento en los activos

pasando de 157 millones luego del afio 1 a 886 millones al terminar el afio 3 de operacion, las

utilidades se retienen y se mantienen para tener un estado sano.

13.6. Flujo de caja libre y operacional

Luego de realizar los calculos para el negocio se resalta en la siguiente tabla el flujo de

caja libre donde se evalua la viabilidad financiera del proyecto, desde este momento se puede

evidenciar una TIR de 35.2%

Tabla 16

Flujo de caja libre y operacional.

Concepto / afio

1 2 3
Ingresos $907,4 $14736 $2.1280
Costo de ventas $ 855,7 $1.105,2 $1.553,4
Utilidad bruta $51,7 $368,4 $574,5
Gastos operacionales $104,6 $235,8 $319,2
Depreciacion (gto. op.) $33,0 $29,5 $42,6
Utilidad operacional -$ 86,0 $103,1 $212,8
Gasto intereses $0,0 $0,0 $0,0
Util. antes de imptos. -$ 86,0 $103,1 $212,8
Impuesto de renta 34% $0,0 $35,1 $72,4
Utilidad del ejercicio -$86,0 $ 68,1 $140,4
Inversion inicial $125
TIR 35,2%
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL
Concepto / afios 0 1 2 3
Ebit -$ 86,0 $103,1 $212,8
Depreciaciones / amortiz $33,0 $29,5 $42,6
Ebitda -53,0 132,6 255,4
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Menos capital de trabajo
Menos impuestos

Menos inversion en Capex
Flujo de caja libre

Concepto / afio
Ingresos
Costo de ventas

Gastos operacionales
Depreciacion (gto. op.)

Gasto intereses

Impuesto de renta

Inversidn inicial
TIR

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL
Concepto / afios

Ebit

Depreciaciones / amortiz
Ebitda

Menos capital de trabajo
Menos impuestos

Menos inversién en Capex
Flujo de caja libre

125,0
-125,0

Utilidad bruta

Utilidad operacional

Util. antes de imptos.
34%
Utilidad del ejercicio

$125
35,2%

125,0
-125,0

4,9
0,0
0,0
-57,9

$907,4
$855,7
$51,7
$104,6
$33,0
-$ 86,0
$0,0

-$ 86,0
$0,0

-$ 86,0

1

-$86,0
$33,0

-53,0
4,9
0,0
0,0

-57,9

7,2
0,0
0,0
125,5

2
$1.473,6
$1.105,2

$368,4
$235,8
$ 29,5
$103,1
$0,0
$103,1
$351
$ 68,1

$103,1
$29,5
132,6
7,2
0,0
0,0
125,5

10,2
0,0
0,0

245,1

3
$2.128,0
$1.553,4

$574,5
$319,2
$42,6
$212,8
$0,0
$212,8
$72,4
$140,4

$212,8
$42,6
255,4
10,2
0,0
0,0
245,1

Se muestra el flujo de caja libre y operacional. Fuente: Elaboracion propia.

13.7. Tasa de descuento

La tabla 16 muestra que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 35,2% superando la tasa

minima de oportunidad el 30% esperado por el inversionista, el Valor Actual Neto (VNA) es de

$16,30 COP Millones mayor a 0 lo que representa que el proyecto ha cumplido con la tasa de
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descuento y ha generado una ganancia o beneficio adicional. La interpretacion de estos datos, asi

como el valor de tasa minima de oportunidad se toma siguiendo lo aprendido en el modulo de:

“Gestion financiera de negocios” visto en el MBA.

Tabla 17

Tasa interna de retorno.

Fuente

Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda $0 0% 0,00% 0,00% 0,00%
Aportes $125 100% 30,00% 30,00% 30,00%
Total $125 100% 30,00%
FLUJO DE CAJA DE LA FINANCIACION
Concepto / afios 0 1 2 3
Préstamo bancario 0
menos intereses 0 0 0
menos abono a capital 0 0 0
igual servicio a la deuda 0 0 0
mas beneficio fiscal 0 0 0
FLUJO DE CAJA DEL INVERSOR
Concepto / afios 0 1 2 3
Aportes $125
Flujos para el inversor -57,9 125,5 2451
Flujos de evaluacion ($125) -57,9 125,5 245,1

TIR 35,2%
TIO 30,0%
VNA $16,30

WACC

Se muestra la tasa interna de retorno. Fuente: elaboracion propia.

Ver Anexo G. Tablas de detalle como insumo para el anélisis financiero.



111

13.8. Sensibilidad
Para este analisis se estan realizando cambios en la variable “Ventas” para 4 posibles

escenarios y calculando la TIR del proyecto, manteniendo el valor de la inversién como

constante.
Tabla 18
Sensibilidad.
SENSIBILIDAD TIR
Incremento en ventas proyectadas en un
25% 68,4%
Incremento en ventas proyectadas en un
20% 75,0%
Disminucién de ventas proyectadas en un
20% 2,4%
Disminucién de ventas proyectadas en un
25% -42,0%

Se muestra la sensibilidad en relacion con la TIR. Fuente: elaboracion propia.

La correcta estimacion de ventas o unidades vendidas es mas relevante que la estimacion
de los costos por cuanto estos valores afectan mas fuertemente el valor TIR del proyecto, en los 2
escenarios donde las ventas caen el valor de la TIR se vuelve poco o nada atractivo para los

inversionistas.
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Figura 29

TIR.

TIR
-25% Ventas
-20% Ventas ||
+20% Ventas |
+25% Ventas |

-60,0% -40,0%0 -20,0% 0,000 20,00 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

+25% Ventas +20% Ventas -20% Ventas -25% Ventas
mTIR 75,0% 68,4% 2,4% -42,0%

Se muestra grafica sobre TIR. Fuente: Elaboracion propia.

