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Resumen Ejecutivo

El problema identificado en el estudio es el progresivo deterioro de la productividad
laboral femenina de madres profesionales, cuya exponencialidad y escalabilidad puede
llevarlas al abandono de sus puestos de trabajo. En ese sentido, el estudio desarrolla una
propuesta de emprendimiento de servicio de guarderia para madres trabajadoras
profesionales, de nivel ejecutivo, la cual se ha disefiado mediante un proceso cualitativo de
investigacion que empleo principalmente la técnica de las entrevistas a potenciales clientes,
que no solo permitid la identificacion de brechas en el cuidado y atencion de sus menores
hijos sino también caracterizar el mencionado emprendimiento.

Los resultados han identificado una necesidad, expresada en el acortamiento de la
distancia que tiene la madre trabajadora con su hijo durante las horas de trabajo, lo que le
produce angustia, por lo que requiere apoyo en la estimulacion, el cuidado de la salud y la
seguridad de su menor hijo, especialmente en etapas de la vida de su bebé cuando mas
depende de ella.

La solucion identificada se retine en el producto minimo viable, generado a partir de
un proceso de ideacion y disefio, cuya particularidad es el alto componente tecnologico que le
incorpora, complementado con la cercania y la especializacion en los cuidados, orientado a
un publico claramente delimitado: mujeres de entre 25 a 40 afos que laboran presencialmente
toda la semana, con hijos de entre 3 y 36 meses.

La propuesta de valor que sostiene el modelo de negocio tiene sostenibilidad, no solo
financiera (incluso en el escenario pesimista), sino también social, por cuanto se vincula al
esfuerzo estatal de promover la igualdad de género, conforme se ha establecidos en su
compromiso de cumplimiento de los objetivos de desarrollo sostenible de Naciones Unidas.

Palabras claves: guarderia, servicios digitalizados, igualdad, trabajo femenino.
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Abstract
The problem identified in the study is the progressive deterioration of the female labor
productivity of professional mothers, whose exponentiality and scalability can lead them to
abandon their jobs. In this sense, the study develops a proposal for a daycare service
entrepreneurship for professional working mothers, at the executive level, which has been
designed through a qualitative research process that mainly used the technique of
interviewing potential clients, who not only allowed the identification of gaps in the care and
attention of their minor children but also to characterize the aforementioned undertaking.

The results have identified a need expressed in the shortening of the distance that the
working mother has with her child during working hours, which causes her anguish, for
which she requires support in stimulation, health care and safety of her youngest child,
especially in the stages of her baby's life when she depends the most on her.

The identified solution is gathered in the minimum viable product, generated from an ideation
and design process, whose particularity is the high technological component that it
incorporates, complemented by closeness and specialization in care, aimed at a clearly
delimited public: women between the ages of 25 and 40 who work in person all week, with
children between three and 36 months.

The value proposition that supports the business model is sustainable, not only
financial (even in the pessimistic scenario), but also social, since it is linked to the state effort
to promote gender equality, as established in its commitment to compliance with the United
Nations sustainable development goals.

Keywords: nursery, digitized services, equality, women's work.
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Capitulo I. Definicion del problema

En el presente capitulo definimos el problema social que se vincula a los identificados
en los objetivos de desarrollo sostenible. Se centra en el &mbito especifico de las limitaciones
al desarrollo laboral de madres profesionales. Se analiza el problema a nivel mundial.

1.1 Contexto del problema a resolver

A pesar de los esfuerzos desplegados en Peru y a nivel mundial por acortar las
brechas de género, este problema aun persiste en muchos &mbitos. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica e Informdtica (2021), el indice de desigualdad de género en Pert,
determinado con base en las dimensiones de salud reproductiva, empoderamiento y mercado
laboral, fue de 0.39 en el 2020, considerandose “0” como la igualdad perfecta. Este indice si
bien ha mejorado con los afios (0.52 en el afio 2000), atin muestra que existe una desigualdad
tangible (INEI, 2021). Asimismo, el problema se hace mas relevante porque, segin reportes
de Naciones Unidas y la CIA (Naciones Unidas & Central Intelligence Agency, 2023), las
mujeres representan casi la mitad de la poblacién mundial con 49.5% del total de los
habitantes de la tierra, por lo que resulta necesario que la promocién de la igualdad de género
se vincule con las propuestas orientadas a la reduccion de la pobreza, la promocion de la
salud, la educacion, la proteccion y el bienestar de las nifias y los nifios.

Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2023), otro factor que impacta en
la generacion de desigualdades es que actualmente a las madres que tienen a cargo un menor
de edad se les complica balancear su vida laboral con las responsabilidades en el cuidado de
su hijo, viéndose en muchos casos obligadas a abandonar su trabajo para dedicarse al cuidado
de sus hijos. Es precisamente este factor sobre el cual planteamos una propuesta de solucion,
ya que una de las maneras de contribuir a alcanzar la igualdad de género y el
empoderamiento de la mujer es aliviar la carga a las mujeres con hijos pequefios, dado que

los nifios, en sus primeros afios de vida, demandan mayor cantidad de tiempo de la madre,



mas que del padre, siendo las mujeres las que cargan la mayor responsabilidad de su cuidado.
(Bianchi, S. M., Sayer, L. C., Milkie, M. A., & Robinson, J. P. ,2012)
1.2 Presentacion del problema a resolver

Con base en metodologias agiles, como el Design thinking y herramientas del
pensamiento visual y abductivo, que se ven representados en la Figura 1y 2, realizamos la
descripcion del problema. De esta manera, para el pensamiento visual nos hemos basado en
recolectar 12 imagenes de diversas situaciones que enfrenta una mujer que recientemente se
ha convertido en madre y tiene que trabajar de manera presencial, teniendo que separarse de
su bebé. Se puede ver que en algunos casos recurre a un familiar de confianza como es la
abuela para que la apoye en el cuidado de su bebé; sin embargo, no todas cuentan con este
apoyo. Claramente se ve la preocupacion de la madre cuando se entera de que su bebe ha
sufrido un accidente y sale angustiada del trabajo para encontrarse con un terrible trafico para
finalmente encontrarse con su bebé. Esta herramienta nos ha permitido por medio de
imagenes representar y aterrizar mejor el problema, como se muestra en la siguiente Figura.

Figura 1.

Pensamiento Visual



En la Figura 2 se muestra el lienzo de dos dimensiones que permite utilizar el
pensamiento abductivo. Se hace un analisis de las vivencias de la madre. Se focaliza en el
real dolor y descartar lo que realmente no es problema para poder plantear la hipotesis.

Figura 2.

Lienzo de dos dimensiones

Después del analisis que realizamos con esta metodologia, se concluyd que existe un
problema social relevante que se expresa en el incremento de la preocupacion de las madres
profesionales trabajadoras por acompainar armoniosamente sus actividades laborales con el
cuidado de sus nifos durante los primeros afos de su vida. La permanencia de este problema
provoca no solo un limitado desarrollo profesional de la fuerza laboral femenina (Budig, M.
J., Misra, J., & Boeckmann, I. ,2012), sino también profundiza las deficiencias en el

desarrollo infantil.



1.3 Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Segtn la Fundacién para los Objetivos de Desarrollo Sostenible (SDGF, por sus siglas
en inglés), desde el 2000, tanto la igualdad entre los géneros y el empoderamiento de las
mujeres y nifias (que corresponde al quinto de estos objetivos) se han convertido en una labor
primordial de la comunidad internacional, por lo que se ha experimentado en estos tltimos 15
aflos un incremento considerable del nimero de nifias que asisten a la escuela y en la mayoria
de las regiones se logro la paridad de género en educacion primaria. A largo plazo, estos
cambios positivos han ido provocando un incremento de la fuerza laboral femenina desde
inicio de los afios noventa. En contraste, aun 6 de cada 10 mujeres dejan de laborar por la
maternidad, lo que resalta la necesidad de buscar una urgente solucioén enfocada en brindar
las facilidades que requieren las mujeres que tienen bebés pequeios, con la finalidad de que
continten trabajando y creciendo profesionalmente. Estas premisas fundamentan el
enunciado y el sustento del problema.

Figura 3.

Enunciado y sustento del problema



Esta asociacion inversa entre el desarrollo profesional y la maternidad ha contribuido
a que la tasa de natalidad esté disminuyendo a nivel mundial. Reportes sefialan que el 51% de
las mujeres que todavia no han tenido hijos asumen que si los tuvieran deberian renunciar a
su desarrollo profesional (EI Pais, 2017). Postergan muchas veces su deseo de ser madres.

La asistencia en el cuidado de los nifios en los primeros afios de vida es de suma
importancia para su posterior desarrollo, (Shonkoff, J. P., & Phillips, D. A. (Eds.),2000) no
s6lo para los propios menores sino también para las mujeres que desean experimentar el
proceso materno sin renunciar a su desarrollo profesional. En ese sentido, concluimos que el
problema identificado es:

e Exponencial, como se menciona anteriormente con estadisticas a nivel mundial sobre
la incorporacién de la mujer en la fuerza laboral profesional. Exponews (2022) indica

que son 193 paises del mundo que firmaron y se comprometieron a cumplir con los 17

Objetivos de Desarrollo Sustentable de la ONU.

o Escalable, ya que el mismo problema que enfrenta Pert en relacion con la
brecha de género también se presenta en otros paises de Latinoamérica (World
Economic Forum, 2020) asi que una propuesta de solucion a este problema
puede ser de interés y tener acogida en otros paises.

En atencion del problema identificado, consideramos que en el futuro se podrian
hacer alianzas con el Estado y las empresas privadas que estén comprometidas por impulsar
el desarrollo laboral de la mujer y acortar la brecha de género, ya que estos podrian subsidiar
parte del costo de la suscripcion por el servicio de guarderia. Esta idea se refuerza si vemos
las medidas tomadas en otros paises respecto del cuidado infantil, tales como Australia (SBS
Espafiol, 2023) que decidié aumentar los subsidios para el cuidado de los nifios y asi permitir
que las mujeres puedan trabajar con mayor libertad y no renuncien a sus puestos de trabajo.

Del mismo modo, segun Equal Times (2023) el gobierno de Canada invierte a partir del 2021



unos US$27,000 millones de dolares canadienses en cinco anos para el cuidado de los nifios
de todas las familias, ayudando a cubrir la mitad de los costos de las provincias que adhieren
al acuerdo.

Finalmente, en relacion con la exponencialidad de la solucion al problema planteado,
procederemos en el proximo capitulo a describir las estructuras de mercado planteadas para el
alivio del problema descrito. Se realiza el analisis tanto en Pert como en otros paises de

Latinoamérica y Espana.



Capitulo II. Analisis del mercado

En este capitulo realizamos un anélisis de mercado iberoamericano, revisando
modelos de negocio en dicho rubro y estadisticas de mercado. Asimismo, desarrollamos un
analisis competitivo detallado del mercado, basado en el modelo de las 5 fuerzas de Porter
sobre el mercado de las guarderias en Perq, asi como una revision de las prestaciones que se
vienen ofreciendo, como las guarderias/cunas en los distritos de San Isidro y Surco.
2.1. Descripcion del mercado o industria

En el ambito iberoamericano, el estudio del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID,2017), destaco que los servicios de cuidado infantil pueden facilitar el empleo
femenino. Dentro de este rubro el que mas destaca es el del cuidado en las ciudades, aunque
con una brecha de calidad por cubrir (Araujo et al. 2013), por lo que el desarrollo de
propuestas innovadoras en este sector podria ser rentables. En esa linea de argumentacion es
pertinente, mencionar algunas estadisticas que evidencian el estado del mercado de
guarderias:

e Espana: Hace siete afios, solo el 6% de los servicios de cuidado extra-familiar de
menores de tres afios eran publicos, el resto comprende los servicios de guarderia.
Asimismo, en ese mismo pais, el 47% de los menores de tres afios fueron cuidados
s6lo por los padres (Bolafios, 2018). Este hecho se explica porque, legalmente, no
existe obligacion por parte del empleador ni del Estado de contratar guarderias para
los hijos de sus trabajadores menores, dentro del referido rango de edad. Esto se
agrava al 2022, teniendo en cuenta que durante la pandemia muchas de estas
guarderias cerraron, (COPE, 2021) generando una brecha aiin més grande de la

expuesta anteriormente.



e Latinoamérica: En la region las propuestas mas avanzadas son reguladas en el ambito
publico y privado, permitiendo establecerse como fruto del acuerdo entre empleados y
empleadores, al mismo que permiten un nimero maximo de estos centros de cuidado
para no ser regulados. En efecto, las actividades de cuidado en el &mbito brasilefio,
mexicano y argentino han permitido un empleo intensivo, tanto en el sector publico
como privado (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2020).

Ante lo sefialado, se evidencia que el mercado latinoamericano se encuentra en el
esfuerzo de mejorar la calidad de su red publica de guarderias, asi como, de ampliar la oferta
de prestacion de servicios de guarderia/cuna a través de la inversion de empresas privadas, a
través de la regulacion laboral. Es asi que, se abre un mercado para las empresas que
pretendan ofrecer un servicio de cuidado de nifios, el cual, inclusive, podria generar un
traslado de la demanda de la red publica a la red privada, dependiendo de los precios que se
establezcan. En adicion, para entender como funciona el mercado de guarderias en
Latinoamérica y Espafia, es pertinente realizar un andlisis comparativo, como se detalla en la
siguiente Tabla, en la cual se expone la estructura de ciertos negocios en diferentes paises, asi
como sus atributos, a fin de poder determinar la forma en la que se presenta la oferta de
servicios:

Tabla 1.

Estructuras del negocio por pais

Pais Nombre WEB Estructura de negocio Atributos
Espaiia El mundo de  https://elmun Educacion personalizada, apoyo a las 1. Taller de musica
mozart dodemozart. familias, bilingiiismo, metodologias 2. Gym

com/making innovadoras basada en las inteligencias 3. Inglés, Mandarin
-the- multiples y disciplina positiva. 4. Natacion
difference/m  Metodologia, Bits de inteligencia 5. Actividades
aking-the- Infraestructura moderna y segura extracurriculares.
difference Horario flexible. Orientado de 0 a 3 afios.

Basado en valores como, respeto, carifio,
empatia, autoestima, creatividad e
innovacion.

Colombia  Vermont https://www. Aprendizaje basado en proyectos desde 1. Arte



https://elmundodemozart.com/making-the-difference/making-the-difference/
https://elmundodemozart.com/making-the-difference/making-the-difference/
https://elmundodemozart.com/making-the-difference/making-the-difference/
https://elmundodemozart.com/making-the-difference/making-the-difference/
https://elmundodemozart.com/making-the-difference/making-the-difference/
https://elmundodemozart.com/making-the-difference/making-the-difference/
https://elmundodemozart.com/making-the-difference/making-the-difference/
https://www.vermontmedellin.edu.co/es/nuestro-preescolar

Pais Nombre WEB Estructura de negocio Atributos
School vermontmed  los 0 meses hasta la secundaria. Area 2. Danza
ellinedu.co/  especializada en preescolar. Metodologia 3. Mtsica
es/nuestro- del Visible Thinking, en donde los 4. Inglés
preescolar estudiantes aprenden a aprender. Esta 5. Metodologia
metodologia busca formar en ellos una activas
cultura de pensamiento para que se 6. Plan nutricional
cuestionen, indaguen, hagan hipotesis y pre kinder
respeten otros puntos de vista, lo cual
construye en nuestros estudiantes la base
del pensamiento critico.
México Baby Star  https://www. Ofrecen seguridad, confianza y 1. Estimulacion
Guarderias  babystar.co  tranquilidad, ante la necesidad que tienen Temprana
m.mx/ papd y mama de regresar a trabajar (3 2. Camaras (portal
locales en Ciudad de México). privado, circuito
Brindan formacion armoénica y desarrollo  cerrado de tv - No
equilibrado del nifio, en horarios aplicativo)
flexibles (de 7am a 7pm de Lunes a 3. Personal
Viernes). Cobro adicional por excederse  capacitado
del horario de atencion en el recojo. 4. Guarderia
Bebé adquirira habilidades sociales, Express por horas
rutina de actividades de acuerdo con su (un dia, algunas
edad, administracion de su dieta y horas).
estimulacion temprana. Brindan 5. Actividades
alimentacion a partir de los 6 meses. fisicas: Zumba for
Contemplan la movilizacion de nifios, kids y Yoga
con un seguro contra accidentes que los Infantil.
cubre (las guarderias no se encuentran 6. Cantos y Juegos
muy cerca de centros empresariales). 7. Inglés
Solicitud de informacién por whatsappy 8. Educacion
su web. Por recomendacion se brinda Ambiental
10% de descuento en la primera
mensualidad. Para obtener informacion
de precios solicitan ingreso de datos.
Pago por tiempo de permanencia en la
guarderia (no incluye uso de camaras,
pago por separado). Descuentos por
anualidad (6 meses sin intereses).
Descuento por pago en efectivo.

Chile Entrenifios  http://www.  La principal tarea es cuidar nifios y nifias 1. Apoyo educativo
guarderiaent de 6 meses a 12 afios, durante la jornada ~ No Formal
reninos.cl/ laboral de los padres (cuidado diario y 2. Personal

educacion no formal - sin Capacitado

reconocimiento del ministerio).
Desarrollo integral de los mismos en
ambiente respetuoso e inclusivo, donde

se promuevan buenos habitos, valores y
habilidades sociales.

Ofrecen precios por media jornada y

3. Horarios que
cubren la jornada
laboral.



https://www.vermontmedellin.edu.co/es/nuestro-preescolar
https://www.vermontmedellin.edu.co/es/nuestro-preescolar
https://www.vermontmedellin.edu.co/es/nuestro-preescolar
https://www.vermontmedellin.edu.co/es/nuestro-preescolar
https://www.babystar.com.mx/
https://www.babystar.com.mx/
https://www.babystar.com.mx/
http://www.guarderiaentreninos.cl/
http://www.guarderiaentreninos.cl/
http://www.guarderiaentreninos.cl/

Pais Nombre WEB Estructura de negocio Atributos

jornada completa (de 7:30 am a 6:30
pm). Cuentan con un local, el cual no se
encuentra cerca a centros empresariales
(so6lo comercios).

Oftrecen servicios diferenciados: co-
crianza, club escolar y escuela libre; los
cuales estan limitados por edades y el
precio varia por categoria.

De la informacion relevada sobre guarderias en Espafia y Latinoamérica, mostrada en
la Tabla 1, el servicio que brindan va mas alla del cuidado al menor, ya que brindan
estimulacion temprana, diferentes talleres que van acompafiados con metodologias
reconocidas de enseflanza al menor, paquetes y promociones para que los padres puedan
elegir de acuerdo con sus necesidades y presupuesto e inclusive reciben nifios desde los
primeros meses. Al mismo tiempo observamos que si bien todas usan alguna herramienta
tecnoldgica como paginas web donde muestran los contactos (niumero fijo, movil y/o
WhatsApp) y hasta camaras de circuito cerrado, no ofrecen ningun aplicativo dedicado a
mostrar al usuario el estado de su bebé o puedan acceder a informacion relevante, como
consejos sobre temas de cuidados médicos y/o nutricionistas a nivel pediatrico para bebés a
temprana edad. También se puede mencionar que no se evidencia alguna preocupacion por
ubicar el local en algun lugar estratégico, como por ejemplo cerca de los centros laborales de
las madres, ya que, en la mayoria de los casos, las guarderias solo tienen un local que se
encuentra ubicado cerca de comercios.

A nivel nacional hemos identificado que en Peru los servicios de cuidado de menores
de edad se dividen en tres tipos principalmente: 1) Cunas, 11) Guarderias y iii) Servicios de
cuidadores independientes. Las cunas son instituciones publicas o privadas pero que se
encuentran reguladas por el Ministerio de Educacion (MINEDU) y por tanto deben cumplir
con las leyes y reglamentos de Educacion. Esto significa que deben seguir un programa

educativo aprobado por el MINEDU el cuél se detalla en el “Disefio Curricular Nacional de
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Educacion B sica Regular” y ademas sus instalaciones deben cumplir con los requerimientos
minimos de infraestructura requerida en la Directiva N° 073-2006-DINEBR-DEI “Normas
sobre Organizacion y uncionamiento de las cunas de educacion nicial”.

Respecto a las cunas publicas, el Estado cuenta con un programa social llamado
“Cuna mas”, el cual estd orientado a nifios menores de 3 afos y a madres de zonas urbanas y
rurales en condiciones de pobreza o pobreza extrema mediante dos servicios: 1) el Servicio de
cuidado Diurno que el horario es de 8 am a 4 pm y bebés de 6 a 36 meses y ii) el de Servicio
de acompanamiento a familias que son visitas semanales a las familias que tienen hijos
menores a 36 afos. Este servicio se brinda en forma gratuita ya que los costos son cubiertos
por el Estado. (Ministerio de Desarrollo e Inclusién Social (Pera). (s.f.))

En cuanto a las guarderias, a diferencia de las cunas, estas no se encuentran reguladas
por el MINEDU y por ende no requieren seguir los lineamientos curriculares del Estado ni de
la Directiva antes mencionada, es asi como el disefio, la administracion y el programa de
ensefianza establecido por estas es independiente y se sujeta a los procedimientos que la
propia Guarderia establezca. Por ultimo, los servicios brindados por los cuidadores
independientes, conocidos como “nanas a domicilio” son brindados por personas naturales
que brindan un servicio a domicilio, no necesariamente cuentan con estudios especializados
en enseflanza o cuidado de bebés, pero al ser un servicio en el que el cuidador se dedica en
forma exclusiva al nifio pueden tener un costo mas elevado, como se mencionard mas a
detalle mas adelante.

Como resultado del analisis de los tipos de oferta que existen en el mercado,
observamos que, si bien existe una oferta por parte del Estado por medio de “Cuna mas” que
se brinda en forma gratuita, este no es un competidor de la propuesta que se genera en el
presente estudio, ya que este se brinda a personas de bajos recursos y es un servicio gratuito,

por lo que ofrece una calidad de cuidado y ensefianza mas baja. En cuanto a las cunas
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privadas, guarderias y cuidadores independientes observamos que existe una oferta en el
mercado y por ende se analiza a continuacion esta competencia de manera mas detallada en el
siguiente punto, bajo los parametros del modelo de las 5 fuerzas de Porter.

2.2. Analisis competitivo detallado

A efectos de poder efectuar el andlisis competitivo del mercado (excluido el sector
publico), planteamos el analisis mediante el modelo de las 5 fuerzas de Porter, que identifica
componentes como la competencia en el mercado (que identifica las organizaciones o
personas que desarrollan el mismo servicio en el mercado), los nuevos entrantes (asociadas a
las barreras que establece el mercado para nuevos emprendimientos), los proveedores
(vinculados a los agentes que brindan los insumos para el desarrollo del producto), los
clientes (relacionados a quienes potencialmente pueden acceder y requerir el servicio) y los
sustitutos.

Como resultado de este analisis hemos identificado que las barreras de entrada a este
mercado son medias, dadas principalmente por los costos de implementacion y alquiler de
local que son costos fijos y representan un costo importante. Ademas, se tienen ofertas de
servicios tales como los de Cunas, Guarderias y servicios de cuidado particulares. A
continuacion, se presenta el analisis detallado por cada dimension:

e Competencia en el mercado: Existen servicios de cuna y guarderia regulados por el
Sector Educacion. Estos mismos pueden ser brindados por particulares de manera
formal o informal, que cuentan con experiencia en el cuidado de menores de edad.

e Nuevos entrantes: Existen limitaciones al ingreso de competidores en este sector, que
se encuentra muy influenciado por los costos de los establecimientos, el personal y la

tecnologia.
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e Proveedores: Como se menciond anteriormente, el proveedor central en el desarrollo

de los servicios de cuidado de menores es el que proporciona la infraestructura. Mas

aun cuando una de las fortalezas de este tipo de servicios es la ubicacion de la sede.

e Clientes: Los principales usuarios son los padres de familia, que no cuentan con una

persona de confianza para el cuidado de sus menores hijos, que no sea un familiar

directo. En ese sentido, cabe precisar que en el Congreso se present6 el Proyecto de

Ley No. 550-2021-CR que busca hacer vinculante este servicio en las empresas, lo

que incorporaria a este nuevo usuario.

e Sustitutos: Existen alternativas diversas sobre los servicios antes referidos,

especialmente brindado por instituciones educativas, asi como personas particulares

dedicada al cuidado de menores en su domicilio.

Figura 4

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Nuevos entrantes

Barreras de entrada “medias” ya
que, si bien la regulacion no es
una barrera de entrada para una

guarderia (al no ser considerada
una cuna), si se necesita de una
inversion razonable en alquiler de

local, tecnologia vy
especializado.

personal

Proveedores
onsideramos que, de los proveedores
sefialados en el Business Model Canvas,
el que podria generar riesgo en la

entabilidad del negocio es el arrendador

Hel local, ya que cambiarlo seria incurriren
ostos altos implementacion de local y
bicacion.

Competenciaen el
mercado
Si bien no se brinda este mismo
servicio en el mercado (de las
mismas caracteristicas), si
contamos con competidores que
brindan servicios de cuidado de
nifios de 3 meses a 3 afos (cunas
cuidadores a domicilio) tanto

Sustitutos

Cunas

Guarderias
Cuidadores a domicilio
Familiares

Clientes
Los clientes son principalmente
personas naturales que contratan los
servicios individualmente
(especialmente padres o encargados
del cuidado de los bebés). En un
futuro, de aprobarse el proyecto de
Ley N°550-2021-CR nuestros
clientes podran ser empresas con la
necesidad de implementar una
guarderia en sus instalaciones.

13



Tabla 2

Comparativo de negocios

Institucion Kangurito Garabatos Nuestra Sefiora de las Nieves Tic Tac Toe Huellitas

. .y Calle Carlos Concha San isidro: Av. Los . Pj. Reynaldo Figueroa
Direccion 190 Laureles 447 Los Cerezos 370 Valle Hermoso  Av. Tomasal 707, Monterrico Pefia MZ F-3 Lote 18
Distrito San Isidro San isidro / Miraflores Surco Surco Surco
Cerca de F:entros No No No No No
empresariales
Sqrvwlo de No No No No No
alimentacion

Personal Calificado

Estimulacion temprana

Supervision (via
camaras)

Horarios flexibles

Edades

Servicios

Pagina Web / Redes
Sociales

Profesoras certificadas

Si

No

Lunes a Viernes de
9am a 12pm

11 meses a 5 afios

Cuna / Nido

https://web.facebook.c
om/nidokangu
ritooficial/? r

dc=1& rdr

Profesoras de inicial, 1

Psicdloga y una terapeuta
de lenguaje y aprendizaje

Si

1 aflo: 8:30 am a 12:30
pm.

De 1 afo a 9 aflos

Guarderia / Campamento
/ Actividades
Extracurriculares

https://garabatos.edu.pe/

Profesoras de inicial y una
Psicéloga

SI. Horario por citas

No

Lunes a viernes de 9 a 11:30am

Horario Ext. hasta 1pm

Cuna: De 3 meses a 2 afios

Nido: De 1 a 5 afios
Cuna / Nido

https://www.facebook.com/Cun
a-Nido-Nuestra-
Se%C3%Blora-de-las-Nieves-
1160358930655938/

Profesoras de inicial

Si. De 4 meses a 2 afios

45 minutos 2 veces X semana
y con el acompafiamiento de
un adulto

Solo para seguridad del local

Lunes a Viernes de 8:30am a
12pm

9 meses a 5 meses

Cuna / Nido

https://m.facebook.com/nidoti

Profesoras certificadas

Si

Para el control de ingreso y
salida de personal

2 Grupos:

- lun. a vie. de 9am a 11am

- lun. a vie. de 11:05am a
1:05pm

De 2 a 5 anos

Cuna / Nido

https://www.facebook.com

ctactoe/? se_imp=0HpA4kvO
OgNSmcjMZ

[nidohuellitassurcopaginao
ficial/
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https://web.facebook.com/nidokanguritooficial/?_rdc=1&_rdr
https://web.facebook.com/nidokanguritooficial/?_rdc=1&_rdr
https://web.facebook.com/nidokanguritooficial/?_rdc=1&_rdr
https://web.facebook.com/nidokanguritooficial/?_rdc=1&_rdr
https://garabatos.edu.pe/
https://www.facebook.com/Cuna-Nido-Nuestra-Se%C3%B1ora-de-las-Nieves-1160358930655938/
https://www.facebook.com/Cuna-Nido-Nuestra-Se%C3%B1ora-de-las-Nieves-1160358930655938/
https://www.facebook.com/Cuna-Nido-Nuestra-Se%C3%B1ora-de-las-Nieves-1160358930655938/
https://www.facebook.com/Cuna-Nido-Nuestra-Se%C3%B1ora-de-las-Nieves-1160358930655938/
https://m.facebook.com/nidotictactoe/?_se_imp=0HpA4kvOOqN5mcjMZ
https://m.facebook.com/nidotictactoe/?_se_imp=0HpA4kvOOqN5mcjMZ
https://m.facebook.com/nidotictactoe/?_se_imp=0HpA4kvOOqN5mcjMZ
https://www.facebook.com/nidohuellitassurcopaginaoficial/
https://www.facebook.com/nidohuellitassurcopaginaoficial/
https://www.facebook.com/nidohuellitassurcopaginaoficial/

En adicion al andlisis de las fuerzas de Porter, evaluamos comparativamente un
conjunto de servicios semejantes brindados en la ciudad de Lima. En la Tabla anterior
deducimos que la matricula en promedio es de S/700 anual y la mensualidad es de S/900, con
un horario semanal desde las ocho horas hasta las diecisiete horas. Esta revision de comercios
locales nos ayuda a determinar aspectos centrales en los procesos de cuidado de menores de
edad que a la fecha no son prestados (diferenciadores):

e Personal de salud calificado: la incorporacion al staff de cuidadores de un
nutricionista y pediatra entrega un valor agregado al servicio, por cuanto los casos de
problemas de alimentacion se reducen.

e Ubicacion: la facilidad de acceso y la alta disposicion del servicio se debe a la
cercania de la sede a los centros de labores de los padres.

e Supervision a través de camaras: este mecanismo no solo genera confianza en el
cliente, sino también lo involucra en el proceso de seguimiento del cuidado de los
menores de edad, pudiendo tener una intervencion rapida ante cualquier eventualidad.

e Aplicativo movil: la incorporacion de la tecnologia sofistica la propuesta de negocio,
por lo que mejora la interaccidon con el usuario y lo hace participe del proceso de

cuidado de menores.
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Capitulo III. Investigacion del usuario

En el presente capitulo describimos los resultados del proceso metodoldgico que
permitid definir las necesidades de la poblacion que busca atender la propuesta de
emprendimiento de servicio de guarderia, desarrollado bajo la perspectiva cualitativa de la
historia de vida, que identifica las recurrencias en las experiencias asociadas al cuidado de
niflos por terceros ajenos a los padres.

3.1. Perfil del usuario

El perfil del usuario lo hemos disefiado a partir de los patrones recurrentes en las
respuestas de 36 participantes en las entrevistas, cuyo cuestionario de perfil cualitativo
permitié no solo caracterizar al publico objetivo sino también adentrase en sus anhelos,
alegrias y frustraciones durante el periodo laboral, en que se distancian del cuidado de sus
menores hijos.

La meta-usuario la hemos identificado con el nombre de “Rebeca”. Una madre de 37
afios, que trabaja fuera del hogar, por lo que tiene como preocupacion principal el cuidado
adecuado de sus hijos, porque considera que la distancia no permite desarrollar su relacion
con ellos, por lo que durante sus labores experimenta momentos de pena y angustia. En ese
sentido, para ella resultaria valioso si existieran intervalos en su jornada laboral en que pueda
estar con ellos, con lo cual se sentiria tranquila y motivada para el desarrollo de sus labores.
No obstante, ella cuenta con una persona de confianza que la apoya en el cuidado de sus
hijos, dado que por experiencia ellos han estado expuestos a situaciones de riesgo, que han
provocado accidentes y enfermedades.

Bajo dichas consideraciones, Rebeca valora el tiempo invertido en sus menores hijos.
Considera que este necesita ser mejor gestionado, con lo cual elevaria la calidad de los
espacios que se generan para la interaccion con ellos. Episodios que son importante para su

desarrollo.
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Tabla 3

Guia de entrevistas

Pregunta

Sustento

En caso realices actividades
profesionales en oficinas fuera de tu
vivienda, ;/qué sentirias si es que
pudieses ver al menor(es) unos minutos
durante tu jornada laboral?

En el contexto anterior (actividades fuera
de la vivienda), si el cuidado del (los)
menor(es) estuvo a cargo de una tercera
persona, ;tuviste alguna mala
experiencia en relacion con la labor
desempefiada por dicha persona?
Agradecemos que puedas compartir de
manera breve tu experiencia.

En el contexto de la supervision del (los)
menor(es) a cargo de una tercera
persona, ;,cOmo supervisarias a esa
persona y qué facilidades adicionales te
gustaria tener para tener mayor certeza
respecto a la seguridad del (los)
menor(es)?

(El (Los) menor(es) se relaciona(n) con
otros nifios de su edad?, si no lo hace(n),
(seria una prioridad para ti que lo
hiciera(n)?

(Qué situaciones dificiles has pasado
durante la crianza de tus hijos en las
cuales no pudiste estar presente?

Si pudieras retroceder el tiempo,
[cambiarias alguna decision respecto al
cuidado del menor?

Identificar si es que los sentimientos encontrados en la
pregunta 5 son mas angustiantes que los sentimientos
expresados bajo esta hipoétesis. Ello para validar la
preferencia por la cercania.

Identificar si el usuario cuenta con algun tipo de ayuda para
el cuidado de su menor hijo. Asimismo, si ha tenido
experiencias desagradables para considerarlas y evitarlas en
el planteamiento de la solucion al dolor que esbozaremos.

Determinar si hay algtn tipo de supervision o control en el
cuidado de terceros, ademas de saber si es que esta
interesado en hacer algin tipo de seguimiento a estas
personas y cudl es la metodologia de su preferencia.

Registrar la importancia del relacionamiento de los nifios y
si es un factor critico el cual considerar en el proyecto. Ello
nos permitird determinar si los padres prefieren que el
cuidado de sus hijos se realice en casa (donde los nifios
probablemente no interactien mucho) o en un lugar donde
se encuentren otros nifios.

Indagar un poco mas sobre los dolores que ha pasado la
persona durante la crianza y validar el dolor principal del
usuario.

Encontrar lecciones aprendidas de los usuarios o deseos
respecto a las decisiones que tomo en el cuidado del menor y
aprovecharlas en el proyecto.

Nota: desarrollado bajo el formato de: https://docs.google.com/forms/d/1wvd-zjCSR-17GOFQj7th-
6HKQSLZhHmILbr0jQEORnu0/edit.

Como se menciono, efectuamos un analisis de la data para determinar los principales
aspectos comunes de los entrevistados como género, edad, lugar de residencia, reacciones a la
distancia con su menor hijo, la asistencia con la cuenta para el cuidado de sus hijos, vivencias
desafortunadas, motivaciones para el cuidado, importancia que le dan a sus hijos y evaluacién

de decisiones tomadas con respecto al tema. Las respuestas presentadas en la siguiente Figura
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representan la descripcion diaria de la relacion entre el progenitor y su menor hijo, asi como

las experiencias en los periodos en que se produce una desvinculacion temporal.

Figura 5

Analisis de entrevistas
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En la Figura 5 se aprecia un alto porcentaje de participantes mujeres cuyo promedio
de edad es de 37 afios. En la muestra, el 53% declar6 encargar el cuidado de sus menores
hijos a una nana o a terceras personas; mientras que un buen nimero manifesté que este
hecho le produce principalmente preocupacion y tristeza, especialmente en cuestiones de

salud de los menores hijos, por lo que una situacién a mejorar seria el manejo del tiempo.
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Con la finalidad de enfocarnos en las necesidades del publico-objetivo se desarroll6 el
Lienzo meta usuario. Resume el perfil de Rebeca. Ha sido generado con base en las
respuestas de las entrevistas realizadas, cuyo detalle se expresa a continuacion.

Figura 6

Lienzo Meta-Usuario final

Este instrumento identifica aspectos de la relacion entre la madre trabajadora, de nivel
ejecutivo, con su menor hijo, especialmente en los primeros afios de vida, destacando la
necesidad de mantener la interaccion con él o ella, aun durante el horario laboral, asi como la
posibilidad de que ellos interactiien igualmente con personas de su misma edad, en un
ambiente seguro y especializado para su desarrollo.

3.2 Mapa experiencia usuario
Con esta herramienta se identifica la interaccion diaria entre la madre y su hijo,

detectando su necesidad, con la finalidad de ajustar la propuesta de solucion que puede
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generar. En ese sentido, el referido mapa aporta elementos de juicio en la caracterizacion de
la propuesta de servicio de guarderia, partiendo de la descripcion de una experiencia negativa
de una madre trabajadora profesional, vinculado al cuidado de sus hijos, detectando en la
narrativa aspectos relevantes para el disefio del servicio de guarderia.

Rebeca es una madre trabajadora. Su centro de labores se encuentra lejos de su casa,
por lo que encarga a su madre el cuidado de su menor hijo. En la entidad donde trabaja toma
el tiempo de lactancia para extraerse la leche y descansar. Sin embargo, un dia determinado
recibi6 la comunicacion de que su hijo habia sufrido un accidente. Hecho que la desespero y
le generd demasiada angustia, al ignorar los detalles del suceso y del tiempo en que tardaria
en acudir a la atencion (ver escenario detallado en la Figura 5: Lienzo Mapa Experiencia de
Usuario, al final del punto 3.2).