14. Conclusiones

14.6. Del proceso

Como Gerente de emprendimiento e innovacion de la Camara de Comercio de Cali,
disefiando y desarrollando programas de acompariamiento a los empresarios para su crecimiento,
pude encontrar gran valor de este ejercicio porque me permitio dimensionar de manera personal
y por tanto empatica desde un ambito academico con la conviccion de hacer el proyecto realidad,

todos los frentes con los que deberia enfrentarse un emprendedor cuando esta formando empresa.
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Con este ejercicio completo que nos ha tomado casi un afio, reflexiono como hay varios
emprendedores de los que atendemos que solo llegan con un producto o servicio pero no estan
contemplando los diferentes componentes del modelo de negocio y es ahi donde ratifico el
sentido de mi labor dentro de la institucion que me encuentro donde se incentiva el uso de
distintas herramientas de analisis de negocios para que el proceso sea ordenado y con resultados
mas efectivos, como se promueve también desde la perspectiva universitaria, en este caso desde

el MBA.

Por otra parte, habiendo trabajado como gerente de desarrollo de negocios en una
compafiia de servicios logisticos integrados, logré entender que un negocio que empieza desde
cero con una idea nueva requiere mas que un analisis de cifras o de la parte técnica especifica
pues el mercado es el que determina en parte el éxito del proyecto. Ese aspecto de los negocios

me queda muy claro al haber invertido estos meses en la construccion de este documento.

Definitivamente, se aplicaron durante el proceso diferentes metodologias y herramientas
que fueron expuestas por los docentes de Estrategia empresarial, Mercadeo, Competitividad,
gestion de proyecto, finanzas, innovacion y construccion de valor, que permiten estructurar de
una forma légica, ordenada y de vanguardia el plan de negocio desde sus diferentes capitulos
principales. Se logra conjugarlas en una narrativa coherente siendo todas complementarias para

determinar las decisiones de la empresa objeto de creacion.

La importancia de la aplicacion de dos tipos de estudios se destaca como conclusion
porque se complementaron mutuamente para garantizar un acercamiento a los clientes
potenciales y fue fundamental para la definicidn de los atributos de la solucién mas relevantes

para los clientes potenciales.



114

El uso de herramientas de innovacién como mapa de la propuesta de valor, el lienzo de
canvas, customer journey, entre otras, permitio tener un proceso de elaboracion mas dindmico
con un enfoque en el cliente potencial. Se construyé un modelo de negocio con la herramienta
Business Model Canvas, antes de iniciar la elaboracion del plan de negocio y al finalizarlo se
realiza una segunda versién, que tiene unas variaciones en todos sus componentes y se logra
fortalecer y complementar sus diferentes componentes. (Osterwarder y Pigneur, 2011). Ver

anexo Hy anexo |I.

El proceso de realizacién del plan de negocios permite responder a uno de los objetivos
del MBA sobre la comprension de conocimientos para desarrollar la gestion, teniendo en cuenta
una vision sistemica de la organizacion gracias al estudio de teorias, conceptos, métodos y

mejores practicas.

14.7. Del resultado

Resultados dicientes de la necesidad de los padres con el estudio de mercado. Atributos
claves que mayor valoran y como se cruzan con lo que ofrecen los competidores locales,
nacionales o internacionales. Por eso, Nanny express es viable financieramente, de acuerdo con

el resultado de la TIR 35,2%

Es clave fortalecer la parte técnica del negocio a través de una profundizacion en la
materia del cuidado y desarrollo infantil. Se buscara la posibilidad de revisar potencial socio que
tenga esa experticia hacia los nifios y que también pueda ser clave en todo el proceso de gestidn
de Nannys, su desarrollo y capacitacion. Para sus inicios es indispensable la consolidacion de
fuertes alianzas como se propone en el componente de Key partners en el lienzo de canvas

version 2 (Osterwarder y Pigneur, 2011).
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Es igual de clave integrar en el modelo de negocio los posibles costos asociados a
cumplimiento de normatividades relacionadas con la bioseguridad y sus derivados pues se hace
latente el describir e implementar planes que mitiguen los riesgos asociados a la actividad que se

pretende desarrollar.

Los negocios digitales aun tienen unos retos de entorno dadas las condiciones de
regulacion que estan sin resolver a nivel nacional, por esta razon se podria explorar el negocio en
otro pais con regulaciones mas maduras o consolidadas para este tipo de plataformas, como
Panama o Estados Unidos. Adicionalmente, la informalidad del sector de cuidado de nifios se
convierte en un competidor importante por lo que exige la consecucién de fuertes estrategias de

fidelizacién y generacion de cercania y confianza con los clientes.

La estructura organizacional y operativa de Nanny express exige un modelo de operacion
de tendencia donde es necesario sumar capacidades de orden tecnologico y de desarrollo de
negocios de digitales, dado que se requiere entender de manera profunda la dindmica,
caracteristicas y atributos importantes que permiten sofisticar la capacidad operativa y

tecnoldgica.

14.8. Posibles impactos sociales
Nanny express se ha propuesto trabajar en la profesionalizacién de las nifieras y para esto
es fundamental la consecucion de alianzas educativas, para lo cual buscariamos en la

Universidad Javeriana un apoyo para organizar esta estrategia.

Conectado con el punto anterior, esto permitira un propdésito social de resignificacion de

la labor de nifieras, dado que como se menciona anteriormente se distingue por una alta
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informalidad y dentro de las actividades econdmicas se considera una actividad doméstica que se

mezcla con las labores de aseo y no se cumplen usualmente con éptimas condiciones laborales.

14.9. Posibles impactos econémicos

Actualmente, se esté viviendo una crisis econdmica y social como la que vivencio el
mundo en el 2008, la pandemia del COVID ha afectado multiples sectores, pero también ha
acelerado a otros, principalmente los que son suceptibles de acompanarse o fortalecerse sus
procesos con tecnologias o transformacién digital. Uno de los sectores afectados es el educativo
y por ende los nifios han tenido que cambiar su forma de estudiar desde casa o0 en modelos de
alternancia, los jardines infantiles han cerrado sus puertas, algunos entrando en proceso de
liquidacion, lo que deja un alto desempleo en estos negocios y es acd donde se puede aprovechar
esta oportunidad para identificar potencial talento interesado en sumarse a Nanny express para

continuar sus labores desde otro modelo de intervencion.
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16. Anexos

Anexo A.
Guia Entrevista Focus Group
INTRODUCCION: Presentacion, metodologia y participantes.

Buenos dias/tarde/noches! primero que todo queremos agradecerles a todas las personas que
nos acomparian esta noche por estar aca y ayudarnos. Este es un proyecto que nos permitira

reunir los requisitos para optar por el titulo de MBA en la universidad Javeriana. Cali

Queremos hablar sobre sus experiencias como padre, especificamente estaremos
profundizando en posibles servicios para apoyarlo en el cuidado de sus hijos menores. Para ellos
Ilevaremos una conversacion en la que queremos que se sientan en libertad de expresarse,
queremos escucharlos a todos ya que sus opiniones son valiosas para nosotros. No hay respuestas

malas y la diversidad es bienvenida.

Queremos pedirles su autorizacion para grabar lo que hablaremos. La informacidn seré tratada

de forma interna y no se hara uso publico de ella, ni se relacionara con sus nombres.
¢ Tiene usted hijos entre la edad de 1 a 5 afios?
¢Para el cuidado de sus hijos estaria dispuesto(a) a contratar un servicio de nifiera?

1. Identificar las actividades que realizan los padres con sus hijos.

a. Situvieran que describir la rutina entre semana con sus hijos, ¢qué nos contarian? ¢y el fin
de semana?

b. ¢Cuanto tiempo y en qué momento, les dedican a sus hijos para actividades ludicas o de

estimulacién?
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¢Qué actividades se les dificultan realizar en compafiia de sus hijos?
¢Qué actividades aprovechan para realizar en ausencia de sus hijos?
¢Como manejan el reto de su tiempo de trabajo y el cuidado de su hijo?

¢Recibe ayuda de algan familiar o persona conocida?

2. Explorar la percepcién de necesidad de apoyo y ayuda con respecto al cuidado de los
nifios

¢Actualmente, dejan a sus hijos al cuidado de alguien? ;Con quién cuanto tiempo a la

semana? ¢En qué ocasiones?

¢Ha tenido algun tipo de ayuda adicional en el pasado?

Cuando piensan en el cuidado de sus hijos por parte de un tercero, ¢qué se le viene a la

mente? ;Qué sentimientos les genera esto?

¢Han pensado la posibilidad de solicitar ayuda para cuidar a sus hijos mientras ustedes estan

presentes? ¢En qué actividades ustedes consideran gue esto es necesario?

3. Determinar los atributos relevantes por los cuales un padre cederia el cuidado de su hijo
a otra persona.

¢ Qué caracteristicas consideran importantes que deben tener las personas que se quedan con

sus hijos? (Edad, experiencia, estudios, recomendaciones y referencias, etc.)

De estos atributos que menciond, ¢Cuales son las dos o tres caracteristicas mas importantes

para tomar la decision de contratar a la persona que cuida o cuidara a sus hijos?

. Usualmente, ¢cudl es modo de contratacion? ¢Durante cuanto tiempo?

¢Qué actividades consideran que deberia hacer la persona que cuide a su hijo? ¢Cuales son

las expectativas?
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0. ¢Cuanto es lo maximo que han pagado por este tipo de servicios? por dias? por horas?
4. Explorar los servicios de cuidado de nifios que conoce.

p. ¢Qué tipo de servicios de cuidado para nifios conocen? ¢Ha utilizado alguno de estos?

g. ¢Con qué relaciona cada una de estas personas u organizaciones?

r. ¢Estos servicios son a domicilio o en su casa? ¢ Preferiria usted que fuesen asi? ¢Por qué?

s. ¢Siente confianza en alguno de estos servicios? ¢Por qué?
Contexto de la aplicacion

Nanny Express es una aplicacion creada para cubrir las necesidades de los padres en cuento el
cuidado de sus hijos. Esta aplicacion permite tener un gran portafolio de nifieras disponibles en el

momento que se necesite, con una capacidad de respuesta eficiente.

La aplicacion estaria disponible para todo tipo de equipos moviles, en esta se puede visualizar el
perfil, calificacién y comentarios de recomendacion de cada una de las nifieras certificadas que

se tienen.

La prestacion de este servicio seria por horas requeridas de acuerdo con la necesidad del

consumidor.