Considerando el escenario extremo expuesto de la experiencia de Rebeca,
identificamos los siguientes momentos positivos y negativos de dicho momento vivido por
ella con su bebé, con la finalidad de rescatar las debilidades y fortalezas de esa relacion
parental durante el periodo de labores de los progenitores, especialmente ante la eventualidad
de un suceso adverso, que es donde se centra la mayor preocupacion de los padres segun las
entrevistas realizadas:

Tabla 4

Mapa de experiencias

Momentos Positivos de Rebeca Momentos Negativos de Rebeca
A. Despertar temprano y ver a su bebé sano, poder, 1. Un dolor para Rebeca es tener que separarse de su
atenderlo y compartir tiempo con €l es un bebé para ir a trabajar

momento de mucha felicidad para Rebeca
2. Incertidumbre respecto a como estara su bebé y qué

B. Un momento de tranquilidad es saber que cuando actividades estara realizando mientras que ella se
ella esta en el trabajo y a pesar de que esta lejos de encuentra en su centro laboral.
su bebé, su mama4 lo esta cuidando con mucho
amor. 3.Pesadez en relacion con la extraccion de leche, con

todo lo que ello implica (succionador, manchas en
C. Alivio al saber que su hijo se encuentra con salud la ropa, conservacion de la leche, etc.)
y puede por fin estar con él.
4.No poder salir a ver a su bebé aun dado que tiene
muchos pendientes en el trabajo.
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Momentos Positivos de Rebeca Momentos Negativos de Rebeca

5. Preocupacion y ansiedad al enterarse de que su bebé
tuvo un accidente y ella se encuentra lejos.

6. Una vez que pudo liberarse, tuvo que enfrentarse a
la congestion vehicular de la ciudad para poder
llegar a verlo.

7. Tener que esperar a las noticias de los doctores
respecto a la salud de bebé

Podemos concluir que los momentos de mayor dolor son el 4, 5, 6 y 7 ya que Rebeca
experimenta sentimientos muy intensos, agudizan el dolor que puede sentir por estar lejos de
su hijo menor (existen sentimientos de desesperacion, angustia y culpa, ante el accidente que
sufre su beb¢). Al no poder estar cerca ni salir inmediatamente en su ayuda, se arrepiente de
su decision de dejarlo con una tercera persona, pensando que, de no haber tomado esa
decision (trabajar), no habria pasado tal hecho.

Figura 7

Lienzo Mapa experiencia de usuario
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Del analisis de los dolores detectados en la experiencia de Rebeca, detectamos que
existe un dolor subyacente que se encontrara siempre en el ambito del cuidado de su bebé.
Este dolor lo hemos identificado como “Estar ausente y lejos de su bebé por sus obligaciones
laborales y no poder verlo/atenderlo cuando este la necesite”. Dicho dolor es el que se busca
aliviar mediante las soluciones planteadas en el conjunto de los servicios que brinda una
guarderia para este grupo poblacional laboral, mas atn cuando una descripcion del dia

identifica periodos largos de preocupacion y angustia, como se aprecia en la Figura anterior.

3.3 Identificacion de la necesidad a resolver para el usuario

Hemos establecido el principal dolor y necesidad de Rebeca. El primero es la ausencia
en la casa y la limitada atencidn a su menor hijo durante las horas laborables, mas atn ante
cualquier eventualidad, por lo que la usuaria valora altamente la cercania fisica con su bebé.
El dolor y la necesidad identificadas suman en la identificacion del objetivo de la propuesta
de un servicio de guarderia: Recortar la distancia entre Rebeca y su hijo en el periodo de
labores, asegurando de que durante ese tiempo los cuidados que le puedan proporcionar lo

mantengan sano y seguro.
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Capitulo IV. Diseiio del producto o servicio

En este capitulo explicamos la secuencia para el disefio del prototipo del servicio de
guarderia y la definicion del Producto Minimo Viable (PMV), que se sustenta en los
resultados de las entrevistas desarrolladas, cuya narrativa fue sistematizada en distintas
matrices con la finalidad de establecer un diagndstico de la necesidad y aportar elementos de
juicio a la caracterizacion del servicio.

4.1. Concepcion del producto o servicio
4.1.1 Proceso de ideacion

Definimos las seis necesidades principales, que se generan del principal dolor de
Rebeca: (1) Cercania a su beb¢; (2) Monitoreo de la persona responsable del cuidado de su
hijo; (3) Proveer de un ambiente adecuado y seguro para su desarrollo; (4) Brindar leche
materna a su hijo durante el dia; (5) Asegurar la alimentacion balanceada de su bebé porque
debe estar sano; (6) encargar el cuidado de su bebé a personas especializadas.

A partir de esto, identificamos ideas principales de solucion a las necesidades
planteadas, empleando principalmente la lluvia de ideas, por lo que buscamos que ambas se
encuentren fuertemente asociadas: (1) lugar con horarios flexibles cerca de su trabajo que
facilite una mayor interaccion; (2) acceso a cdmaras en la guarderia y notificaciones del
proceso de cuidado; (3) reporte de resultados de auditorias de seguridad; (4) infraestructura
idénea para lactancia, extraccién y conservacion de leche; (5) atencion especializa de un
nutricionista especializado en nifios, que proporcione dietas balanceadas; (6) cuidados
especializados de los menores, incluyendo terapias de estimulacion temprana que acompaie
su desarrollo.

Como conclusion planteamos brindar un lugar especializado en el cuidado de su bebé,
cercano a su trabajo, que se vincula a su preocupacion inicial. Complementariamente, el

servicio incorpora aspectos de seguridad del lugar ofrecido, la alimentacidn del bebé, entre
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otros. En la siguiente matriz se puede apreciar la vinculacion que tienen las necesidades
identificadas a partir de generar preguntas sobre la experiencia de las personas consultadas

respecto a la asistencia y cuidados de sus menores hijos durante las horas laborales.

Figura 8
Matriz 6x6
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Como se aprecia en la Figura anterior, cada pregunta se asocia a una necesidad
identificada, que se enmarca en el objetivo que se busca en el estudio, que principalmente
incide en la busqueda de soluciones que se relacionen con la reduccion de la distancia entre la
madre y su hijo durante el periodo laboral. En ese sentido, planteamos seis soluciones
posibles, cuya prioridad se determind con una evaluacion del impacto y el costo de las
soluciones descritas en la Figura anterior. En el primer caso definimos el nivel en que la
propuesta reduce el dolor en el usuario objetivo; mientras que, en el segundo caso,
consideramos el costo aproximado de desarrollar el emprendimiento, el tiempo de ejecucion
de la idea de negocio y el esfuerzo, entendido como la complejidad de su implementacion. La
explicacion en detalle de este andlisis se describe en la siguiente Tabla.

La matriz permitio, con el empleo de preguntas generadoras que se asocian a las
necesidades del usuario-objetivo, proponer cuatro soluciones las mismas que fueron
evaluadas con los parametros antes mencionados y reformuladas en una solucion definida que
permita al mismo tiempo ir caracterizando el producto. De esta forma definimos el
componente principal del servicio y los que se juntan a este de manera complementaria, con
la finalidad de que se adapte a la complejidad de las necesidades identificadas por el publico
objetivo.

Los resultados del proceso antes mencionado se aprecian en la siguiente Tabla de
doble entrada en donde formulamos la accion o variable a considerar dentro del servicio de
guarderia y las razones para la determinacion del costo/impacto, lo cual ajusta la propuesta a
las necesidades de una madre trabajadora y lo hace viable desde la perspectiva de quienes

buscan brindar el servicio.
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Tabla 5

Razones para determinacion de costo-impacto

Roétulo Accion / Variable Razones para la determinacion de Costo/Impacto

Vo1 Ofrecer a Rebeca un lugar COSTO: Esta iniciativa importa un costo alto (5) de alquiler de local
con horarios flexibles cerca aledafio a centros empresariales (San Isidro, Miraflores, Surco, etc).
de su trabajo donde pueda Asimismo, el tiempo que tomara encontrar la ubicacion idonea, realizar
dejar a su bebé y verlo a la su implementacion y obtener los permisos correspondientes, también
hora del almuerzo y sera alto (5). Finalmente, el alto tiempo invertido estard directamente
compartir con él. relacionado con el alto esfuerzo que tomara realizar dichas tareas

(cumplimiento de requisitos municipales y regulatorios, contratacion de
personal adecuado, implementacion de medidas de seguridad apropiadas,
etc).

IMPACTO: Dicha iniciativa cubre de mejor manera el gran dolor del
usuario: "Estar ausente frente a una necesidad del bebé", ya que brinda
un lugar cercano donde Rebeca podra dejar a su bebé y estar mas cerca
en caso la necesite.

V02  APP de monitoreo donde se ~ COSTO: Esta iniciativa muestra un costo bajo por la facilidad que ahora
pueda acceder a camaras se tiene para contratar a proveedores que puedan desarrollar aplicaciones
instaladas en las en la nube y que se encarguen de dar soporte con el pago de un fee
instalaciones y mensual.
notificaciones de actividades
enviadas por el cuidador IMPACTO: Se considera de alto impacto porque sera de gran ayuda
(status). para darle tranquilidad al usuario y con esto disminuir el gran dolor que

presenta (disminuye ansiedad e inseguridad por la separacién).

V03 Mostrarle el lugar y brindar ~ COSTO: Se considera de 1 ya que la inversion de implementar el lugar
acceso a permisos y de forma que cumpla con las medidas de seguridad se cubre basicamente
resultados de auditorias de en la VO1. El tiempo para obtener los resultados de las auditorias
seguridad periddicas del externas puede demorar un mes por lo que se considera 2 y en cuanto al
local (realizadas por esfuerzo es de 1 ya que es basicamente realizar la contratacion y esperar
terceros), en el cual su hijo la inspeccion.
se quedara mientras que ella IMPACTO: Se considera bajo impacto, ya que los usuarios finales no
esta en el trabajo. siempre valoran este punto, ya que lo dan por cumplido ante la existencia

de una empresa formal, ubicada en un local de ubicacion resaltante.

V04 Brindar un espacio comodo ~ COSTO: Esta iniciativa importa un costo alto (5) de alquiler de local
donde Rebeca pueda dar de  aledafio a centros empresariales (San Isidro, Miraflores, Surco, etc).
lactar, extraerse la leche y Asimismo, el tiempo que tomara encontrar la ubicacion idonea, realizar
conservarla si fuera su implementacion y obtener los permisos correspondientes, también
necesario; asi como tomar sera alto (5). Finalmente, el alto tiempo invertido estara directamente
un snack y relajarse de relacionado con el alto esfuerzo que tomara realizar dichas tareas
necesitarlo. (cumplimiento de requisitos municipales y regulatorios, contratacion de

personal adecuado, implementacion de medidas de seguridad apropiadas,
etc).

IMPACTO: Dicha iniciativa presenta un menor impacto para el usuario,
en tanto seria un complemento de la medida principal (acercar al bebé
durante la jornada laboral). Si bien Rebeca apreciara dicha iniciativa ya
que el brindar el espacio generara un vinculo mas cercano con su bebé,
no seria imperativo ante su gran dolor.

V05 Brindar el servicio de un COSTO: Econémicamente se considera 3, ya que el nutricionista

nutricionista pediatrico que
preparare una dieta
balanceada que el bebé
pueda disfrutar en el local o
Rebeca pueda prepararla en
su domicilio.

trabajara bajo asesorias puntuales, no es personal permanente
(independiente - servicios por honorarios). Puesto que se trata de una
sola persona, el esfuerzo y tiempo para contratarlo ¢ implementar el
servicio es solo de 2.

IMPACTO: Consideramos un impacto bajo, ya que este es un beneficio
adicional para los padres, por lo que es algo de lo cual pueden prescindir
en relacion al dolor principal.
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Rétulo

Accion / Variable

Razones para la determinacion de Costo/Impacto

V06

Ofrecer servicios de cuidado
por personal especializado
en el cuidado de menores
(bebés). Opcional, ofrecerle
modulos de estimulacion
temprana.

COSTO: La inversion econdmica es de 5 puestos que considera el
sueldo de una o varias personas que cuenten con estudios especializados
en estimulacion temprana. Tiempo y esfuerzo de 3 ya que abarca el
tiempo y esfuerzo que toma el reclutamiento de mas de una persona.

IMPACTO: Es la alternativa con segundo mayor peso ya que

consideramos que el usuario, que son las madres y padres, valoran
mucho el que sus hijos estan siendo cuidados por profesionales y que

reciban estimulacion, ya que es parte relevante de su desarrollo

temprano.

Sobre la base del analisis anterior asignamos las puntuaciones, siendo la calificacion 1

el nivel de costo mas bajo y 5 el nivel de costo mas alto. Ademas, efectuamos un promedio

simple de los tres factores de costo antes explicados. En cuanto al impacto, asignamos pesos

a las seis ideas y totalizan 100. A continuacion, se muestra la Tabla con los valores finales

asignados:

Tabla 6

Cuantificacion Costo — Impacto

Rotulo

Accion / Variable

Economico

Tiempo

Esfuerzo

Costo

Impacto

Vo1

Vo2

Vo3

Vo4

V05

Ofrecer a Rebeca un lugar con horarios 5.00
flexibles cerca de su trabajo donde

pueda dejar a su bebé y verlo a la hora

del almuerzo y compartir con él.

APP de monitoreo donde se pueda 2.00
acceder a camaras instaladas en las

instalaciones y notificaciones de

actividades enviadas por el cuidador

(status).

Mostrarle el lugar y brindar acceso a 1.00
permisos y resultados de auditorias de

seguridad periddicas del local

(realizadas por terceros), en el cual su

hijo se quedara mientras que ella esta en

el trabajo.

Brindar un espacio comodo donde 5.00
Rebeca pueda dar de lactar, extraerse la

leche y conservarla si fuera necesario;

asi como tomar un snack y relajarse de

necesitarlo.

Brindarle el servicio de un nutricionista 3.00
pediatrico que pueda preparar una dieta

balanceada que el bebé pueda disfrutar

en el local o Rebeca pueda prepararla en

su domicilio.

5.00

2.50

2.00

5.00

2.00

5.00

2.00

1.00

5.00

2.00

5.00

2.17

1.33

5.00

2.33

30.00

20.00

5.00

15.00

5.00
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Rétulo Accion / Variable Econéomico Tiempo Esfuerzo Costo Impacto

V06 Ofrecerle los servicios de cuidado por 5.00 3.00 3.00 3.67 25.00
personal especializado y experimentado
en el cuidado de menores (bebés). De
manera opcional, ofrecerle modulos de
estimulacion temprana.

De la Tabla 6 pudimos colegir que, de todas las opciones, la que tiene un mayor
impacto con un menor costo es la que corresponde al rotulo V02, que implica incorporar una
APP que fortalezca la interaccion de la madre con sus cuidadores y el monitoreo permanente
de las actividades que desarrolla su menor hijo durante el dia, incluyendo la provision de
alertas ante una urgencia o emergencia sucedida. Junto a esta alternativa también se encuentra
la que corresponde al rétulo V06, que implica la incorporacion de cuidados especializados.
Estas asociaciones se identifican igualmente en la siguiente Figura.

Figura 9

Matriz Costo - Impacto

En la Figura 9, apreciamos que las iniciativas V01 (cercania y horarios flexibles),
V02 (monitoreo tecnologico) y V06 (cuidados especializados) deben ser implementadas, no

obstante, de que la VO1 y V06 no pertenecen al Quick Win, por tener un alto costo de
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implementacion, que implica la inversion en alquileres de local y contratacion de personal
profesional especializado. Sin embargo, son componentes indispensables en la atencion de la
necesidad identificada, dado que tienen un alto impacto valorado en la atencion del problema
identificado. En ese sentido, en el conjunto de las acciones orientadas a brindar una
alternativa de solucidn, el factor tecnologico aparece como determinante en la generacion de
valor en cualquier propuesta de servicios de guarderia que se enfoque en el cierre de brechas
en torno a la distancia fisica que se presenta durante el periodo de labores de las madres
trabajadoras, como se puede apreciar igualmente en la siguiente Figura.

Figura 10

Lienzo Costo vs Impacto
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4.1.2 Elaboracion del prototipo:

En esta seccion se detalla la elaboracion del prototipo. Este proceso comprende la
planificacidn, construccion y retroalimentacion del prototipo. En la Figura 11 se muestra el
prototipo del servicio.

A. Planificacion

Con los resultados generados anteriormente, identificamos los siguientes “Wins”: (1)
guarderia con horarios flexibles cercano al centro de labores; (2) acceso a camaras de los
espacios donde se encuentra el bebé; y (3) cuidados especializados y experimentados en el
cuidado de los menores, con la posibilidad de la estimulacion temprana. Como conclusion,
definimos la propuesta de emprendimiento: servicio de guarderia especializada en el cuidado
del bebé, ubicado cerca de centros empresariales, que opera con una aplicacion de
comunicacidén que contiene mensajes predeterminados para informar de forma rapida y
practica a los padres el estado y actividades de su hijo.

B. Construccion
A continuacién, detallamos no solo el procedimiento operativo, sino también la

intervencion de los agentes en la produccion del servicio de guarderia.
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Figura 11

Prototipo de servicio

La construccion de prototipo se realizd con la retroalimentacion del potencial usuario,
a partir de plantearle el esquema y absolver las consultas, sin interponer justificaciones de
este, solo emitiendo aclaraciones explicativas de la secuencia y particularidades de cada
componente. Al final recabamos todas las sugerencias y apreciaciones del potencial usuario,
para ser tomadas en la sofisticacion del servicio. Finalmente, los comentarios planteados por
los participantes fueron tomados en su integralidad.

C. Feedback del prototipo

Para esta etapa contamos con la participacion de seis personas, de género femenino,
de entre 25 a 40 afos, madres trabajadoras con hijos de entre tres y 36 meses, cuyo tiempo de
traslado entre su centro de trabajo y su domicilio esta dentro del rango de 30 a 90 minutos,

por lo que particularmente sienten la necesidad de interactuar mas tiempo con sus hijos.
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Figura 12

Lienzo Blanco de relevancia

Producto de los sprints realizados, elaboramos el Lienzo Blanco de Relevancia con
las ideas brindadas por dichas personas, que se sustentan en un analisis del costo vs. Impacto,
que permiti6 identificar nuevos Quick Wins que aporten valor a la propuesta. En ese sentido,
la siguiente Figura demuestra que los participantes se sintieron identificados con las
necesidades que busca atender el servicio de guarderia, sugiriendo mayor transparencia de la

informacion de los recursos humanos empleados o el empleo de protocolos de atencion.

4.2. Desarrollo de la narrativa (lienzos, narraciones, etc.)
Esta parte vincula metodoldgicamente el problema social y la propuesta de solucion.
El primero de ellos es la desigualdad de género y, el segundo, es la atencion de las

dificultades que presentan las mujeres con hijos de 3 meses a 3 afios, para trabajar
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presencialmente; aunque estas dificultades lo comparten, en general, con todas las personas
que tienen la responsabilidad de cuidar a un menor de edad.

Si bien la narrativa de los aspectos que sustentan la viabilidad de la propuesta de
negocio se encuentra en los capitulos anteriores, los participantes en la retroalimentacion
mostraron su interés en que el emprendimiento se desarrolle, dado que valoran los siguientes
componentes del servicio: ubicacion estratégica, cercania al trabajador, staff especializado,
accesibilidad mediante camaras, atenciones pediatricas y nutricionales.

4.3. Caracter innovador y disruptivo del producto o servicio

Chiva et al. (2014) considera que la innovacion de producto se relaciona a la novedad
o mejora de un bien o servicio, de un método de produccién o distribucion, de una técnica de
promocioén o colocacion, o de una metodologia organizacional del trabajo dentro y fuera de la
corporacion. En ese sentido, del analisis de mercado descrito en el capitulo 2 de la presente
investigacion, tenemos que las caracteristicas que presentan los servicios de guarderia, cuna o
childcare en la actualidad son los siguientes:

e Personal especializado con conocimiento en educacion, entre otras especialidades.

e Ubicadas en zonas no cercanas a centros empresariales.

e En ciertos casos, usan algunos elementos tecnoldgicos, como circuito cerrado de TV.

e Ensefianza a través de talleres. Desarrollo de habilidades cognitivas entre otros.

Asimismo, con relacion a la caracteristica tecnologica, es importante precisar que se
aprecid una mayoritaria difusion en el mercado estadounidense de apps de gestion para
Childcares, en las que se propicia el reporte digital a los padres sobre el avance de los nifios,
envio de fotos y videos, asi como herramientas para el manejo digital del negocio (Apps:
Brightwheel, HiMama, entre otras). A partir de esta linea de base en las caracteristicas de los

servicios mencionados, para efectos de elaborar un servicio innovador y disruptivo, hemos
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empleado la matriz ERIC del océano azul respecto del servicio a prestar, integrada de cuatro
componentes a considerar, como la eliminacion, la reduccion, el incremento y la creacion.

Figura 13

Matriz ERIC - Océano Azul

Si bien en el mercado peruano orientado al cuidado de los nifios, el servicio propuesto
encuentra semejanzas, la particularidad del modelo de negocio es la seguridad del
establecimiento y la direccion por parte de personal especializado en la atencion de menores
de entre tres meses a tres afios, asi como la cercania al centro de labores, con lo cual puede
mantenerse la interaccion el bebé, cuyo cuidado ha encargado. Complementariamente, se
facilita a los padres de familia de un aplicativo, que les permita hacer el seguimiento de la
atencion de sus menores hijos, asi como el acceso a las camaras de seguridad, que permita
verificar el cumplimiento de los servicios brindados. A esto se le puede agregar una version
“premium”, con la provision e consejos e informacion elevante para el desarrollo de los
infantes.

Si bien el desarrollo del servicio y las soluciones innovadoras planteadas son similares

a las actualmente brindadas por apps en Childcares de EE. UU., esta se diferencia en el
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componente de las camaras de monitoreo y la prestacion de un servicio en zonas
empresariales. Asimismo, es importante destacar que las guarderias en Pert, no cuentan con
estos desarrollos tecnologicos a la fecha. Por esta razon, el caracter innovador de la propuesta
se centra en un desarrollo conjunto de actividad experimental y desarrollo de software, segun
los términos del Manual de Oslo 2018 (Chapter 4:Measuring business innovation activities),
dado que es importante el mejoramiento de procesos/servicios existentes, mediante el
desarrollo e implementacion de herramientas tecnoldgicas personalizadas con base en un
desarrollo de soffware. En definitiva, la propuesta constituye un servicio innovador y
disruptivo, sobre todo en Perti porque no se brinda esta solucion de acuerdo con el analisis de
mercado realizado en el Capitulo 2.

4.4. Propuesta de valor

La solucion propuesta por el prototipo de servicio, teniendo en cuenta que el perfil de
Rebeca sefiala que es una madre trabajadora de 37 afios con un hijo pequefio que vive en un
distrito del sector economico A-B, con interés de generar equilibrio entre su vida personal,
profesional y laboral, manteniendo su acercamiento con su menor hijo, con la finalidad de
asegurar su buena salud y el cuidado necesario, lo cual cumple con articular las alegrias,
frustraciones y trabajos del usuario con los productos y servicios, al igual que los factores
generadores de alegrias y los aliviadores de dolor.

Con respecto a las alegrias, frustraciones y trabajos del usuario, en primer lugar, las
alegrias identificadas son las siguientes: Pasar tiempo de calidad con su bebé; Que su bebé
esté bien cuidado; Que su bebé esté sano; Lograr su desarrollo profesional; y Que su bebé
desarrolle en forma correcta sus habilidades conductuales, psicomotoras y lingliisticas.

Por otro lado, las frustraciones del potencial usuario comprenden las siguientes: Estar
lejos de su bebé¢; No tener a alguien que cuide a su bebé mientras ella trabaja; Perderse

momentos importantes en el desarrollo de su bebé; Dejar de trabajar por cuidar a sus hijos;
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No poder dar de lactar a su bebé mientras trabaja; No tener la certeza de que su bebé esté bien
atendido en su ausencia; y No pasar tanto tiempo con su bebé.

Los objetivos/trabajos de nuestro usuario, los cuales comprenden las actividades que
este realiza, son los siguientes: Garantizar el aprendizaje de su bebé; Equilibrar el ser
profesional con ser mama; Garantizar la seguridad de su bebé¢; y efectuar sus labores en su
centro de trabajo.

Con relacion a los productos y servicios y Factores generadores de alegrias y
aliviadores de dolor, el producto que se ofrece es una Guarderia ubicada en o cerca a centros
empresariales y que cuenta con profesionales especializados en el cuidado de bebés, que no
solo garanticen el buen cuidado del mismo sino también efectiien estimulacion temprana.
Ademas, se contard con una aplicacion que permita a los padres ver a su bebé por medio de
camaras. La forma en que hemos “encajado” las tareas del usuario con los servicios que se
ofrecen, asi como sus alegrias y frustraciones con los generadores de alegrias y los
aliviadores de dolor, genera la siguiente relacion que sostiene la viabilidad en el fondo de la

propuesta:

Tabla 7

Tareas del usuario y servicios ofrecidos

Trabajos del usuario Productos y servicios ofrecidos

Garantizar el aprendizaje de su bebé Estimulacion temprana para los bebés

Equilibrar el ser profesional con ser Guarderia ubicada cerca a centros empresariales. Esto le permite encargar a
mama su bebé para que ella pueda trabajar.

Garantizar la seguridad de su bebé Personal especializado y confiable para el cuidado de los bebés

Aplicaciéon que permita a los padres ver a su bebé desde su celular, gracias a
las camaras instaladas en el lugar.
Efectuar labores en su centro de Guarderia ubicada cerca a centros empresariales. Esto le permite encargar a
trabajo. su bebé para que ella pueda trabajar.
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Tabla 8

Generadores de alegrias

Alegrias Generador de alegria

Poder dejar a su bebé en un lugar muy cerca de su trabajo

Pasar tiempo de calidad con su bebé donde pueda acudir rapidamente si lo requiriera.

Que su bebé esté bien cuidado
Que su bebé esté sano

Que su bebé desarrolle en forma correcta sus habilidades

i o COTI Cuidado especializado, el cual brindara seguridad a los
conductuales, psicomotoras y lingiiisticas.

padres.

Tranquilidad y confianza al poder monitorear las
Lograr su desarrollo profesional actividades del bebé sin tener que interrumpir la jornada
laboral.

Destacan como elementos importantes del servicio: la cercania, los procesos de estimulacion
temprana que ofrecen y el monitoreo en tiempo real que se implementa. Los elementos que se
derivan de esta interrelacion son la seguridad del establecimiento y oportunidad en la

atencion del bebé. Resultado que es recurrente igualmente en la siguiente Tabla.

Tabla 9

Identificacion de dolores y aliviadores

Frustraciones o dolores Aliviadores de dolor

Estar lejos de su bebé Guarderia en pleno centro empresarial para acercar a la madre a
su bebé.

No tener a alguien que cuide a su bebé Cuidado de los bebés mientras sus padres trabajan

mientras ella trabaja

Perderse momentos importantes en el La madre podra visitar a su bebé durante el dia y compartir mas

desarrollo de su bebé y no pasar tanto tiempo con él.

tiempo con su bebé.

Dejar de trabajar por cuidar a sus hijos Personal especializado que garantice el buen cuidado del bebé.

No poder dar de lactar a su bebé mientras Ninguno (opcion costosa, por espacio).

trabaja

No tener la certeza de que su bebé esté bien ~ Personal especializado que garantice el buen cuidado del bebé.
atendido en su ausencia

Cabe mencionar que el usuario presenta un dolor que es el no poder dar de lactar a su
bebé mientras trabaja, el cual no ha podido ser cubierto con el servicio ya que se han
priorizado otros dolores. Sin embargo, este dolor puede ser considerado para futuras
implementaciones y mejoras en nuestro servicio a medida que el negocio vaya creciendo. A

continuacion, se presenta el Lienzo Encaje que resume el analisis antes presentado:
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Figura 14

Lienzo Encaje

4.5. Producto minimo viable (PMYV)

El PMV es resultado del desarrollo de tres sprints e informacion tomada de 15
personas, la cual fue levantada con un cuestionario acerca de los temas de interés, las
objeciones constructivas, nuevas cuestiones y mejoras a la propuesta de servicio, que se
clasificaron en “sugerencia”, “a tomar en cuenta”, “muy importante” o “nucleo critico”. En
ese sentido, la entrevista puso en evidencia nuevas necesidades a considerar en una etapa mas
evolucionada de la propuesta. Asimismo, también pudimos identificar y plasmar una posible
solucion y reduccion de los riesgos, concluyendo en un minimo estdndar para la atencion de

la necesidad y que alivian el dolor del publico objetivo, como a) cercania a centros

empresariales, b) cdmaras de seguridad c¢) personal especializado y d) estimulacion temprana.
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Figura 15

Lienzo Producto Minimo Viable

Luego del analisis de las principales funcionalidades que debe de tener el servicio, el
inicio de las actividades esta ligado a la demanda de atenciones y de los ingresos de los
padres, por lo que gracias a estas dos variables definimos igualmente las dimensiones de la
infraestructura, la distribucion de espacios, la cobertura territorial con respecto al
posicionamiento en otros distritos y los aspectos funcionales del servicio (alimentacion,
cuidados nutricionales, traslados de los menores, cafeteria, lactario). A partir de estos
componentes se consultd sobre las alternativas de atencion de las necesidades identificadas,
pudiendo determinar que en el mercado no existe alguna idéntica. Lo importante de nuestra
propuesta es que esta se ajusta a las caracteristicas particulares de cada sector poblacional

identificado como potencial cliente, sin distorsionar los componentes que subyacen al
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servicio de guarderia. En ese sentido, en esta etapa se consideran los servicios basicos para

iniciar el negocio e ir agregando nuevas funcionalidades.

Figura 16
Producto Minimo Viable (PMYV)
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Capitulo V. Modelo de negocio
Este capitulo describe nuestra propuesta de generacion de valor del servicio, segin el
business model canvas, asi como la viabilidad financiera en un periodo de cinco afios en
distintos escenarios. Asimismo, identificamos el modelo de negocio y explicamos su
exponencialidad y su contribucion con el cumplimiento de los objetivos de desarrollo
sostenible.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

Figura 17

Lienzo Modelo de Negocio (BMC)

Para mas detalle puede ingresar al link https://miro.com/app/board/uXjVO1cg1X0=/

El modelo de negocio propuesto posee las siguientes caracteristicas:
e Deseabilidad: el modelo de negocio es deseable debido a que se ha elaborado una

propuesta de valor que se ajusta a las necesidades del segmento de clientes. En la
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seccion Key Value Prepositions™ se describe esta propuesta de valor. Se crea valor al
cliente ya que, al establecer una guarderia cerca a centros empresariales que tenga
personal especializado, se cubre la necesidad del usuario de contar con un apoyo
cercano en el cuidado de sus hijos y en el que ellos puedan estar seguros y recibir
estimulacion temprana por parte del personal especializado.

e Viabilidad: Para demostrar la viabilidad financiera primero se han identificado todas
las fuentes de ingreso vinculadas a la propuesta de servicio que se presentan en la
seccion de “Revenue Streams”. Si bien la fuente de ingreso principal son las
suscripciones a la guarderia, existen otras fuentes que contribuyen a la generacion de
ingresos y flujos de efectivo (venta de productos y suscripciones premium a la app).
Luego de identificar los ingresos, procedimos a determinar los principales costos fijos
y variables del negocio. Estos costos se describen en la seccion “Cost structure”. El
principal costo es el alquiler de local y los sueldos del personal. Estos inputs han sido
clave en la elaboracion de las proyecciones de flujo de caja que se presentan en el
capitulo V y que demuestran que se puede obtener un Valor Actual Neto (VAN)
positivo, con lo cual quedara demostrada la viabilidad de la propuesta de servicio.

e Factibilidad: se representa por la forma en la que llevamos a cabo las actividades que
son necesarias para brindar el servicio, asi como las relaciones que se manejan con los
socios clave y los recursos que se necesitan emplear.

Estos puntos seran validados seglin experimentos expuestos en el capitulo VI de la
investigacion. A continuacion, explicamos a mas detalle las principales secciones del Modelo
de negocio CANVAS, que fundamentan la propuesta de servicios, considerando el segmento
del mercado, propuesta de valor, canales, relacion con clientes, fuentes de ingresos, recursos
clave, actividades clave, socio clave y estructura de costo. Cabe mencionar que en relacion a

la seccion modelo de mercado del modelo de negocio CANVAS, hemos procedido a
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establecer los segmentos principales, los cuales se describen en la Tabla 10, los aspectos de la

propuesta de valor que se presentan en la Tabla 11 y los canales empleados que presentamos

en la Tabla 12 siguientes:

Tabla 10

Segmentos del mercado identificados

Segmentos

Descripcion

Para la Guarderia / Estimulacion
personalizada

Para la Aplicacion Web gratuita

Para la Aplicacion Web con
funcionalidades pagas

Padres de familia (o tutores) trabajadores que tengan hijos menores de tres
afios que laboran de manera presencial y que pertenecen al nivel
socioeconomico (NSE) A y B. Este segmento sera el principal, ya que
refleja al usuario con un dolor que se manifiesta como la preocupacion y
ansiedad de alejarse de sus hijos pequefios ya que debe ir a trabajar en
forma presencial.

Usuarios - Padres de familia (o tutores) que tengan hijos menores de tres
afios y que pertenecen al nivel socioeconomico (NSE) A y B (incluyendo
al segmento de la guarderia); y Clientes - Empresas que oferten productos
y servicios para nifios de 0 a 3 afios - venta de publicidad.

Padres de familia (o tutores) que tengan hijos menores de tres afios y que
pertenecen al nivel socioeconémico (NSE) A y B (incluyendo al segmento
de la guarderia).

Tabla 11

Aspectos de la propuesta de valor

Aspectos

Descripcion

Brindar un espacio seguro y
cercano dentro de los centros
laborales para cuidar a los nifios
en el horario laboral de sus
padres.

Brindar estimulacion temprana a
los nifios de acuerdo con sus
necesidades particulares.

Apoyo a los padres (o tutores)
brindandoles informacion
necesaria para cubrir las
necesidades de sus hijos de 0 a 3
afios (salud, bienes y servicios
necesarios, tips, entre otros).

Contaremos para ello con personal altamente calificado. Puesto que
identificamos que la cercania era un aliviador del dolor que tenian
nuestros clientes ya que ellos valoraban poder estar cerca de sus hijos,
nuestra propuesta de valor es brindar un lugar cercano a centros
laborales. Ademas, nuestros usuarios manifestaban su preocupacion por
la seguridad y bienestar de sus hijos, por lo que nuestra propuesta de
valor también abarca brindar un espacio seguro en el que el personal
calificado cuidara de sus hijos.

Esta propuesta de valor responde a la necesidad de los padres que se
preocupan por el desarrollo de sus hijos.

No sélo buscamos posicionarnos como una empresa que brinde apoyo
para los padres trabajadores desde nuestra guarderia, si no en general
para todos los padres (o tutores) con nifios de 0 a 3 afios a través de
nuestra aplicacion gratuita.
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Tabla 12

Canales empleados en el servicio

Canales

Descripcion

Pdagina web

Redes sociales

Aplicacion web

Correo electronico

Whatsapp / Llamadas telefonicas.

Flyers

Centros laborales

Manejaremos una pagina web que tenga informacion d “Quienes
Somos”, nuestra vision, isiony 1 detalle de los servicios que
ofrecemos a fin de que los clientes y futuras empresas auspiciadoras
puedan conocernos.

Manejaremos una pagina en Instagram y Facebook ya que son las
plataformas mas utilizadas por las personas y por medio de las cuales

podemos hacer conocer nuestros servicios.

Dara a conocer las ventajas ofrecidas por las funcionalidades pagas,
paquetes y sobre nuestros servicios de guarderia.

Sera un medio formal de comunicacion para envio de informacion a los
padres y las empresas.

En la forma de cal center.
Sobre nuestro servicio y aplicacion, ubicados en locales estratégicos.
Los cuales daran a conocer a sus empleados las ventajas ofrecidas por la

aplicacion y nuestros servicios de guarderia (producto de beneficios
negociados con los centros laborales).

Con respecto a la relacion con clientes, se reconoce la importancia de mantener una buena

relacion con los mismos. Entender mejor a los clientes para conseguir una ventaja

competitiva. Por ello las formas de mantener una relacion directa y cordial con ellos son las

siguientes:
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Tabla 13

Vinculacion con el cliente

Clientes

Descripcion

Padres (o Tutores)

Empresas proveedoras
de bienes y servicios
para nifios de 0 a 3 afios

e Guarderia: Relacion directa ya que estaremos en contacto diariamente al
momento de recibir y entregar a sus bebés absolviendo sus dudas y
estando atento a sus requerimientos.

e Aplicacion y whatsapp: Mediante la aplicacion que manejaremos se
informara al padre durante el dia las principales actividades de su bebé.
Por medio del whatsapp y llamadas podremos recibir consultas y
comunicar cualquier emergencia que pueda surgir.

e Buzdn de consultas y sugerencias con la finalidad de absolver consultas
de los padres y captar sugerencias.

e Aplicacion, donde se le brindara un espacio para que puedan mostrar la
publicidad de los productos y servicios que puedan brindar para nifios
en dicho rango de edad.

e Buzon de consultas y sugerencias con la finalidad de absolver consultas
de las empresas y captar sugerencias.

Con respecto a las fuentes de ingreso, hemos procedido a analizar todas aquellas que

podrian resultar producto del valor agregado incorporado a nuestros servicios. A raiz de dicho

analisis, exponemos los rubros de dichos ingresos:

Tabla 14

Rubros de ingresos del servicio

Rubros de ingresos

Descripcion

Suscripcion a la guarderia

Venta de productos de higiene
para nifos

Acceso a
funcionalidades/contenido
Premium dentro de la
aplicacion (ya sea relacionados
al servicio de guarderia o no)
Publicidad a través de la
aplicacion

Servicios personalizados de
estimulacién temprana

Sera el principal ingreso que recibiremos, esta suscripcion podra ser
mensual, trimestral o anual

Puesto que durante la prestacion del servicio de guarderia se mantendra el
aseo de los nifios, los padres pueden optar por llevar sus propios productos
0 adquirir los productos que pondremos a la venta

Ejemplos de funcionalidades Premium en el servicio de guarderia: fotos y
videos del nifio. Ejemplos de funcionalidades Premium fuera del servicio de
guarderia: directorio de proveedores de bienes y servicios, videos
informativos (salud, entre otros).

Puesto que por medio de la aplicacion brindaremos informacion a los
padres, buscaremos generar ingresos por publicidad para promocionar
productos y servicios para el cuidado de los nifios. También por medio de la
pagina web podremos brindar publicidad.

Si bien como parte de nuestro servicio principal de guarderia se hara
estimulacion temprana, también ofreceremos paquetes de estimulacion mas
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Rubros de ingresos Descripcion

personalizados para los padres que requieran atencion especial para sus
hijos (dias sabado).

Con respecto a los recursos clave que seran empleados en la propuesta de valor, a

continuacion, describimos los mismos resaltando los puntos especificos a observar de manera

prioritaria respecto de éstos:

Tabla 15

Recursos claves empleados

Recursos

Descripcion

Local

Personal calificado

Equipamiento de
sistemas
Personal Back office

Aplicacion en la web

En los centros empresariales o cerca de ellos para la estancia de los nifios: Puesto que
la cercania es una caracteristica de nuestra propuesta de valor, uno de los principales
recursos clave sera el local en el que brindaremos el servicio de guarderia, el cual debe
ubicarse cerca a centros empresariales para asegurar que los padres tengan cerca a sus
hijos para que puedan ir a verlos cuando deseen.