5. Evaluar la propuesta de Nanny Express
t. ¢Qué le ha parecido el servicio ¢Por qué?
u. ¢Lo contrataria? ¢por qué si o por qué no?
V. ¢Qué le cambiaria?
w. ¢Qué deberia tener este servicio para que usted lo contratara?
6. Co-crear de acuerdo con sus interées, expectativas e ideas el modelo idoneo para prestar

un servicio de niferas.
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Si usted tuviese la posibilidad de disefiar un servicio de cuidado y apoyo en la educacién para
sus nifios en su hogar como seria en término de: la personas o personas, su apariencia,
preparacion, ¢qué deberia ofrecer, su personalidad, el apoyo detras de esta persona, algun
servicio adicional? (ofrecer una hoja grande, colores, post-it, marcadores, tijeras y revistas para
recortar y pegar. Hacer dos grupos y darles un tiempo para que desarrollen su concepto). Luego

pedirles que lo expliquen

X. ¢Alguna otra cosa que quisieran agregar a este servicio?
7. ldentificar cuéles son los medios que utilizan los padres de familia para encontrar una
persona que se haga cargo del cuidado de sus hijos.
y. ¢Donde buscan las opciones para cuidado de nifios?

z. Lerecomiendan amigos, familiares, ¢etc.?
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Anexo B. Resultados detallados de los grupos focales

Descripcion de Ia rutina que llevan los entrevistados con los hijos

Varias dicen que inician alrededor de las 5:30 am, con las actividades de preparacion
de alimentos, siendo estos las loncheras, almuerzos, meriendas; siguiendo con la
actividad de vestirse para ir a llevarlos al colegio o para que el bus del colegio los
recoja.

Algunas de las entrevistadas tienen una persona para que les ayude en las labores de
la preparacion de alimentos mientras, ellas como madres se dedican a ayudar a sus
hijos en las actividades de bafiarse, vestirse, alistar maletas con las cosas de llevar al
colegio.

Mencionaron también que trabajan mientras sus hijos no se encuentran en casa ya
que cuando llegan es un poco dispendioso hacerlo, otras en sus trabajos tienen la
facilidad de poder llevarlos por algunas horas.

Cuando pasa la jornada escolar entonces algunas van por ellos al colegio para
llevarlos a sus actividades extracurriculares, casa de sus abuelas o en sus casas con el
apoyo de hermanos, abuela o nifieras.

Mencionaron también que ya en la noche llegan a realizar con los hijos tareas para el
siguiente dia. Por lo que se hace mas pesado en la etapa de examenes trimestrales.

;Quién les ayuda con el cuidado de los hijos?

El esposo
La abuela
Day Care

Guarderia

;Cuando piensa en el cuidado de los hijos que siente?

Depende con quien lo deje, se apoya con la hermana algunas veces, porque le resto
del tiempo ella es chofer y nana

Tiene una empleada y le ensefio a manejar para que la apoye llevando a su hijo a las
actividades extracurriculares

Debe usar el servicio de nanas porque su madre no vive en Panama, pero tiene
camaras por todos lados en su casa, asi supervisa el cuidado

Con la abuela y juega con el hijo
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Le preocupa la seguridad de su hijo, por tanto, también tiene cAmaras, cuando debe
usar servicio de empleada o nana

;Confiarian en una nana recomendada por su circulo de amigos interno?

Si, pero la usaria por poco tiempo

Que sus amigas le garanticen que la conocen, porque le da miedo dejar su hijo con
extranos

Tiene un bebe le da miedo dejarlo con alguien desconocido porque pueden darle
algo que no esté dentro de su dieta

¢;Caracteristicas importantes para la persona que cuida sus hijos?

Recomendacidn y referencias

La edad debe tener entre 25 a 30 afios, por la madurez

Que tengan hijos para que haya mejor empatia al tratar con nifios
Que haya terminado la escuela

Que tenga experiencia

Que le gusten los nifios

Que tenga curso de primeros auxilios

Proactivas

Educada

(Actualmente cual método de contratacion utiliza y por cuanto tiempo?

Por recomendacion

Las veces que la necesite

(Actividades que deberia realizar la persona que cuida sus hijos?

Que le ayude hacer las tareas

Practicamente que sea nana y profesora

Reflejar con sus acciones lo que la madre hace con su hijo
Conservar la rutina que le llevan sus padres

Cuidarlos

Preparar y darles los alimentos
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Jugar con ellos
Supervisarle el aseo

Ordenar el cuarto

;Cuanto es lo maximo que ha pagado?

US600 mensuales

US450 mensuales

;Que pediria que le ofreciera la plataforma de conexion entre padres y nifieras?

Entrevistas

Garantizar que le hayan realizado pruebas psicoldgicas, poligrafo

Si fuera posible que tuvieran un GPS

Asegurar que no les queden mal, 6sea que siempre lleguen

Para conocer mejor las candidatas que se realizara una especie de open house

Que funcionara la plataforma como especie de Tinder, para calificarlas segun su
experiencia

(Qué le agregaria a la plataforma?

Servicio para cuidar nifios especiales

Habilidades segin edad de los nifios a cuidar

;Contrataria el servicio a través de la plataforma?

Todas contestaron con un SI, pudiera ser por horas

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar las actividades que realizan los padres con sus hijos y limitaciones para
realizarlas:
a. Algunos realizan deportes después de la escuela o a veces los sabados van
con ellos.
Leer cuentos media hora antes de ir a dormir en semana
Visitan museos, parques
Viajan al interior
Ya lo que decidan realizar debe ser en familia

© oo o



127

2. Explorar la percepcién de necesidad de apoyo y ayuda con respecto al cuidado de

los nifos:
a. Manifestaron cuando quieren salir como pareja, alli ven la necesidad de
alguien que les apoye
b. Las madres que trabajan en compaiiias son las que manifiestan se apoyan de
sus madres o familiares o nifieras
c. Iralsalén de belleza, ir de compras
d. Que realicen las tareas, en ausencia de ellas

3. Determinar los atributos relevantes por los cuales un padre cederia el cuidado de su
hijo a otra persona:

a.
b.