Para atencion en guarderia. Contaremos con personal calificado que tenga
conocimiento del cuidado de nifios y de estimulacion temprana, ya que nuestra
propuesta de valor incluye servicios de atencion en salud.

Abarca las computadoras (debidamente licenciadas) que emplearemos para brindar el
servicio, asi como las camaras de seguridad y el sistema de vigilancia.

Comprende al personal administrativo que se encargara de las actividades de contacto
con los clientes, cobranza, facturacion, contabilidad y finanzas de nuestro negocio.
Comprende los servicios de hosting para nuestra pagina web

En relacion con las Actividades claves que se brindaran a los clientes, exponemos

aquellas que consideramos vitales para el desarrollo de nuestro servicio. A continuacion,

exponemos las mismas:

Tabla 16

Actividades claves del servicio

Actividades claves

Descripcion

Brindar informacion de
calidad

Cuidado y monitoreo

de bebés

Estimulacion temprana

Venta de productos

Mediante la aplicacion se proporcionara informacion de valor para padres sobre el
cuidado de nifios de 0 a 3 afios, asi como también publicidad de productos que
pudieran requerir.

Con personal especializado que siempre esta vigilando y cuidando a los bebés desde
el momento que ingresan a la guarderia

Permitira activar las funciones cerebrales tempranamente del bebé (actividades de
motricidad gruesa, fina, de concentracion y de lenguaje). Se considera una
estimulacion temprana personalizada, donde se permita la participacion de los padres
que se brindara los sdbados como un servicio opcional

Se brindara productos en modalidad de venta por si el bebe necesita algiin producto
de higiene mientras est4 en la guarderia (pafales, pafiitos, hisopos, etc.)
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En el caso de los socios clave, hemos determinado, bajo una perspectiva estratégica,

aquellos que serdn de vital importancia para el desarrollo del negocio. Los mismos se

agrupan de la siguiente manera:

Tabla 17

Socios claves vinculados al servicio.

Socios claves

Descripcion

Arrendadores de local

Empresa de limpieza

Empresas de servicios de TI

Empresa de marketing (campaiias,
redaccion de contenido y
Community Manager)

Proveedor de insumos de higiene
para bebés

Meédico pediatra

Auditor de seguridad en las
instalaciones

Proveedores de bienes y servicios
para nifios de 0 a 3 afios

Influencers

Empresa de seguridad

Debido a que parte de nuestra propuesta de valor se centra en la
cercania. El arrendador de un local cerca a centros empresariales sera
uno de nuestros principales socios clave.

Mantener un ambiente pulcro sera una prioridad, por lo que los
proveedores de limpieza seran de gran relevancia.

Comprende el proveedor que brinda el servicio de soporte técnico para
requerimientos de sistemas y de pagina web

Comprende a la persona que se encargara de manejar nuestras redes
sociales.

Puesto que el servicio que brindaremos incluye cambiar paiiales,
alimentar a los nifios y mantenerlos limpios, requerimos de productos
de higiene para la limpieza de los bebés, buscaremos que estos
productos sean de alta calidad.

Doctor especialista que publicara informacion y consejos tutiles a los
padres para el cuidado de los bebés. Eventualmente hara charlas
virtuales

Empresa externa que nos evaluara para certificar que las instalaciones
sean seguras y optimas para el cuidado de los nifios.

Proveedores de contenido util para la aplicacion.

Buscaremos conectar con influencers que sean madres o padres que
nos ayuden a promocionar nuestro servicio.

Contaremos con servicio de vigilancia en el local.

En lo que respecta a la categorizacion de la estructura de costos, procedimos a dividir los

mismos en dos categorias: Fijos y Variables. Dentro de los costos fijos y variables se

presentan los siguientes conceptos:
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Tabla 18

Costos del servicio

Tipo de costo Descripcion

e Sueldos: Gasto mensual de las planillas de los trabajadores con sus
beneficios sociales.

e Alquiler del local: Gasto Mensual del alquiler en el centro
empresarial (o cerca de este).

e Servicios (Agua, Luz, Internet, Limpieza, Seguridad) : Gasto
mensual de empresas terceras de limpieza, servicios basicos y

Costos fijos seguridad.

e Servicios de TI (Soporte Técnico, App y Web): Gasto mensual para
la atencion de los requerimientos de TI.

e Servicios community manager: Gasto mensual del administrador de
la pagina web o redes sociales.

e Servicio de administracion /redaccion de contenido: Gastos
mensuales para generar contenido en la app semanal.

e Productos de Higiene: Gastos de acuerdo con la periodicidad del
consumible.

e Campaias de Marketing y eventos: Gasto de acuerdo con las
campafas que se generen en el afio.

e Auditoria en seguridad: Gasto Anual para que un externo nos

Costos audite en temas de seguridad para acreditar que las instalaciones
variables son seguras para los nifios.

e Compra y Mantenimiento de mobiliario: Inversion inicial y
mantenimiento de los mobiliarios.

e Servicios de médico pediatra: Gastos de acuerdo con la demanda o
consultas programadas.

5.2. Viabilidad financiera del modelo de negocio

Nuestro modelo de negocio ha tenido en cuenta un periodo de cinco afos de
evaluacion, la tasa WACC determinada fue de 12.71% para el calculo del VAN, ademas
determinamos el presupuesto inicial de inversion y la estructura de ingresos y costos

necesarios para las operaciones.
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En relacion con el calculo que realizamos para la obtencion de la tasa WACC, es
preciso indicar que la misma fue obtenida producto del uso de la formula y los valores
expuestos en la Tabla 19.

Tabla 19

Calculo de Tasa WACC

Férmula WACC
WACC= E/E+D x Ke + D/E+D x Kd x (1-T)
Concepto Montos
Inversion inicial - Total monto a financiar 164,494
Total a financiar con deuda (D) - (40%) 65,797
Total capital propio (E) - (60%) 98,696
Capital Financiado (E+D) 164,494
Peso deuda 40.00%
Peso patrimonio 60.00%
Costo de Deuda (Kd) 22.54%
Costo del Patrimonio (Ke) ** 10.58%
Tasa de impuesto a la renta (T) 29.50%
WACC 12.71%

Cabe mencionar que para determinar el costo de deuda (Kd) ascendente a 22.54%
hemos obtenido de la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS), el promedio de las tasas
de préstamos mayores a un afio que brindan las diversas entidades bancarias para pequeiias
empresas (SBS, 2023), ya que esta seria una tasa de interés de referencia a la que podriamos

acceder al solicitar un préstamo a una entidad bancaria.

Por otro lado, para la determinacion del costo del patrimonio (Ke), tuvimos en cuenta

lo siguiente: 1) Obtuvimos el beta desapalancado de la industria de educacion (Industry
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averages, Damodaran) que es la industria que se asemeja a nuestro modelo de negocio, y
luego procedimos a apalancarlo teniendo en cuenta los montos a financiar con deuda y con
capital propio, como se muestra en la Tabla 19, financiaremos el 40% de la inversion con
deuda y el 60% con capital propio. El beta apalancado resultante fue de 1.455. ii)
Determinamos el KE para lo cual consideramos la tasa libre de riesgo (T-bond, BCRP), la
prima de riesgo de mercado (S&P 500), el riesgo pais (BCRP EMBIG) y el beta apalancado
determinado anteriormente. E1 KE en dodlares obtenido fue de 11.92%. Finalmente,
convertimos el KE a soles ya que todos nuestros flujos han sido determinados en soles, para
ello aplicamos la inflacién de Pert (BCRP) y de Estados Unidos (BCRP), el KE en soles
determinado fue de 10.58%. El detalle de todos estos calculos se presenta en el Anexo M.
En virtud de lo expuesto, detallamos a continuacion las principales variables

consideradas para la determinacion de la VAN:
. Determinacion del VAN (Escenario Esperado)

Variables consideradas:

0 Numero de nifios que atendemos por cada local: 30

0 Iniciaremos con un local y se abrira un segundo local en el afio 3 y un tercer

local en el afio 5.

0 Precio cobrado por suscripcion mensual: 1500 soles

0 Tasa WACC: 12.71%.

0 Costos fijos y variables segtn el presupuesto de gastos administrativos

0 Inversion inicial de S/164,494 que se incurre cada vez que se apertura un local.
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Tabla 20

Flujo de caja proyectado (escenario esperado)

FLUJO DE CAJA

PROYECTADO Aiio 0 Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Aifio 4 Ao 5
N° de nifios 30 30 60 60 90
Mensualidad por nifio 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Ingresos por suscripcion 540,000 540,000 1,080,000 1,080,000 1,620,000
Ingresos por publicidad y 36,000 36,500 37,000 37,500 38,000
webinar
Otros ingresos del negocio 79,200 79,200 158,400 158,400 237,600
Ingresos anuales 655,200 | 655,700 | 1,275,400 | 1,275,900 | 1,895,600
Costos y gastos fijos - 277,091 - 277,091 - 554,182 - 554,182 - 831,273
EBITDA 378,109 378,609 721,218 721,218 1,064,327
Depreciacion y amortizacion -32,899 -32,899 -65,797 -65,797 -98,696
EBIT 345,210 345,710 655,421 655,921 965,631
- Impuestos - 101,837 | -101,985 | -193,349 -193,497 | -284,861
+ Depreciacion 32,899 32,899 65,797 65,797 98,696
NOPAD 276,272 276,624 527,869 528,221 779,466
- CAPEX - 164,494 - - 164,494 - -164,494 -
- Inversiones en capital de
. -1,891 14 -5,877 14 5,877
trabajo
Flujo de caja libre - 164,494 274,381 112,145 521,992 363,742 773,589
VAN Econémico 1,049,343
Determinacion del VAN financiero:
Flujo de caja libre - 164,494 274,381 112,145 521,992 363,742 773,589
+ Desembolsos 65,797
- Intereses -14,831 -12,935 -10,611 -7,764 -4,275
- Amortizaciones -8,412 -10,308 -12,631 -15,479 -18,867
+ Escudo tributario 4,375 3,816 3,130 2,290 1,261
Flujo de caja de 98,696 | 255513 | 92,718 | 501,880 | 342,789 | 751,607
patrimonio
VAN financiero 1,177,309

Como resultado obtuvimos una VAN economica de S/1,049,343 y una VAN

financiera de S/1,177,309 en el periodo de 5 afios. Esta VAN positiva, nos indica que nuestro

modelo aporta un valor que hace viable la propuesta, puesto que con una inversion inicial de
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S/164,494 por cada local se genera finalmente una VAN financiera de S/1,177,309 al quinto
afo; por lo que econdmicamente la propuesta de servicio resulta ser sostenible en el tiempo.
Asimismo, a continuacién, demostramos la sostenibilidad social del proyecto, dado
que lograr empoderar a las mujeres y promover la igualdad de género es fundamental para
acelerar el desarrollo sostenible de la sociedad. Poner fin a todas las formas de discriminacion
contra mujeres y nifias no es solo un derecho humano bésico, sino que ademas tiene un efecto
multiplicador en todas las demas areas del desarrollo (fuerza laboral, economia, etc.).
5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio
Con la finalidad de evaluar la flexibilidad del modelo de negocio, aplicamos el
modelo EXO CANVAS, que aporta en la identificacion de factores que mejoren la capacidad
de adaptacion de la organizacion a los cambios en el entorno, como el vinculado al personal,
las redes sociales, gestion de la informacion y las instalaciones.

Figura 18
Modelo EXO CANVAS
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A partir de la sostenibilidad del modelo de negocio, este puede considerarse como

escalable, denotando potencial de crecimiento exponencial debido a la gran demanda de

madres de familia que les afecta este dolor, al no poder dejar a sus hijos en un

establecimiento seguro, donde sus hijos puedan desarrollarse y, de esa forma, puedan

equilibrar su vida profesional y personal. Ademés, exponemos otros factores que se asocian

favorablemente a esta propuesta de emprendimiento:

Tabla 21

Factores asociados al emprendimiento

Factores asociados

Descripcion

Problema social
identificado

Conformacion del
hogar

Brecha de género

Regulacion

Key Value
Prepositions

El problema social identificado afecta a muchas personas, especialmente mujeres, a
lo largo de todo Pert e inclusive es transversal a muchos paises de Latinoamérica.
Por lo que tenemos un mercado amplio en el cual expandirnos (no asi paises
europeos, donde el Estado asume gratuitamente dicho cuidado)

La tendencia en Peru es que la jefatura del hogar sea asumida cada vez mas por
mujeres (INEI 2017), siendo un 34.7% en el 2017, versus un 28.5% en el 2007 y un
23.3% en 1996. Esto muestra que cada vez las mujeres deben trabajar para mantener
econdmicamente a su hogar lo cual incrementa la necesidad de encargar el cuidado
de los hijos a un tercero

Las empresas y la sociedad buscan cada vez mas reducir las brechas en la igualdad
de género entre mujeres y hombres, lo que puede ser una oportunidad para impulsar
mas iniciativas como la nuestra que se alinean a esta ODS. Consideramos que
nuestro modelo de negocio busca que las mujeres tengan mayor libertad fisica y
emocional para desempefarse en sus centros de trabajo. Hablamos de libertad fisica
ya que pueden desprenderse de las labores de cuidado del bebé y libertad emocional
ya que el saber que sus hijos se encuentran bien cuidados y cerca de ellas en caso los
necesiten reduciria el nivel de estrés y la preocupacion y les causaria alegria,
motivacién y tranquilidad, tal como lo manifestaron nuestras usuarias en las
entrevistas que efectuamos.

Tal como se ha mencionado en capitulos previos, se tienen proyectos de ley en
revision, mediante los cuales se busca implementar cunas de forma obligatoria en
centros de trabajo. Esto lo vemos como una oportunidad de crecimiento a futuro en
caso los proyectos se aprueben.

Uno de nuestros Key Value Prepositions es estar ubicados en centros financieros en
los que existe concentracion de empresas, ya que es la forma de llegar a mas
usuarios en sus centros de trabajo y brindarles la cercania que necesitan a sus hijos
menores. En ese sentido, hemos identificado diversos centros empresariales en los
que podemos expandirnos, no solo en Lima sino también en otras ciudades.

5.4. Sostenibilidad social del modelo de negocio

Segun un articulo del diario Gestion (2022), existe mucha presion de la sociedad

sobre la madre que trabaja ya que se espera que ella trabaje como si no tuviera hijos y que
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crie a sus hijos como si no trabajara. La investigacion realizada en Pert indica que el 91.5%
de las mujeres siente culpa por dejar a los hijos para irse a trabajar, asimismo 44.9% de las
mujeres han acortado su periodo de lactancia para no ser mal vistas en el trabajo.
Definitivamente existe desigualdad social entre mujeres y hombres en lo que respecta al
papel del cuidado de los hijos y las oportunidades para el desempefio laboral.

El objetivo de la propuesta de modelo de negocio orientado al servicio de guarderia
busca contribuir a la reduccion de brechas en la desigualdad de género desde el punto de vista
laboral, especialmente centrado en la madre trabajadora, que no solo presenta desventajas en
las condiciones diarias del trabajo sino también se ve afectada por las distancias salariales que
tienen con sus colegas varones (Gestion, 2021).

Como ya indicamos en la definicion del problema (Capitulo 1), el fundamento social
del modelo de negocio se encuentra en su asociacion con el objetivo nimero 5 de la ODS,
“Igualdad de Género”, especificamente la meta 5.4 que se centra en las politicas sociales del
trabajo doméstico, que incluye el cuidado compartido de los menores de edad y la proteccion
de la maternidad, que vaya mas alla de las atenciones post parto y que le permita vivir a
plenitud esta etapa de la vida, sin distraer sus esfuerzos en el desarrollo profesional (Pacto

Mundial, Red Social, 2021).
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

En el presente capitulo presentamos los resultados de la validacion de los

componentes de la propuesta y el modelo de negocio, para lo cual desarrollamos las hipotesis

planteadas por cada uno de los criterios de deseabilidad, factibilidad y viabilidad del proyecto

de guarderia.

Hipotesis de Deseabilidad (D):

DI. Creemos que mas del 80% de los padres de familia nos daran feedback positivo sobre
el procedimiento de la comunicacion de la rutina mediante la aplicacion web de manera
semestral.

D2. Creemos que de cada 2,000 personas que seguiran a la Compaiiia en nuestras redes
sociales (Instagram y Facebook), 20 solicitardn nuestro servicio, esto considerando una
ratio de conversion de 1%.

D3. Creemos que al menos 85% de las personas que conozcan de nuestro servicio estaran

interesadas en obtener mas informacidn respecto al servicio de guarderia.

Hipotesis de Factibilidad (F):

F1. Creemos que existen profesionales con minimamente 3 afos de experiencia y estudios
superiores en alguna de las siguientes profesiones: educacion inicial, enfermeria o
psicologia; deseosos de formar parte de nuestro proyecto.

F2. Creemos que el avance en la tecnologia nos requerira hacer un upgrade del hardware
a los 3 afos para mejorar la performance y ofrecer un mejor servicio a nuestros clientes.
F3. Creemos que el costo de alquiler de local, el cual representa el costo fijo més
significativo de nuestra estructura de costos, podria incrementarse hasta S/9,133, y aun asi

nuestro VAN no disminuira mas del 6%.

Hipétesis de Viabilidad (V):

V1. Creemos que el 50% de los padres de familia que utilizan la aplicacion web de
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guarderia les interesard suscribirse a la Aplicacion Web premium por contenido
especializado en el ler afo de operacion.

e V2. Creemos que 15 padres de familia suscribirdn a sus hijos para estimulacion temprana
en el ler semestre de operatividad.

e V3. Creemos que 3 auspiciadores estan interesados en publicitar su marca en la aplicacion
web, dentro del ano de su lanzamiento.

e V4. Creemos que el precio por la suscripcion de S/1,500 mensuales es un precio atractivo
para los padres de familia del sector A y B que deseen contratar nuestros servicios.

e V5. Creemos que, en 5 afios de desarrollado el emprendimiento, se obtendra una VAN
financiera de S/1,177,309.

En la definicion de las hipdtesis seleccionadas hemos considerado la limitacion de los
recursos como dinero, personas y tiempo y las hemos calificado por el grado de relevancia
que representan para la evaluacion del negocio, siendo consideradas como importantes o
triviales, con relacion a las variables que resultan més importante, y de las cuales se pueden
recoger evidencias, segun la siguiente matriz de clasificacion de las hipotesis.

Figura 19

Matriz de clasificacion de las hipotesis
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Cabe precisar que en los siguientes apartados ya no seran analizadas aquellas
hipdtesis respecto de las cuales ya se cuenta con una evidencia, ello en vista que las mismas
ya fueron validadas por dicha evidencia:

e Respecto de la hipotesis F2, consideramos que, si bien las computadoras pueden tener
una vida util de 7 a 10 afos, no deberian superar los 5 afios de antigliedad, porque
pueden caer en la obsolescencia en relacion con la tecnologia vigente. Por otro lado,
las aplicaciones varian muy rapidamente y para poder competir en el mercado se
estima que, a los 3 afios, como maximo, se deben realizar cambios tecnoldgicos (Juan
Diego De Usera, 2018)

e En relacion con la hipétesis V4, la misma puede ser validada en relacion al estudio de
mercado presentado en el Capitulo 2, respecto del mercado de Cunas en Peru,
pudiendo obtener la siguiente informacion acerca de los cobros que realizan por la
prestacion de sus servicios. En promedio, el cobro realizado es el siguiente: matricula
- S/ 700 por afio; y mensualidad (por 2 horas diarias de cuidado) - S/ 900. Sin
embargo, a pesar de las evidencias indicadas previamente, se considera pertinente
revalidar la hipdtesis. Para ello, se verifico a través de las entrevistas realizadas
(expuestas en la seccion 6.1.1.), un 58.1% de posibilidad de pago de S/1,500 por la
suscripcion de nuestro servicio.

e Enrelacion la hipétesis “V5. Creemos que, en 5 afios de desarrollado el
emprendimiento, se obtendra un VAN financiera de S/1,177,309”, si bien contamos
con un analisis del flujo de caja proyectado, efectuaremos simulaciones de Monte
Carlo para simular escenarios para reforzar la validacion de esta hipotesis (Ver

capitulo 6.3.3).
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6.1. Validacion de la deseabilidad de 1a solucion
Como mencionamos a inicios de este capitulo, contamos con tres hipotesis
relacionadas a la deseabilidad de nuestra solucion, de las cuales la denominada “D1” no sera
validada por ser considerada una hipotesis trivial.
6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion
Las dos hipotesis por las cudles efectuaremos pruebas de deseabilidad son las
denominadas “D2” y “D3” que se presentan a continuacion
e D2. Creemos que de cada 2,000 personas que seguiran a la Compaiiia en nuestras
redes sociales (Instagram y Facebook), 20 solicitaran nuestro servicio, esto
considerando una ratio de conversion de 1%.
e D3. Creemos que al menos 85% de las personas que conozcan de nuestro servicio
estaran interesadas en obtener mas informacion respecto al servicio de guarderia.
6.1.2. Experimentos empleados para validar las hipotesis
La validacion de la hipdtesis D2 se efectud por medio de la observacion de datos y
ademads mediante la consulta a Débora Solis, especialista en marketing, segin se describe a
continuacion:

Tabla 22

Hipotesis e interpretacion de resultados

Hipétesis Interpretacion del resultado

Resultado: Validada

Para validar esta hipotesis hemos buscado informacion acerca de las
estadisticas sobre los indicadores que muestran el ratio de conversion de
seguidores. Las estadisticas indican que un buen ratio de conversion se
sitia alrededor del 3% (Nuiiez, 2018), en nuestro caso estamos siendo
conservadores por ser una empresa nueva y consideramos un ratio de
conversion de 1%. En cuanto al crecimiento de los seguidores para llegar a
los 2,000 seguidores que mencionamos, algunas estadisticas indican que el

D.2 Creemos que de cada 2,000
personas que seguiran a la
Compaiiia en nuestras redes
sociales (Instagram y Facebook),
20 solicitaran nuestro servicio,
esto considerando un ratio de
conversion de 1%.

ratio de crecimiento de seguidores de Instagram es alrededor de 1.7% al
mes. En nuestro caso, ya que somos una cuenta en la que estaremos
invirtiendo mucho en marketing, este ratio serd de 6% y empezaremos con
una base de 1,000 seguidores que representan a nuestros contactos, y en el
plazo de un afio debemos llegar a los 2,000 seguidores (Fuente: Débora
Solis - Especialista en marketing).
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Para realizar la validacion de la hipotesis D3 efectuamos una entrevista a potenciales

usuarios. Previamente a realizar la entrevista elaboramos un video que resume las principales

caracteristicas de nuestro servicio y acompafiamos este video de una serie de preguntas

planteadas, a continuacion, se presenta la Guia de entrevistas:

Tabla 2203

Guia de entrevistas

En Smart BabySit ofreceremos un servicio de guarderia para nifios en el rango de edad de 3 meses a 3 afios,
ubicado en locales cerca a centros empresariales con horarios de atencion flexibles; en el cual se emplearan
soluciones tecnoldgicas para acercar la rutina de los nifios a sus padres. ; Tienes hijos en dicho rango de edad y
te interesaria conocer mas sobre nuestro servicio? Haz click en el siguiente enlace:
https://youtu.be/BHfj0xHA7z1

1.
2.

( Viste el video del link?

(Te parecio6 interesante la informacion del video? ;Estarias interesado en suscribir a tus bebés al servicio
de guarderia?

Si marcaste "No" en la pregunta anterior, por favor precisar el motivo.

(Te interesaria participar de un "sample day gratuito" donde puedas experimentar con tu bebé los atributos
del servicio mencionados en el video en forma gratuita por un dia?

Si marcaste "No" en la pregunta anterior, por favor describa el motivo.

(Cual seria el precio maximo que estarias dispuesto a pagar por una suscripcion mensual de uno de tus
hijos? La suscripcion incluye lo siguiente: i) acceso al servicio de guarderia - lunes a viernes de 7 ama 7
pm, ii) acceso a través de la Aplicacion Web de la guarderia a las camaras de seguridad, iii) acceso a
alertas - a través del celular - de monitoreo de actividades realizadas por el nifio durante el dia y iv) una
consulta virtual con el pediatra de la guarderia. No se incluye lo siguiente: suscripcion premium de la
Aplicacién Web (con contenido especial - fotos, videos, blogs y webinars sobre el cuidado de nifos),
sesiones de estimulacion temprana focalizadas realizadas los sabados, entre otros servicios no detallados
en la parte superior.

[ Te interesaria contratar adicionalmente la suscripcion premium de la Aplicacion Web, en la cual podras
visualizar fotos y videos de tu hijo durante su rutina del dia a dia, asi como contenido digital especializado
- webinars, blogs, entre otros - que te ayudara con el cuidado de tu hijo (precio estimado: S/80 al mes)?
(Te interesaria contratar adicionalmente una sesion de estimulacion temprana dedicada para tu hijo, la cual
se realizaria los fines de semana junto con los padres, donde podras aprender como estimular a tu hijo y
entender sus efectos positivos (precio estimado de S/80 por sesion?

La entrevista fue publicada en Youtube. Los resultados nos permitieron analizar las

respuestas de nuestro publico objetivo. A continuacion se muestra los resultados que

obtuvimos:
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https://youtu.be/BHfj0xHA7zI

Figura 20

Resultados
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Los resultados sefialan una mayor participacion de personas en el rango de 36 y 40
afios. De los que vieron el video, el 75% manifesto estar interesado en el servicio
promocionado, e incluso participar en “sample day” gratuito o tener una membresia en una
version Premium de la APP. El monto que estarian dispuestos a pagar en su mayoria es de
S/1,000, incluyendo sesiones de fin de semana de S/80.00. Estos resultados obtenidos han
ayudado a validar las hipdtesis de la siguiente manera:

Tabla 2214

Validacion de hipotesis

Hipotesis Interpretacion del resultado

Resultado: Validada

Esta hipotesis ha sido validada con el cuestionario que
hemos circulado, ya que en la introduccion del video se hizo
la siguiente pregunta “; Tienes hijos en dicho rango de edad
y te interesaria conocer mas sobre nuestro servicio? Haz
click en el siguiente enlace”. El enlace direcciona a las
personas a un video que explicaba detalles y beneficios del
servicio que brindamos. De las 48 personas que leyeron la
introduccidn, 44 personas, es decir el 91.7%, fueron a ver el
video, por lo que se ha superado el nimero sefialado en la
hipotesis.

D.3 Creemos que al menos 85% de las personas
que conozcan de nuestro servicio estaran
interesadas en obtener mas informacion respecto
al servicio de guarderia.

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

En esta seccion se procedera a la validacion de la factibilidad de la solucion. Para esto
desarrollaremos el Plan de marketing y el plan de operaciones. Nos apoyaremos del analisis
de mercado.
6.2.1. Plan de marketing

Objetivos de marketing. -

Los objetivos de marketing que se han definido son los siguientes:

® Alcanzar la expansion exponencial en el quinto afio de operaciones por medio de una
campafa segmentada en redes sociales, esto se lograra contratando a un Community

Manager.
® Ampliar uno o dos beneficios al afio que se brindan como parte del servicio. Un
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trabajador debe llamar después de un mes a las madres de familia para hacer un
levantamiento de informacidn respecto de los servicios que les haria falta.

® Ser reconocidos como la guarderia nimero 1 en Peru para el ano 2027 realizando una
campaia semestral “publicidad de boca en boca”, esto se lograra por medio de ofrecer
descuentos a los clientes que logren referir a otra mama a la guarderia.

® Abrir un segundo local en el tercer afio de funcionamiento y un tercer local en el quinto
ano, ademas de expandirnos a otros paises de Latinoamérica para el afio 2028, esto se
realizara a través de la implementacion de una pagina web que muestre detalles del
servicio; y la publicidad a través de las redes sociales como Facebook, Instagram para
lograr una red de por lo menos 10 mil seguidores en cada una de estas plataformas.

Estrategia General.-

Planteamos una estrategia diferenciada ya que, si bien el producto base es el cuidado
de los bebés, las necesidades de nuestros clientes pueden hacer que las soluciones varien con
base en las 4 Ps:

® Producto y Precio: Disefio del fee mensual con base en preferencias de horas de

atencion, la estimulacioén temprana y el uso de la aplicacion.

® Punto de Venta: Distintos canales de distribucion (dependiendo de su edad y habitos de

consumo).

e Promocion: Distintos medios para dar a conocer nuestro producto (dependiendo de su
edad).

Analisis del Mercado.-

En América Latina el servicio de guarderia es practicamente una politica publica
porque libera la mano de obra femenina, generando un incremento de su oferta; sin embargo,
sus programas de intervencion del cuidado infantil son diversos, priorizdndose las acciones

comunitarias en las areas rurales (BID, 2023). Esta evolucion, casi marginal de la
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intervencion estatal, ha limitado igualmente la supervision del cumplimiento de estandares de
calidad de los servicios de cuidados del menor (Araujo et al., 2013). De esta manera, la lenta
incorporacion de este servicio en las politicas sociales del Estado abre por el momento un
abanico de oportunidades para modelos de negocios que puedan cubrir esta demanda o cerrar
la brecha de atenciones infantiles. En contraste, en Espafia existe una marcada tendencia de
establecer guarderias cercanas a los centros laborales, como los de Grupo Santander o el

Congreso de los Diputados (Elbrus Nursery School, 2015).

Competencia en el mercado

En el Pert el servicio de cuidado especializado de nifios de 3 meses a 3 afios se
encuentra regulado por el Ministerio de Educacion, a través de las cunas, asi como por la
gestion municipal, en el caso de las de guarderias, las cuales no se conciben con implicancia
educativa. De igual manera, el cuidado de nifios de este rango de edad esta a cargo de
personas con cierta experiencia, que acuden a prestar sus servicios a domicilio (ya sea
formales como informales). En este sentido, en términos generales, si existe competencia en
el mercado para los servicios propuestos (sustitutos); sin embargo, no con las mismas
prestaciones que el proyecto planteado en el presente trabajo de investigacion (a nivel digital,
horarios y cercania al centro laboral).

Segmento de Mercado

La siguiente Figura muestra el segmento de mercado al cual dirigimos el servicio en
cuestion, con enfoque en el aspecto geografico, demografico, psicografico y conductual.

Exponemos a continuacion dicho segmento:
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Figura 21

Segmento de mercado

En resumen, el servicio debe estar orientado a madres de familia del sector
socioecondmico A y B que se encuentran en el rango de edad de 25 a 45 afnos, de Lima
Metropolitana, con ingresos familiares de S/10,000.00 y un trabajo estable, que le demande
su presencia semanal.

Estrategia de Precios

Para fijar nuestro precio se ha identificado en primer lugar los costos y gastos, los
cuales se presentan a continuacion. Luego de identificados los costos que debemos cubrir,
tanto fijos como variables, establecimos el precio de venta que nos permita cubrir estos
costos. El precio fijado es el siguiente:

e De tres a seis meses, la mensualidad es de S/1,500.00
e De seis meses a un afio, la mensualidad es de S/1,500.00
e De un ano a dos afios, la mensualidad es de S/1,500.00

e De dos afios a tres afios, la mensualidad es de S/1,500.00
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Analisis y Proyecciones: Ingresos proyectados de ventas a corto y mediano plazo

Tabla 225

Proyeccion de ingresos corto y mediano plazo

Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
N° de nifios 30 30 60 60 90
Mensualidad por nifio 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Ingresos x publicar y webinar 36,000 36,000 37,000 37,500 38,000
Otros ingresos del negocio 79,200 79,200 158,400 158,400 237,600
Ingresos anuales 655,200 655,700 1,275,400 1,275,900 1,895,600
Costos y gastos mensuales -277,091 -277,091 -554,182 -554,182 -831,273
EBITDA 378,109 378,609 721,218 721,718 1,064,327

e [Las proyecciones de venta las hemos preparado en funcion de los ingresos y costos
mensuales determinados en la Tabla previa.

e Se estd considerando que en el primer y segundo afio estara operando solo un local
con capacidad para 30 nifios, en el tercer aflo se abrird un segundo local con capacidad
también para 30 nifios y en el quinto afio un tercer local con la misma capacidad.

e Las proyecciones nos muestran que podemos generar un EBITDA de S/378 mil
aproximadamente en los primeros dos afios, S/721 mil en los afios tres y cuatro y
S/1.06 millones en el quinto afio.

Plan de Marketing: Mix de Canales y mix de medio

Nuestro Plan de Marketing desarrolla 8 fases, las mismas que se conciben de manera
secuencial, en linea con la informacion producida analizada y detallada anteriormente. A
continuacion, exponemos las fases del plan de marketing y el anélisis de cada una de ellas:
FASE 1: Identificar el publico objetivo

e El publico objetivo son las madres con bebés pequetios y que tienen que trabajar de
manera presencial, pertenecientes al sector A y B de los distritos de Surco, Miraflores,

La Molina, Surco, San Isidro y San Borja y que no cuentan con una persona de

confianza a quien podrian encargar a sus bebés en su jornada laboral.

65



FASE 2: Definicion de los objetivos de comunicacion

Crear en el plazo de un mes una pagina en Instagram y de Facebook en la que se
promocionen nuestros servicios.

Lograr por lo menos 5,000 seguidores en redes sociales (Instagram, Facebook) en el
plazo de un afio.

Concretar al menos un acuerdo, en el plazo de 3 meses, con un proveedor de servicios
y bienes de productos para bebés para publicitar en la aplicacion.

Concretar al menos con 2 influencers la publicidad por canje en sus canales o subir

videos de YouTube en el plazo de 3 meses.

FASE 3: Diseiio de comunicacion

Contenido del mensaje: 1) Trabaja tranquilo ya que nosotros somos especialistas en el
cuidado de tu hijo el que puedes monitorear mediante nuestra Aplicacion Web. i1)
Trabaja con la seguridad de que tu hijo estd en buenas manos y puedes verlo cuando
lo desees.

Estructura del mensaje: Spots/Reels mostrando atributos del servicio: estimulacion
temprana, cuidado profesional, flexibilidad para verlo.

Quien debe decirlo: Influenciadores y/o mamaés trabajadoras que comparten el dolor y

muestran alivio a la hora de dejarlo en la guarderia.

FASE 4: Seleccion de los canales

Seleccionamos el canal no personal ya que transmitiremos el mensaje en forma
masiva. Para esto emplearemos principalmente redes sociales como Instagram y
Facebook. Ademas, proporcionaremos informacion de los servicios de la guarderia a

las diferentes oficinas del centro empresarial.

FASE 5: Establecimiento de Presupuesto

El presupuesto establecido es el siguiente:
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Tabla 26

Inversion unica y el costo mensual

Servicios Inversion vnica S/ Costos mensual S/

Disefio de pagina web 1,000
Pago por dominio web 25
Pago por hosting pagina web 208
Community Manager 800
Influencer 1,667
Activacion 2,000

1,000 4,700

Fuente: GoDaddy

FASE 6: Seleccion del Mix de Medios

La seleccion de medios que hemos escogido es mediante 1) publicidad para informar,
persuadir y recordar. II) las redes sociales para la promocion de ventas iii) pagina web. y iv)
Aplicacion Web.
FASE 7: Medicion de Resultados

Es importante conocer si la comunicacion ha tenido impacto positivo por el publico
objetivo, por lo que seleccionaremos un grupo de madres para encontrar qué sentimientos ha
generado la comunicacion, si es atractivo o no despierta un interés de compra. Luego de esto
se analizan los resultados y se ajusta a una estrategia mas adecuada.
FASE 8: Gestion de Comunicaciones Integradas

Después de medir los resultados del mix de medios, se debera analizar como se
relacionan cada una de ellas con los objetivos de la comunicacion y evaluar si es que estan
haciendo sinergias para promocionar la demanda del servicio. En este punto se podria evaluar
si una estrategia tiene un impacto mayor que otra y analizar con cual herramienta darle mayor
impulso al servicio.

Las fases anteriores han mostrado el mix de medios y mix de canales, los cuales nos
permiten describir la forma en la que abordaremos la relacion comercial con nuestros

clientes. En la seccion 6.2.3 efectuaremos las simulaciones de Montecarlo para validar
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nuestra hipdtesis del plan de marketing.
6.2.2. Plan de operaciones

Smart Baby Sit estara ubicado en un lugar estratégico dentro de un centro empresarial
0 muy cercano a este. En un primer momento, el local estara ubicado en Surco con un area
aproximada de 190 m2, el cual se distribuira con una recepcion, una zona de recreacion,
juegos de psicomotricidad, zona de descanso y un comedor. Asimismo, las operaciones que
se realizaran en dichas instalaciones se organizaran basado en procesos, que se enlistan de la
siguiente manera:

e Recepcion: Lugar donde los padres podran inscribir al nifio y completar toda la
informacion necesaria, esta informacion como los formularios también estaran en la
pagina web. Ademas, en este espacio daremos la bienvenida a los nifios.

e Zona de Recreacion: Espacio donde estaran los juegos didacticos y los auxiliares
podran compartir estos juegos con los nifos.

e Zona de Psicomotricidad: Espacio donde estaran los juegos de psicomotricidad y el
personal podré estimular a los nifios.

e Zona de Descanso: Espacio donde estara habilitado para que los nifios puedan
descansar. Este lugar también servira para cambiarlos y ponerlos comodos.

e Despedida: Proceso el cual se le informa alguna novedad a los padres de los nifios
cuando los recojan.

e Proceso de Facturacion: Proceso el cual se hace el cobro de la membresia mensual a
los padres.

e Proceso de Administracion: Proceso del manejo de informacion de los nifios y el
personal administrativo, asi como el soporte a las diferentes areas del back office.

e La vinculacion entre estos componentes se puede graficar de la siguiente manera, con

la finalidad de mostrar su dinamica:
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Figura 22

Diagrama de proceso

Ademas de diagramar los procesos de la guarderia, realizamos un analisis de un
posible layout para lo cual utilizamos el diagrama de Muther para identificar las principales
correlaciones entre las areas y procesos de la guarderia. Luego planteamos el ajuste de los
patrones de distribucidn de bloque y se colocan los espacios requeridos de cada uno de los
modulos que se utilizaran. Para la organizacion de estos espacios se tomd como referencia la
Directiva 073 — 2006 del Ministerio de Educacion de Perq, es asi que en la Tabla 27
mostramos la distribucion de los espacios:

Tabla 27

Determinacion del tamario del local

Aula para 30 nifios m? Total

Zona de psicomotricidad 1.5 45 m?
Zona de recreacion 1.5 45 m?
Bafos nifios 7 7 m?
Zona de descanso 2.5 75 m?
Bafios adultos 4 4 m?
Comedor 4 4 m?
Recepcion 10 10 m?