Cuando no cuenta con familiares cercanos

Los dos padres trabajen en compaiiias las cuales dificulten flexibilidad de
horarios

El day care o la guarderia no funcionen

4. Identificar cuales son los medios que utilizan los padres de familia para encontrar
una persona que se haga cargo del cuidado de sus hijos:

d.

Recomendacidn de otros familiares o amigos que hayan utilizado los
servicios de las nifieras o empleadas del servicio

5. Co-crear una idea prototipo idéneo de acuerdo con sus intereses, expectativas e

ideas
a.

i

S@ oMo oo o

Que tengan paciencia
Experiencia cuidando nifios
Educacion

La edad

Que tenga hijos

Empatia

Guiar las tareas

Manejo de primeros auxilios
Proactivas

6. Identificar el perfil de padres de familia que seran grupo de objetivo para ofrecer el

servicio:

d.

Padres de estratos 4,5y 6



Anexo C.

Cuestionario de la encuesta a padres de familia

Investigacion de mercado
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Anexo D.

Resultados detallados de la encuesta a padres de familia

Investigacion de mercado

111 Respuestas 10:27 Tiempo medio para finalizar Activo Estado

1. ; Es usted residente de |a ciudad de Cali y reside con sus hijos en esta ciudad ?

@ 100
® o 11

2. ; En gué estrato socioeconomico vive 7

Q' 0 :

s
®: 4 .
®: 10 EH
®: 42 2
®; 37 )
®: 18

3. jCuantos hij@s tiene con edades entre 4 y 12 afios ?

o 61

0 29 \
CE 4
o 0

Otras 7
[ ]
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4. ; Ha tenido la necesidad de dejar a su(s) hijo(s) / hija(s) al cuidado de un tercero diferente a un
familiar?

@ 72
@ No 29

5. ; Estaria dispuesto a contratar una nifiera para el cuidado de su(s) hijo(s) / hija(s) en los
momentos que lo requiera ?

@ 22
® o 19

b. ;Que lo motiva o lo ha motivado a contratar una nifiera?

. Horario extenso de trabajo 47
@ A4yuda mientras trabajo en casa 34 g
@ Diligencias personales que no ... 25
. Salida social nocturna 27 -
. Urgencia médica con otro(a) h... 11

Otras 10
o
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7. Valore la importancia que tendrian para usted los siguientes atributos al momento de contratar
una nifiera por algunas horas o de manera semipermanente

W MNada importante Poco importante Importante M Muy Importante W Totalmente importante

Edad de la nifiera I -

Experiencia _

Que también sea madre I -

Calificacion de otros padres _

Presentacion personal | -

Respaldo de la compafia intermediaria _
- N

Que haya estudiado temas relacionados con la salud,
cuidades y crianza de nifios,

O T002%
o Ul

N
[=)
[
ai]
e
[=)

8. ;Que valoraria como un "Plus" al momento de recibir el servicio de una nifera?

»

. Que sepa de primeros auxilios 59
@ Cue sez amigable con las mas.. &
@ Que hable otros idiomas 14

. Que pueda ayudar a los nifios ... 75
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8. iQue valoraria como un "Plus" al momento de recibir el servicio de una nifiera?

@ Que sepa de primeros auxilios 59
. Que sea amigable con las mas.. 9
. Que hable otros idiomas 14

@ Que pusda ayudar a los nifies .. 75

9. ;Cuales de los siguientes paquetes se ajustaria mas a su necesidad?

@ Servicio por horas (Min 3 - M. 38 =
@ Faguete de § horas semanales... 14
. Paquete 1 dia (8 Horas contin... 10
. Paquete de 24 horas semanal.. 17
@ Faquete semanal completa (6. 4

. Paquete mensual completo (6. 18

10. ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por cada hora a una nifiera contratada
ocasionalmente ?

@ Entre $11.000y §15.000 43
Entre $16.000 y $20.000 32
¥
@ Entre $21.000y 525.000 15
Entre $26.000 y $30.000 9
¥

Otras 2
o
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11. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por una nifera durante un turno diurno completo de 8
horas?

. Entre $71.000 ¥ 420,000 75
. Entre $81.000 ¥ £90.000 14
. Entre $91.000 y $100.000 8
@ Otras 4

12. ;Cuanto estarfa dispuesto a pagar por una nifiera durante un mes completo?

@ Entre $1.100.000 y $1.200.000 79
@ Entre $1.250.000 y $1.300.000 13
@ Entre $1.350.000 y $1.400.000 9

13. Ordene los siguientes atributos de acuerdo con la importancia respecto de la comparifa que
provee el servicio de nifieras

Clasificacién Opciones Primera opcion H B W Ultima opcién

1 Que hagan chequeo de antec... _ -I
2 Que pueda calificar &l servicio ... _ _-
3 Que tengan un canal de comu... - _-
< Que cuenten con una oficina f... I __



14. ; Cuél seria el medio o canal por el que preferiria acceder al servicio de nifieras ?

@ ~op en celular
@ Sitio Web
@ Call Center

@ Whatshpp

@ Facebook messenger

15. ;Ha visto o recuerda haber visto o escuchado publicidad del servicio de nifieras en la ciudad

49

en alguno de estos medios?

. Televisian

. Radio

. Medios escritos (Periodicos / r...
. Sitios Web

. Publicidad de Youtube

. Publicidad en sus redes social...
. Vallas callejeras

@ Jardines infantiles / Colegios

16. jHa utilizado en la ciudad de Cali alguna compafiia o aplicacion para contratar nifieras?