190 m?
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Es asi que se obtuvo como resultado que el total del Layout es de 190 m2 para una capacidad

de 30 nifios. En adicion, hemos procedido a graficar la distribucion segun se muestra en la

siguiente figura.

Figura 23

Layout propuesto

Costos de operaciones.

Para determinar el costo de operaciones hemos considerado el costo de personal y los

gastos administrativos y de ventas. En cuanto al costo de personal, en la Tabla 28 mostramos

el detalle del personal que laborard en la guarderia, asi como su sueldo y prestaciones. Cabe

mencionar que el costo del nutricionista y el pediatra se contratara por horas de servicio, ya

que no estaran de manera permanente en la guarderia, pero tendrdn un plan de visitas para

hacer seguimiento a todos los nifios del local.

Tabla 2238

Costos de personal

Personal Numero Sueldo Base (s/) Prestaciones Total (s/)
Recepcionista 1 1,200 282 1,482
Especialista Estimulacion 1 2,500 588 3,088
Auxiliares 3 1,200 282 4,446
Nutricionista 0.1 3,000 705 371
Pediatria 0.1 5,000 1,175 618
Limpieza 1 1,000 235 1,235

Total 11,239
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En cuanto a los gastos administrativos y de ventas, el mayor de estos gastos es el

gasto de alquiler, el cual representa el 30% de los costos y gastos recurrentes totales y es

aquel en el que debemos de tener especial cuidado porque es nuestra principal ventaja

competitiva. El detalle de los gastos administrativos y de ventas se muestra en la siguiente

Tabla:

Tabla 2249

Gastos administrativos y de ventas

Servicios Monto (S/)
Energia eléctrica 600.00
Agua 300.00
Servicio de internet Claro (100 mbp) 90.00
Mantenimiento y seguridad del edificio 600.00
Alquiler de local 7,942.00
Insumos para la limpieza de local 150.00
Insumos (cremas, paiiales, jabones, etc) 500.00
Utiles de oficina y papeleria 100.00
Community Manager 800.00
Influencer 1,667.00
Campana de activacion 2,000.00
Pago por dominio web 25.00
Pago por hosting pagina web 208.00
Total 14,982.00

Es asi que el costo total que abarca los costos de personal y los gastos administrativos

y de ventas por cada local y por mes es de S/26,221, el cual se utilizara para los analisis

financieros en el escenario esperado.

De las regulaciones v las licencias necesarias para la puesta en marcha de la guarderia

Para la puesta en marcha de la actividad de guarderia que consideramos realizar en la

circunscripcion del municipio de Santiago de Surco, debemos de tramitar la licencia de

funcionamiento correspondiente, por cuanto el Decreto Supremo No. 163-2020-PCM,

establece en su articulo 3 y 4 que la licencia de funcionamiento es la autorizacion que otorgan

las municipalidades para el desarrollo de actividades econdmicas en un establecimiento
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determinado y que estdn obligadas a obtenerla, entre otros, las personas juridicas (empresas)
que desarrollen actividades de comercio, industriales y/o de servicios de manera previa a la
apertura, o instalacion de establecimientos en los que se desarrollen tales actividades.

La propuesta de servicio de guarderia ha tenido en cuenta que, a efectos del
otorgamiento de la licencia de funcionamiento, la municipalidad evaluara i) la zonificacion y
compatibilidad de uso, asi como ii) las condiciones de seguridad de la edificacion, lo que
debera de ser verificado en el presente proyecto al momento de elegir la ubicaciéon idonea del
establecimiento donde se prestaran los servicios.

Es importante tener en consideracion que, segtn el Indice de Usos para la Ubicacion
de actividades Urbanas (documento de consulta necesario para determinar la zonificacién en
la cual se encuentra permitida la actividad de guarderia), la actividad permitida a desarrollar
es la de “Guarderia (Casa Cuna)”. Sin embargo, es necesario precisar que, para efectos de la
obtencion de la licencia de funcionamiento, en el caso de la Compaiiia, s6lo se requerira el
permiso como “Guarderia” y no como “Casa Cuna”, ello en vista que la ultima es una
calificacion tribuible a instituciones educativas, ajena a la de “Guarderia”.

Por otro lado, es importante tener en cuenta igualmente que la Comision de
Eliminacion de Barreras Burocraticas en su Resolucion No. 0158-2013/CEB-INDECOPI,
sefiala que los términos “Guarderia” y “Casa Cuna” no implican la realizacion d las mismas
actividades econdmicas; precisando que, de acuerdo con las normas del sector educativo, las
guarderias no constituyen instituciones educativas donde se imparten servicios educativos.
Por el contrario, mencionan que dicho servicio constituye un lugar donde se cuida y atiende a
los nifios de corta edad, por lo que se advierte que la finalidad de la guarderia difiere de la
prestacion de servicios educativos a nivel inicial. Asimismo, indican que, de la revision del

CIIU se aprecia que las actividades de “guarderias infantiles” se encuentran expresamente
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excluidas de las actividades de ensefianza prescolar y primaria, siendo que a estas se les
clasifica como “otras actividades de asistencia social sin alojamiento”.

En tal sentido, en virtud de lo expuesto, solo serd necesario, a nivel regulatorio y de
obtencion de licencias, el obtener la licencia de funcionamiento ante la Municipalidad de
Santiago de Surco como “Guarderia”, no teniendo que observar ninguna regulacion
(requerimientos operativos y/o curricula nacional) relativa a las “Casas Cuna” dadas por el
Ministerio de Educacion, para el inicio de operaciones.

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Dado que deseamos brindar un nuevo servicio debemos apoyarnos con alguna técnica
matematica para poder predecir los resultados que tendremos, es por ellos que usaremos las
simulaciones Monte Carlo. Estas simulaciones seran empleadas para el plan de marketing y

plan operativo para validar la factibilidad de nuestras hipotesis.

Validacion de las hipotesis del plan de marketing:

Hemos planteado la simulacién de Monte Carlo para 5 escenarios (muy pesimista,
pesimista, esperado optimista y muy optimista) de acuerdo con las hipotesis presentadas
anteriormente, para poder evaluar la eficiencia del plan de marketing. LTV/CAC es una
féormula que nos permite medir la eficiencia del embudo de marketing y ventas, segun los
siguientes criterios:

e Siel LTV>CAC indica que estamos generando mas ingresos con el cliente que el
costo de inversion de atraerlo.
e Siel CAC>LTV estamos perdiendo dinero, ya que nos cuesta mas atraerlo de lo que

podemos obtener con ese cliente a lo largo del tiempo.

73



Tabla 30

Validacion de hipotesis Plan de Marketing - Simulacion Monte Carlo

Datos

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 16.41 1,003.40 16,469.57
Desviacion estandar 1.00 77.77 3,242.88
Primera simulacion 18.57 911.03 12,751.61
Promedio 16.390
Desviacion estandar 1.007
Minimo 13.321
Méximo 19.197
Alta eficiencia: > 14.19 98.60%
Analisis de sensibilidad Crecimiento VTVC CAC
Escenario muy pesimista 0.00 13,439.38 946.60
Escenario pesimista 0.05 14,111.35 946.60
Escenario esperado 0.10 15,522.49 946.60
Escenario optimista 0.15 17,850.86 1,088.59
Escenario muy optimista 0.20 21,421.04 1,088.59
Promedio 16,469.03 1,003.40
DesvEstand 3,242.88 77.77

En la ejecucion de la simulacion obtuvimos un 98.60% de éxito considerando una

efectividad mayor al 14.19, que es el ratio esperado en la implementacion de la estrategia de

Marketing.

Validacion de las hipotesis del plan operativo

Como parte de la validacion de las hipotesis del plan operativo, efectuaremos el

analisis de dos hipétesis, la “F1” y “F3”. La validacion d 1la hipo esis de factibilidad “F1” se

efectud por medio de una publicacion, tal como se describe a continuacion:

Tabla 3251

Validacion de hipotesis Plan operativo: Hipotesis F'1

Hipétesis Interpretacion del resultado

Resultado: Validada

Para validar esta hipotesis hicimos una publicacién en
Indeed.com, en los requisitos solicitamos mas de tres
superiores en alguna de las siguientes profesiones: afios de experiencia. Como resultado recibimos 41
educacion inicial, enfermeria o psicologia; deseosos solicitudes para aplicar el puesto de las cuales

de formar parte de nuestro proyecto.

F1. Creemos que existen profesionales con
minimamente 3 afios de experiencia y estudios

consideramos que 12 estarian calificados para el
puesto.
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En cuanto a la hipo esis “F3”, creemos que el costo de alquiler de local, el cual
representa uno de los costos fijos mas significativos de nuestra estructura de costos, podria
incrementarse hasta S/9,133 (considerando el incremento anual de los locales comerciales
segun Instituto Peruano de Derecho Urbano, 2023), y aun asi nuestro VAN no disminuira
mas del 5%.”, efectuamos la simulacién de Montecarlo, en la cual obtuvimos los siguientes

resultados:
Tabla 32

Validacion de hipotesis Plan operativo: Hipotesis F3 - Simulacion Monte Carlo

Datos Costo de alquiler
Promedio esperado 7,942.00
Desviacion estandar 627.87
Primera simulacioén 8,947.09
Promedio 7,981.50
Desviacién estandar 615.56
Minimo 6,208.12
Maximo 9,721.11

Alta eficiencia: <9,133 97.30%

s e (Disminucion) .
Analisis de sensibilidad /ncremento Costo de alquiler
Escenario muy pesimista 0.20 9,530.40
Escenario pesimista 0.10 8,736.20
Escenario esperado 0.00 7,942.00
Escenario optimista (0.10) 7,147.80
Escenario muy optimista (0.20) 6,353.60

Promedio 7,942.00
DesvEstand 627.87

Como resultado de la simulacion obtuvimos un 97.30% de probabilidad de que el
costo del alquiler sea menor S/9,133. Este costo de alquiler fue determinado considerado un

promedio entre el escenario pesimista y muy pesimista.
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Los resultados obtenidos en las simulaciones de Monte Carlo del plan de marketing y
del plan operativo, nos muestran probabilidades de éxito mayores a 97% en ambos casos. Por

ello, concluimos que podemos aceptar la campana de marketing y el plan operativo.

6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion
Como parte de la validacion de la viabilidad de la solucion, detallaremos el
presupuesto de inversion y se efectuard el andlisis financiero. Esto nos permitira visualizar en

nuestro analisis el flyjo de caja proyectado y el punto de equilibro

6.3.1. Presupuesto de inversion

En este capitulo se exponen los supuestos que se han tomado para generar el
presupuesto de inversion enfocado a la solucidon del problema identificado.

El capital de trabajo se ha determinado considerando la siguiente formula: Capital de
trabajo= activo corriente — pasivo corriente. El activo corriente esta conformado por las
cuentas por cobrar comerciales y las existencias (suministros y materiales empleados para
brindar el servicio de cuidado a los bebés) y el pasivo corriente lo conforman las cuentas por
pagar comerciales. Asimismo, para efectuar las proyecciones de estos hemos planteado los
siguientes supuestos: periodo promedio de cobro: 10 dias (*); periodo promedio de pago: 30
dias; y existencias: S/3,000 mensuales. En el caso del primer supuesto, consideramos solo 10
dias, ya que nuestras suscripciones se cobran en su mayoria por adelantado, salvo algunos
casos puntuales en los que brindaremos algunas facilidades de pago. Entonces, bajo estos
supuestos la proyeccion ha resultado en los siguientes valores los cuales han sido

incorporados en el flujo de caja proyectado:
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Tabla 33

Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA

Aio 0 Ano 1 Afio 2 Ano 3 Aio 4 Afio 5

PROYECTADO

Cuentas por cobrar comerciales 18,200 18,214 35,428 35,442 52,656
Existencias 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Cuentas por pagar comerciales -23,091 -23,091 -46,182 -46,182 -69,273
Capital de trabajo -1,891 -1,877 -7,754 -7,740 -13,617
Inversiones en capital de trabajo 1,891 -14 5,877 -14 5,877

Para elaborar la proyeccion del estado de resultados hemos considerado las siguientes

estimaciones:

Fuentes de ingreso: Suscripciones a la guarderia: Considera un costo de suscripcion
de S/1,500 mensuales por nifio; Ingresos por publicidad: Ingresos generados por la
aplicacion; y otros ingresos de negocio: Considera la venta de productos.

Numero de locales: Estamos proyectando que el ler afio tendremos un local en su
maxima capacidad con la posibilidad de abrir un segundo local en el tercer afio y un
tercer local en el quinto afio. Esto con base en la exponencialidad y escalabilidad que
tiene la guarderia. Capacidad por cada local: 30 nifios.

Inversion (Capex): la inversion es de S/164,494 por cada local (que se detalla en el
punto 1).

Costos y gastos (Opex). Conformado por los costos y gastos fijos y variables, estos
han sido estimados en S/26,221 por mes, el detalle se encuentra en el capitulo 6.2.2,
Plan de operaciones.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente y lo presentado en el capitulo 5.2.

Viabilidad financiera del modelo de negocio, se indica que, el punto de equilibrio considera

los siguientes componentes:
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Inversion Inicial (S/) 164,494
Costos y gastos (S/) 26,221
Precio de venta (S/) 1,500
Punto de equilibrio (cantidad de nifios) 17.48 (18 niiios)

El punto de equilibrio para el proyecto es de 18 nifios para cubrir nuestros gastos
mensuales. Entonces, a continuacidn, se muestra la proyeccion de estados financieros hasta el
quinto afio de la operacion.

Tabla 34

Estado de resultados (ingresos y gastos) proyectado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° de nifios 30 30 60 60 90
Mensualidad por nifio 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Ingresos por suscripcion 540,000 540,000 1,080,000 1,080,000 1,620,000
Ingresos por publicidad y 36,000 36,500 37,000 37,500 38,000
webinar
Otros ingresos del negocio 79,200 79,200 158,400 158,400 237,600
Total de ingresos anuales 655,200 655,700 1,275,400 1,275,900 1,895,600
Costos y gastos fijos -277,091  -277,091 -554,182 -554,182  -831,273
Utilidad bruta 378,109 378,609 721,218 721,718 1,064,327

Aiio 0 Aifio 1 Aiio 2 Aio 3 Aiio 4 Aifio 5
Depreciacion y amortizacion -32,889 889 -65,797 -65,797 -98,696
Utilidad operativa 345,210 345,710 655,421 655,921 965,631
- Impuestos (29.5%) -101,837 -101,985 -193,349 -193,497 -284,861
Utilidad neta 243,373 243,726 462,071 462,424 680,770

6.3.2. Analisis financiero

A efectos de realizar el andlisis financiero del proyecto de guarderia, procedimos a

analizar los flujos esperados, el modelo financiero, la rentabilidad y el retorno econémico de

la inversion. En ese sentido, se debe tener en cuenta que el plan contempla abrir un primer

local con capacidad para 30 nifios el primer afio, un segundo local con la misma capacidad el

tercer ano y un tercer local el quinto afno. Los costos y gastos administrativos determinados

varian en funcidn del nimero de locales, por lo que se duplican en el segundo y tercer afio y
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se triplican en el cuarto afio. A continuacion, se expone el analisis de los flujos esperados, el

modelo financiero (el cual incluye la proyeccion de la VAN), asi como la rentabilidad y

retorno econdémico:

Tabla 35

Flujo de caja proyectado (escenario esperado)

FLUJO DE CAJA

Aifio 0 Aifio 1 Afio 2 Aifio 3 Aifio 4 Aifio 5

PROYECTADO
N° de nifios 30 30 60 60 90
Mensualidad por nifio 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Ingresos por suscripcion 540,000 540,000 1,080,000 1,080,00 1,620,000
Ingresos por publicidad y webinar 36,000 36,500 37,000 37,500 38,000
Otros ingresos del negocio 79,200 79,200 158,400 158,400 237,600
Ingresos anuales 655,200 655,700 1,275,400 1,275,90 1,895,600
Costos y gastos fijos -277,091 -277,091 -554,182 -554,182 -831,273
EBITDA 378,109 378,609 721,218 721,718 1,064,327
Depreciacion y amortizacion - 32,899 - 32,899 - 65,797 - 65,797 - 98,696
EBIT 345,210 345,710 655,421 655,921 965,631
- Impuestos -101,837 -101,985 -193,349 -193,497 -284,861
+ Depreciacion 32,899 32,899 65,797 65,797 98,696
NOPAD 276,272 276,624 527,867 528,221 779,466
- CAPEX - 164,494 - -164,494 - -164,494 -
- Inversiones en capital de trabajo - 1,891 14 - 5,877 14 - 5,877
Flujo de caja libre - 164,494 274,381 112,145 521,992 363,742 773,589
VAN ECONOMICO 1,049,34

Tabla 36

Capital de trabajo operativo
(Aum) Dism en capital de Aifio 0 Aifio 1 Aifio 2 Aifio 3 Afio 4 Aio 5
trabajo operativo
Cuentas por cobrar comerciales 18,200 18,214 35,428 35,442 52,656
Existencias 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Cuenta por pagar comerciales 23,091 23,091 46,182 46,182 69,273
Capital del trabajo 1,891 1,877 7,754 7,740 13,617
Inversiones en capital de trabajo 1,891 -14 5,877 -14 5,877
Depreciacion de activos
Activo Fijo 164,494 164,494 328,987 328,987 493,481 493,481
Depreciacion 32,899 32,899 65,797 65,797 98,696
Activo Fijo Neto 164,494 131,595 263,190 197,392 269,089 197,392
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Con relacion al anélisis del indicador de rentabilidad y el retorno econémico de la
inversion, los indicadores de rentabilidad que se emplean son el ROE y el ROA. En el caso
del primero (centrado en la rotacion de activos), consiste en la division de la rentabilidad neta
entre el patrimonio neto. Este indicador muestra que tan rentable es la inversion realizada por
los accionistas.

En nuestro caso el ROE del proyecto es de 58.71% indicando un retorno positivo a los
accionistas. Asimismo, sobre el ROA (vinculado al retorno sobre el capital propio), para
calcular la rentabilidad, se mide la utilidad operativa después de su efecto tributario con la
inversion total en la empresa, sin tomar en cuenta como se ha financiado el negocio. Es decir,

nos muestra cudnta rentabilidad generan los activos de la empresa.

Utilidad neta _ 680,770
Patrimonio promedio 1,332,316

=  58.71%

El Roa del proyecto es del 49.44%, entonces hay rentabilidad generada por los activos
de la empresa. Entonces, ambos indicadores también sirven para ser comparados con el costo

de oportunidad de otras alternativas y a un determinado riesgo.

Utilidad Operativa- (1-tasa de impuestoalarenta) _ 965,631

- - = = 49.44%
Activo total promedio 1,376,699

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis
A continuacién se presenta a detalle las simulaciones empleadas para valida las
hipdtesis. Para realizar la validacion de las hipdtesis de viabilidad también empleamos la

entrevista que se menciona en el punto 6.1.2. Los resultados se muestran a continuacion:
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Tabla 37

Validacion de hipotesis de viabilidad

Hipotesis

Interpretacion del resultado

V1. Creemos que el 50% de los padres de
familia que utilizan la Aplicacion Web de
guarderia les interesara suscribirse al
Aplicacioén Web premium por contenido
especializado en el ler afio de operacion.