@ s
.ho

34

35

36

N

40

35

30

25

20
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17. jCuéles compafiias o aplicaciones en la ciudad conoce o ha usado para contratar el servicio
de nifieras?

0

Respuestas Respuestas mas recientes

18. ;Ha contratado en el Gltimo semestre el servicio de nifiera?

@ No [

19. jQue tan satisfecho quedd con el servicio en general?

4 * %k Kk Kk 3t

Respuestas Clasificacion media 4.25

20. En caso de no haber quedado satisfecho ;Cual fue el motivo para ello o el inconveniente
presentado?

2

Respuestas Respuestas mas recientes

21. ;Que deberia ofrecer una app/plataforma o compania para que usted contratara los servicios
de nifiera a través de ella ?

Respuestas mas recientes

101

138

"Que pueda entrevistar a la nifiera en persona antes de decidirme ac...

Respuestas “El servicio que prestaria en cuanto a cuidadas de los nii@s, que acti...

"Informacion clara”
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Anexo E.

Listado de caracteristicas deseadas por los padres

Una hoja de vida de la experiencia de cada nifiera

Oportunidad, disponibilidad y atencién inmediata,. Confiable. Excelente puntuacion.
Informacion veridica de padres de familia qué hayan contratado el

Servicio de nifiera y puntualmente de cada una

Toda lainformacion de servicios a contratar y hoja de vida de las aspirantes

Facilidad de contacto

Puntualidad y responsabilidad

Informacion de la nifiera

Que sea una persona capacitada

Una pronta respuesta cdmo en linea para resolver dudas sobre el servicio a prestar
Calificacién y comentarios de la experiencia de otros padres

Informacién de cada nifiera para saber a quien le van a enviar desde esta compaiiia y cémo
Respaldan la calidad del servicio.

Foto de la nifiera. Toda lainformacion sobre ella

Que sea una compafifa sea muy organizada, confiable y con gran campo de experiencia
Que contenga lainformacidn,experiencia, recomendaciones

Atencién Inmediata

Todo lo necesario para conocer el catalogo de las nifieras.

Que sea amigable y seria

Mucha seguridad

amplia informacion respecto a los planes, costos,

Confiabilidad

Informacion suficiente de la persona contratada, buen servicio y garantia del servicio.



140
Anexo F.
Encuesta a nifieras

Esta encuesta fue aplicada a 10 nifieras, con el apoyo del jardin infantil Kayruna, quienes
abrieron las puestas para complementar el trabajo de campo antes de iniciar con el estudio de
mercado (en enero de 2020). A continuacion, se observan los diferentes resultados de las

preguntas realizadas:

Ultimo nivel educativo (finalizado)

8 responses

@ Primaria
@ Secundaria

@ Técnico /Mecnolégico
@ Profesional
@ Estudia actualmente

; Cuanto tiempo en afios lleva ejerciendo el oficio del cuidado de menores?

10 responses

@ Menos de 1 afio
@ Entre 1y 2 afios

@ Entre 3y 5 arios
@ Entre 6y 10 afios
@ Mas de 10 afios

d 4

;Cuenta con alguna certificacion académica que acredite su preparacion para el oficio?

10 responses

@ si
® No




;Considera el oficio del cuidado de menores como una actividad en la que puede
desempefiarse hasta la edad de jubilacién o retire?

10 responses

®si
® No

¢ Bajo que modalidad de tiempo normalmente contratan sus servicios?

10 responses

@ Por horas

® Por dias

@ Por semanas

@ Mensualmente

@ Anualmente

@ otros por favor especifique

Dados los avances de tecnologias y plataformas ; Que probabilidad habria de que se
suscribiera a un servicio que le permita aceptar y agendar el cuidado de menores?

10 responses

@ Estoy seguro(a) que lo haria

@ Es probable que lo haga

@ No creo estar interesada(a)

@ Depende de los ingresos y beneficios
que me puedan ofrecer

;Como se se entera normalmente que alguien requiere de sus servicios?

10 responses

@ Me recomienda un conocido y me
llaman para conocerme

@ Tengo tarjetas con mis datos que
reparto con mis conocidos

@ A traves de una temporal o bolsas de
empleo

@ Dejo mis datos en colegios y jardines
infantiles

@ Otros

141



;Cual considera usted que es el factor mas importante por el cual consigue que lo contraten

para el cuidado de menores?

10 responses

@ Me muestro respetucso(a) en la
entrevista

@ Al revisar mi historial encuentran un
buen desempefio en trabajos anteriores

@ Me considero carifioso y cuidadoso con
los menores a mi cuidado

@ Noloseé.

@ Otros
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Anexo G.

Tablas de detalle como insumo para el anélisis financiero.

PRESUPUESTO 2021
DETALLE DE COSTOS
PPTO 2021
NANNY EXPRESS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ACUMULADO
COSTOS FIJOS
Insumos 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 1,800,000
Insumos empaques utiles papeleria 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 1,800,000
Gastos de Personal 14,107,890 14,107,890 14,107,890 13,441,223 13,441,223 13,441,223 13,441,223 13,441,223 13,441,223 13,441,223 13,441,223 13,441,223 163,294,677
Sueldos y Carga 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 12,920,390 155,044,680
Dotacion Y capacitacion 1,187,500 1,187,500 1,187,500 520,833 520,833 520,833 520,833 520,833 520,833 520,833 520,833 520,833 8,249,997
Auxilios - - - - - - - - - - - - -
Comisiones - - - - - - - - - - - - -
Bonificaciones - - - - - - - - - - - - -
Nomina Temporal - -
Servicios 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 4,800,000
Agua - - - - - - - - - - - - -
Arrend MyE - - - - - - - - - - - - -
Aseo y Vigilancia - - - - - - - - - - - - -
Electricidad - - - - - - - - - - - - -
Internet - - - - - - - - - - - - -
Otros - - - - - - - - - - - - -
Telefonia - - - - - - - - - - - - -
Telefonia Movil 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 4,800,000
Transporte - - - - - - - - - - - - -
Arriendos 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 3,300,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 4,500,000 46,800,000
Oficinas ¥ 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 28,800,000
Equipos de computo 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 18,000,000
Seguros 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 7,000,000
Seguros Todo Riesgo mercancia - - - - - - - - - - - - -
Responsabilidad civil 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 583,333 7,000,000
Fianzas y otros - - - - - - - - - - - - -
Reparaciones y Mantenimiento - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento Oficina - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento A/A - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento IT - - - - - - - - - - - - -
Gastos de viaje - - - - - - - - - - - - -
Transportes Fletes y Acarreos 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 600,000
Transportadora 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 600,000
Propaganda y publicidad - - - - - - - - - - - - -
Gastos de Representacion - - - - - - - - - - - - -
Siniestros 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 600,000
Reclamaciones de padres 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 600,000
Otros - - - - - - - - - - - - -
Impuestos - - - - - - - - - - - - -
Municipal - - - - - - - - - - - - -
Servicios Generales 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 2,400,000
Seguridad Industrial - - - - - - - - - - - - -
Aseo y Cafeteria 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 2,400,000
TOTAL COSTOS FIJOS 18,841,223 18,841,223 18,841,223 18,174,556 18,174,556 18,174,556 19,374,556 19,374,556 19,374,556 19,374,556 19,374,556 19,374,556 227,294,677
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PRESUPUESTO 2021
DETALLE DE COSTOS
PPTO 2021
NANNY EXPRESS ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ACUMULADO
COSTOS VARIABLES
Prestacion del servicio
Nanny Express
Insumos - - - - - - - - - - - - -
Insumos empaques utiles papeleria - - - - - - - - - - - - -
Gastos de Personal 7,002,302 12,008,473 13,529,335 20,785,114 38,972,089 42,932,667 47,780,415 54,497,555 59,503,726 63,020,719 68,026,890 70,023,021 498,082,305
Sueldos y Carga 7,002,302 12,008,473 13,529,335 20,785,114 38,972,089 42,932,667 47,780,415 54,497,555 59,503,726 63,020,719 68,026,890 70,023,021 498,082,305
Servicios 2,920,833 3,579,167 3,779,167 4,733,333 7,125,000 7,645,833 8,283,333 9,166,667 9,825,000 10,287,500 10,945,833 11,208,333 89,500,000
Transporte 2,920,833 3,579,167 3,779,167 4,733,333 7,125,000 7,645,833 8,283,333 9,166,667 9,825,000 10,287,500 10,945,833 11,208,333 89,500,000
Reposiciones - - - - - - - - - - - - -
Arriendos - - - - - - - - - - - - -
Seguros - - - - - - - - - - - - -
Reparaciones y Mantenimiento - - - - - - - - - - - - -
Gastos de viaje - - - - - - - - - - - - -
Transportes Fletes y Acarreos - - - - - - - - - - - - -
Propaganda y publicidad 1,378,640 " 940,355 1,980,925 " 1,370,908 4,359,360 2,410,870 © 5,156,813 2,952,180 " 6,259,725 3,351,810 7,048,605 3,657,500 40,867,690
Gastos de Representacion - - - - - - - - - - - - -
Siniestros - - - - - - - - - - - - -
Impuestos - - - - - - - - - - - - -
Servicios Generales - - - - - - - - - - - - -
TOTAL VARIABLES 11,301,775 16,527,994 19,289,426 26,889,355 50,456,449 52,989,370 61,220,561 66,616,402 75,588,451 76,660,029 86,021,328 84,888,855 628,449,995
TOTAL COSTOS (FIJOS + VARIABLES) 30,142,999 35,369,218 38,130,650 45,063,912 68,631,005 71,163,927 80,595,117 85,990,958 94,963,007 96,034,585 105,395,884 104,263,411 855,744,672
SG&A
SGA 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 8,717,980 104,615,760
EBITDA -$ 16,185,979 -$ 13,556,198 -$ 14,267,630 -$9,271,892 -$5,648,985 -$ 1,606,907 -$ 4,497,097 $ 1,141,062 -$724,987  $4,072,435 $1,817,136 $ 5,768,609 -$ 52,960,432



Q Servicios
Nanny mensual
Nanny 8 hrs
Nanny 4 hrs
Padres Premium

Tarifa

Nanny mensual
Nanny 8 hrs
Nanny 4 hrs
Padres Premium

Ingresos
Nanny mensual
Nanny 8 hrs
Nanny 4 hrs
Padres Premium
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VERSION 1
PPTO 2021

ENERO | FEBRERO MARZO ABRIL | MAYO JUNIO JULIO [ AGosTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE [ ACUMULADO |

7 9 10 12 15 15 17 20 22 23 25 25 200

50 75 75 125 300 350 375 400 425 450 475 500 3,600

25 37 37 70 150 175 182 200 212 225 237 250 1,800

2 3 2 5 3 5 2 5 3 5 3 2 40

84 124 124 212 468 545 576 625 662 703 740 777 5,640
$ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 2,300,000
$ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000 $ 90,000
$ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000 $ 63,000
$ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000 $ 250,000

$ 16100000 $ 20,700,000 $ 23000000 $ 27,600,000 $ 34500000 $ 34500000 $ 39,100,000 $ 46,000,000 $ 50,600,000 $ 52,900,000 $ 57,500,000 $ 57,500,000 $ 460,000,000

$ 4,500,000 $ 6,750,000 $ 6750000 $ 11,250,000 $  27,000000 $ 31500000 $ 33,750,000 $ 36,000,000 $ 38,250,000 $ 40,500,000 $ 42,750,000 $ 45,000,000 $ 324,000,000

$ 1,575,000 $ 2,331,000 $ 2,331,000 $ 4,410,000 $ 9,450,000 $  11,025000 $ 11,466,000 $ 12,600,000 $ 13,356,000 $ 14,175,000 $ 14,931,000 $ 15,750,000 $ 113,400,000

$ 500,000 $ 750,000 $ 500,000 $ 1,250,000 $ 750,000 $ 1,250,000 $ 500,000 $ 1,250,000 $ 750,000 $ 1,250,000 $ 750,000 $ 500,000 $ 10,000,000

$ 22675000 $ 30,531,000 $ 32,581,000 $ 44,510,000 $ 71700000 $ 78275000 $ 84816000 $ 95850000 $ 102,956,000 $ 108825000 $  115931,000 $ 118,750,000 $ 907,400,000



Anexo H.

Lienzo del Business Model Canvas version 1 (iniciando la estructuracion del plan de negocio)

The Business Model Canvas

Designed for:
José Dario Bustos

Designed by:

Date:
25/02/2020

Version:

000

Key Partners

Nifieras asociadas

Administrador de la
plataforma

Fabrica de software

Empresa de verificacion
de antecedentes

Colegios e instituciones
educativas

Key Activities

Capacitacién

Entrenamiento

Certificacion de nifieras

Value Propositions

Seguridad del cuidado
de sus hijos

Customer Relationships

Asistencia personal
dedicada

Key Resources

Servicios de desarrollo
y mantenimiento de
plataforma

Reclutamiento y

seleccion de personal

Personal de atencion al
cliente

Flexibilidad de tiempo Comunidades

para actividades sin sus o
hijos Recomendacion del voz

avozZ

Profesionalismo en el
cuidado de sus hijos

Garantia de trazabilidad
en el desempefio de la
persona que cuida de

su hijo Channels

Respaldo de la
compafiia -
Instituciones educativas
Jardines infantiles
Redes sociales

SEM (Search Engine
Marketing)

Customer Segments

Madres y/o padres
solteros

Madres y/o padres sin
apoyo familiar para el
cuidado de los nifios

Madres y/o padres que
requieren mas tiempo
para ocuparse de ofros
asuntos sin sus hijos

Cost Structure

Costos fijos
(funcionamietno y
operacion del negocio)

Costo variable de
reclutamiento y
seleccion de personal

Revenue Streams
Valores diferenciados
en oferta dependiendo
de la especializacion
de la mano de obra

Comision por
intermediacion
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Anexo I.

Lienzo del Business Model Canvas version 2 (finalizando la estructuracion del plan de negocio)

The Business Model Canvas

Nanmny express

Paola Andrea Franco /Jose D Bustos O‘c.‘i'uhre 2020

Key Partners Ip

* Nifleras vinculadas

 Instituciones educativas
en nivel técnico o
profesional de educacion
preescolar o actividad de
puericultura.
* Pediatras
+ Jardines o colegios

= Socio tecnologico
* Proveedor tecnologico

* Proveedorde
verificacion de
antecedentes y servicios
de pruebas técnicas para
reclutamiento y
seleccion
* Marcas de insumos de nifios
« Empresas grandes donde se
promueva la marca (papés
ejecutivos)

Cost Structure

Key Activities °
PROCESOS CLAVE

* Gestion estratégica.
innovacién y alianzas.
* Gestion de Nannys
* Gestion de operacionesy
logistica.
¢ Gestion de papas
* Fidelizacion y Comunidad.
= Capacitacion y desarrollo |

’

Value Propositions
Prestacion de un servicio
de ninieras confiable,
seguro y flexible que se
apalanca en la experiencia
a través de una aplicacion
o plataforma tecnologica

Escoger nifiera certificada
segun preferencias y
necesidades. mensual. jornada
completa o media jornada.

Customer Relationships . Customer Segments ’
« Estrategias de

Con opcion ser parte activa del

fidelizacion
* Generacion de
C idad N: 3
e Padres de familia de
express lres ds famila de
+ Padres premium estral .5y
e hijos entre los 2 a
+ Atencion c
personalizada 12 afios
(mercado potencial
inicial de 41 mil
familias)

« Costos de operacién
+ Costos de marketing
* Gastos administrativos

Key Resources e proceso de seleccion més Channels ﬂ
detallado. Se caracterizan por
* Nifleras . o tener tiempo
, . Trazabilidad de la * Aplicacion web -
° PEnfE gk restacion del servicio a ) movil Y hgutad.o, busean
servidor de respaldo. P X . . diversificar sus
; través de diferentes * Redes sociales actividades
 Uniformes. I q .+ What B - 0
+ Capacitaciones erTamientas. . Calal Scil:ft)er ’ Tequieren apoyoy
* Equipo administrativoy Ofrecemos cuidado. acomparnamiento
operaciones desarrolloy
acompailamiento para sus
hijos
0 Revenue Streams a a é
. ., * Ingresos por venta de tres tipos de servicios
Costos de inversion &r p p .
+ Ingresos por venta membresia Padres

Premium
+ Ingresos porventa pauta publicitaria en la
plataforma (oportunidad opcional)
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