V2. Creemos que 15 padres de familia
suscribiran a sus hijos para estimulacion
temprana en el ler semestre de operatividad.

V4. Creemos que el precio por la suscripcion
de S/1,500 mensuales es un precio atractivo
para los padres de familia del sector A y B
que deseen contratar nuestros servicios.

Resultado: Validada

Esta hipotesis ha sido validada con la pregunta 7 de la entrevista,
ya que de las 43 personas que respondieron la encuesta, el 69.8%,
respondid que estaba interesado en suscribirse a la Aplicacion
Web premium por S/80 al mes.

Resultado: Validada

Esta hipotesis ha sido validada con la pregunta 8 de la entrevista,
ya que de las 43 personas que respondieron la encuesta, el 67%,
respondid que estaba interesado en inscribirse a las clases de
estimulacion temprana por S/80 por sesion. Puesto que nosotros
proyectamos que para el primer semestre ya debemos contar con
30 nifios en la guarderia, para cumplir con la métrica se necesita
que el 50% de los padres se inscriba, lo cual se ha logrado.
Resultado: Revalidada

Si bien esta hipdtesis ya habia sido validada con informacion con
la que contabamos previamente, como parte de las entrevistas
decidimos incluir una pregunta acerca del precio (pregunta 6).
Los resultados obtenidos arrojan una mediana de S/1,500, lo cual

confirma nuestra primera conclusion, con lo cual esta hipotesis
ha sido revalidada.

A continuacidn, se presentan las simulaciones de Monte Carlo del valor actual neto

(VAN) del negocio para los 5 escenarios (muy pesimista, pesimista, esperado, optimista y

muy optimista) para lo cual se estan considerando los flujos de caja para un periodo de 5

afos. Para el escenario esperado consideramos el flujo de caja de los 5 afios y una tasa

promedio ponderado de capital de 12.71% porque se trata de riesgo medio.
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Tabla 38

Simulacion de Monte Carlo para el VAN Financiero

Aifios 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -98,696 255,513 92,718 501,8 342,78 751,60
Promedio ponderado de capital 12.71%
Valor Actual Neto (VAN) 1,177,137
Tasa interna de retorno (TIR) 243.41% 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Periodo de retorno (en afios) 5.00
Para obtener la desviacion estandar VAN-Prom VAN-DE
deben probarse varios escenarios 1,442,499 284,039
Primera simulacion 1,413,438
VAN Promedio simulado 1,436,354
VAN Desviacion estandar simulada 269,489
VAN Minimo 445,839
VAN Maximo 2,179,597
Riesgo de pérdida: VAN <1,200,000 19.22%
Analisis de sensibilidad Crecimiento VAN
Escenario muy pesimista 0.00 1,177,137
Escenario pesimista 0.05 1,235,994
Escenario esperado 0.10 1,359,593
Escenario optimista 0.15 1,563,533
Escenario muy optimista 0.20 1,876,239
Promedio 1,442,499
DesvEstand 284,039

Como resultado de la simulacion de Monte Carlo obtuvimos que la probabilidad de
que nuestra VAN sea menor a S/1,200,000 es de solo 19.22%, por lo que al ser una

probabilidad baja concluimos que se valida la hipotesis.
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Capitulo VII. Solucion sostenible

El presente capitulo describe los fundamentos sociales de la propuesta de servicio de
guarderia, siempre en la linea de remarcar su contribucion con el cumplimiento de los
objetivos de desarrollo sostenible que promueve las Naciones Unidas.
7.1. Relevancia social de la solucion

Para determinar la relevancia social de la solucion utilizaremos el Flourishing
Business Canvas (FBC) que nos ayuda a identificar el impacto que tiene el proyecto en el
ambito social y ambiental.

Figura 24

Flourishing Business Canvas

La co-creacion de valor que se genera progresivamente con la operatividad de la
guarderia es el cuidado del menor en un ambiente seguro y vigilado por personas capacitadas
a fin de brindarle oportunidades a los padres trabajadores. Sin embargo, también se produce
un valor de co-destruccion, generado por los desechos en general como panales o elementos
de higiene personal, ademds de emisiones de Co2 por uso de energia que vamos a utilizar
para la iluminacion, control de temperatura y el sistema de camaras. Respecto al impacto en

la sociedad, la propuesta de servicio genera trabajo para personal calificado en el cuidado de
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nifios, contribuyendo al mismo tiempo en el desarrollo de los nifios mediante estimulacion

temprana. Asimismo, en lo que se refiere al impacto ambiental, la operacion del

emprendimiento termina afectando en una menor proporcion a los rios, ecosistemas

relacionados a la actividad extractiva y al suelo debido al uso de agua limpia, energia y

prendas para el cobijo de los menores.

Las metas que hemos establecido estan orientadas a contribuir a disminuir la brecha

de desigualdad de género, dando oportunidad a las mamas que puedan trabajar con la

seguridad de que su hijo esté bien cuidado y en manos de profesionales en los primeros meses

de vida en un entorno equipado con materiales amigables al medio ambiente. Bajo estas

consideraciones, el proyecto a efectuar generara un valor significativo para la igualdad de

oportunidades de los padres/madres de familia, pero que también tendra un impacto en la

sociedad y medio ambiente. La solucion que proponemos contribuye con el ODS 5 y el

objetivo es importante pues posee el potencial de revertir la desigualdad en las relaciones de

poder entre mujeres y hombres y de abordar las barreras estructurales que impiden el

progreso. Como parte de la evaluacion de la relevancia social se ha determinado qué metas de

la ODS 5 se estan impactando:
Tabla 39

Descripcion de meta e impacto

Descripcion de 1a meta

Impacto

5.4 Reconocer y valorar los cuidados no remunerados
y el trabajo doméstico no remunerado mediante la
prestacion de servicios publicos, la provision de
infraestructuras y la formulacion de politicas de
proteccion social, asi como mediante la promocion de
la responsabilidad compartida en el hogar y la familia,
segun proceda en cada pais.

5.5 Velar por la participacion plena y efectiva de las
mujeres y la igualdad de oportunidades de liderazgo a
todos los niveles de la adopcion de decisiones en la
vida politica, econdmica y publica.

Desde “Smart Babysit” vamos a contribuir a que las
mujeres que se han visto obligadas a dejar sus trabajos
por cuidar a sus hijos, puedan contar con un apoyo
para el cuidado de ellos y asi puedan reinsertarse al
mercado laboral y poder tener un trabajo remunerado.

“Smart Babysit” permitiré a las mujeres poder
disponer de apoyo en el cuidado de sus hijos que le
permita desempefiarse plenamente en su centro
laboral, contribuyendo a su desempefio y de esta
forma poder seguir creciendo profesionalmente y
ascender a posiciones de liderazgo. El impacto que se
espera lograr es del 22.2% del indice TSRI
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Luego de esto hemos procedido a determinar el indice de relevancia social de la solucion
empleando la siguiente formula:

numero de metas impactadas por ODS
TSRI = n * 100%
numero de metas totales del ODS

Es asi que el indice de relevancia social ha sido determinado de la siguiente manera:
TSRI =2/9 *¥100% = 22.2%. Este indice aplicado al proyecto es del 22.2% el cual indica el
impacto que tendra “Smart Babysit” en el bienestar de la sociedad y respecto de los objetivos
de la ODS.
7.2. Rentabilidad social de la solucion
7.2.1 Costos sociales

Los costos sociales identificados por medio del FBC, que representan el impacto
negativo de nuestro modelo de negocio, son los siguientes: emisiones de Co2 debido al uso
de electricidad; y contaminacion por desechos en general y pafales. Luego de su
identificacion, determinamos el costo social de los mismos por medio de la cuantificacion
monetaria del impacto. Para la cuantificacion hemos determinado el costo social por unidad
monetaria. Para las emisiones del Co2 se ha tomado como fuente el precio social al carbono
que asciende a US$7.17 (S/27.96) (MIEF) y para el costo de los residuos se ha tomado como
fuente el costo por tonelada de recojo de residuos solidos. Los costos por tonelada empleados
se muestran a continuacion:
Tabla 40

Costos por toneladas de emision de Co2.

Descripcion Soles por tonelada
Costos de emision de Co2 por tonelada (uso de energia) 27.96
Costo de Residuos sdlidos en general (*) por tonelada 317.20

recogida
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Los costos antes expuestos han sido empleados para la cuantificacion de la proyeccion

de los costos sociales de uso de energia eléctrica por el uso de laptops, los cuales se presentan

a continuacion:
Tabla 41

Costo social de uso de energia eléctrica por laptops

Aifio 1 2 5
N° de laptops 1 1

Consumo energético tedrico anual (8 horas por dia) por ) ) ) ) )
laptop kWh/dia

N° de dias de uso por afo 260 260 260 260 260
Consumo energético anual kWH 520 520 1040 1040 1560
Factor de emision de Co2 de energia (kgCO2/kWh) 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella de carbono por el uso de Laptop (kgCO2/afio) 32240 32240 64480 644.80 967.20
Costos de emision de Co2 Soles/tonelada 2796  27.96 27.96 27.96 27.96
Costos de emision de Co2 Soles/kg 0.028 0.028 0.028 0.028 0.028
Costo de emision de CO2 - Energia eléctrica 9.0 9.0 18.03 18.03 2705

(soles/afio)

Otro de los costos sociales que estamos considerando en el proyecto es el de la

energia eléctrica. Se considera el uso de instalaciones (infraestructura), los que exponemos en

la siguiente tabla:
Tabla 42

Costo social de uso de energia eléctrica por uso de instalaciones

Aiio 1 2 3 4 5
N° de locales 1 1 2 2 3
Consumo energético tedrico kWh/mes por cada local 250 250 250 250 250
N° de meses por afio 12 12 12 12 12
Consumo energético anual kWH 3000 3000 6000 6000 9000
Factor de emision de Co2 de energia (kgCO2/kWh) 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella de carbono por el uso de Laptop (kgCO2/afio) 1860 1860 3720 3720 5580
Costos de emision de Co2 Soles/tonelada 27.96 27.96 27.96 27.96 27.96
Costos de emision de Co2 Soles/kg 0.028 0.028 0.028 0.028 0.028
Costo de emision de CO2 - Energia eléctrica (soles/afio) 52.01 52.01 104.02 104.02 156.03
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Tabla 43

Costo social de generacion de residuos solidos

Aio 1 2 3 4

N° de locales 1 1 2 2 3
Consumo residuos sélidos (uso de pafiales y 60 60 120 120 180
otros) por dia en Kg

N° de dias laborables al afo (5 dias por semana) en Kg 260 260 260 260 260
Total residuos solidos generados anuales en Kg 15,60 15,60 31,20 31,20 46,80
Total residuos solidos generados anuales en TON 16 16 31 31 47
Costo de Residuos solidos en general (*) por tonelada 317.20 317.20 317.20 317.20 317.20
recogida

Costo de emision de CO2 - Energia eléctrica (soles/afio) 4,948 4,948 9,897 9,897 14,845

7.2.2 Impacto Social Positivo

De otro lado, se estima que el proyecto generara un beneficio social positivo en el
equiparamiento de las horas remuneradas a las que pueden acceder los hombres y las mujeres
en sus respectivos centros laborales. En ese sentido, segiin informacion obtenida del estudio
realizado por Boyd y Renteria (2016), una semana promedio para las mujeres peruanas se
compone de 39:40 horas de trabajo remunerado mas 40:45 horas de trabajo no remunerado
(lo cual hace una carga total de trabajo de 80:26 horas). Por su parte, la semana tipica de un
hombre se compone de 53:57 horas de trabajo remunerado més 16:54 horas de trabajo no
remunerado (es decir, una carga total de trabajo de 70:52 horas).

Bajo estas consideraciones, calculamos el impacto positivo generado en 5 afios por el
incremento de horas remuneradas a las cuales podria acceder una mujer producto de la ayuda
obtenida para el cuidado de sus hijos, con base en la brecha de tiempo laboral (semanal) entre
el trabajo remunerado de los hombres y las mujeres (14:17 horas). Para ello partimos de las

premisas expresadas en el presente cuadro:
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Tabla 44

Supuestos para la evaluacion del impacto social

Concepto Soles
Remuneracion Mensual Promedio - Cargo Jefa (target) 9,705.00
Minutos semanales de trabajo remunerado realizado por
mujeres 2,380.00
(Encuesta Nacional de Uso del Tiempo 2010)
Minutos Diferenciales remunerados (hombres vs mujeres) 857

Re@uneracmn por minutos diferenciales - Mensual (por 3.494.62
mujer)

Asi, en virtud de los supuestos para la evaluacion del impacto social, hemos
procedido con la determinacion del impacto social positivo. Se esta considerando una

proyeccion de los cinco afios siguientes, el cual se presenta a continuacion:

Tabla 45

Impacto social positivo proyectado

Aifio 1 2 3 4 5

N° de Madres 30 30 60 60 90

Ajuste salarial promedio (inflacion) 3.63% 2.51% 2.14% 2.02% 2.02%

PEN 1,521,017 1,559,195 3,185,123 3,249,463 4,972,653

Acumulado 3,080,212 6,265,336 9,514,799 14,487,452

PBI % (2021) 0.0003 0.0006 0.0011 0.0017 0.0026
7.2.3 VAN Social:

Con los impactos positivos y los costos sociales cuantificados y proyectados por los
siguientes cinco afios, se ha determinado la VAN social correspondiente, la cual se presenta

en la Tabla que exponemos a continuacion:
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Tabla 46

VAN social.
Aifio 1 2 3 4 5
Impacto social positivo 1,521,017 1,559,195 3,185,123 3,249,463 4,972,653
Costo social de uso de energia eléctrica por 902 900 18.03 18.03 9705
Laptops

» d ‘4 eléctri

Costo sloaa de. uso de energia eléctrica por 52,01 5201 104.02 104.02 156.03
uso de instalaciones
Cf)s‘to social de Generacion de residuos 4,948 4,948 9.897 9.897 14,845
solidos
Flujo de caja neto 1,516,008 1,554,186 3,175,105 3,239,444 4,957,625
Tasa (8%)
VAN Social 11,011,840

Como se observa, se ha obtenido un VAN social de S/11 millones, lo cual es superior

al VAN que genera el negocio. Esta diferencia implica que el modelo de negocio presenta un

mayor beneficio social respecto a la rentabilidad econdémica del mismo. En conclusion, el

beneficio social del proyecto genera un mayor impacto que el beneficio econémico, por lo

que el proyecto es viable socialmente hablando en el mediano plazo, inclusive.
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

En el presente capitulo describimos el proceso de implementacién y la conformacion
de los equipos de trabajo para el desarrollo del proyecto de negocio de servicio de guarderia,
teniendo en cuenta el periodo anual referenciado en los acapites anteriores. Finalmente,
planteamos las conclusiones y recomendaciones de la propuesta de servicio.

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

Las actividades descritas en el plan operativo se desarrollaran en principio por
distintos equipos de trabajo, a los cuales se le atribuirdn formalmente funciones en los
estatutos de la empresa, con la finalidad de definir la participacioén de cada puesto de trabajo
en el desarrollo de los procesos que conforman el ciclo productivo.

El equipo legal tiene como funcioén no solo la constitucion de la persona juridica, sino
la verificacion de la aplicacion formal de los protocolos y directivas dispuestos por los
sectores estatales que se vinculan no solo con el ejercicio de acciones de sanidad sino
también de la seguridad de las instalaciones, la manipulacion de alimentos y el cuidado de
menores. El equipo de marketing y de sistemas estard asociado al desarrollo de la interaccion
del cliente con los profesionales y técnicos, asi como en la operatividad de los sistemas de
informacidn que permiten el monitoreo de las actividades desarrolladas por los padres de los
menores.

El equipo operativo esta conformado por los técnicos especializados en el cuidado de
menores de edad, acompainados complementariamente por profesionales pediatras y
nutricionistas. Las actividades que ellos desarrollan diariamente son monitoreadas y
facilitadas por una coordinadora. Dichos profesionales igualmente se encargaran de
supervisar el desarrollo de las operaciones de los servicios de limpieza y mantenimiento, asi
como seguridad de las instalaciones y operatividades de los servicios basicos en las

instalaciones.
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Tabla 47

Plan de implementacion

Tareas

Pre-requisitos

Revision del modelo de
negocios

Asignacion de
responsabilidades
Definicion de recursos a
utilizar

Revision de presupuesto

Definicion de objetivos
Creacion legal de la
empresa

Inicio

Busqueda de local
Busqueda de profesionales
y técnicos

Busqueda de proveedores
Evaluacion de costos y
acuerdos a concretar
Desarrollo

Suscripcion de contrato de
alquiler de local
Adquisicion de
implementos e insumos
Contratacion de programas
y aplicativos

Contratacion de servicios
profesionales y técnicos
Prueba de servicio
presencial

Prueba de servicio digital
Operaciones

Reporte de monitoreo a
clientes

Retroalimentacion con
clientes internos y externos
Lanzamiento
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8.2. Conclusion

e A nivel mundial se experimenta un incremento de la fuerza laboral profesional
femenina, incluyendo Perua. Esta evolucion ha encontrado como factor desacelerador los
estados de maternidad que experimenta este grupo poblacional, que potencialmente pone en
riesgo la permanencia en los puestos de trabajo.

e El emprendimiento de servicio de guarderia orientado a madres trabajadoras
profesionales con nifios menores de tres afios no tiene competidores, no sélo porque las
intervenciones estatales estan orientadas a familias de escasos recursos, especialmente de
zonas rurales, sino porque los servicios corporativos e individuales que se desarrollan en el
mercado no incorporan personal de salud calificado, su ubicacion desvincula a la madre, no
emplea un monitoreo de los padres mediante camaras, ni mucho menos apela al empleo de
aplicativos para la interaccion no solo con los especialistas sino con el propio nifio.

e Lanecesidad de las madres trabajadoras estd centrada en acortar distancias con sus
hijos, principalmente ante una emergencia. Asimismo, que el ambiente en donde ellos se
encuentren durante sus horas de trabajo, se asemeje al que ella le proporcionaria si
permaneciera con ella. Es decir, que sea seguro, saludable y que estimule su desarrollo, al
mismo tiempo que eventualmente le brinde la posibilidad de interactuar con personas de su
misma edad.

e La identificacion del producto minimo viable ha dado como resultado un servicio de
guarderia cuyo eje central es el empleo de tecnologia, con la intencién manifiesta de reducir
al minimo la angustia de los padres por estar alejados de sus hijos durante las horas
laborables, como se aprecia en el modelo norteamericano de guarderias. Asimismo, el
servicio innova el sistema nacional ptblico y privado de cunas y guarderias al buscar ubicarse
cerca a los centros de labores de las madres trabajadoras e incorporar cuidados profesionales

especializados, por lo que el perfil del potencial publico usuario son las madres trabajadoras
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que en promedio tienen 35 afios, con jornadas laborales presenciales semanales, y que tienen
menores en el rango de 3 a 36 meses desde su nacimiento.

e FEl modelo de negocio cuenta con una demostrada viabilidad financiera, por cuanto en
los tres escenarios financieros proyectados (esperado, pesimista y optimista) el VAN es
positivo, siendo en el caso optimista atractivo para invertir, aunque se debe reconocer que los
costos de alquiler y contratacioén de personal son neuralgicos y elevados, por el perfil de
publico al que busca atender. Asimismo, la propuesta de emprendimiento se alinea al objetivo
de desarrollo sostenible de Naciones Unidas sobre la promocion de la igualdad de género,
especialmente centrado en el fortalecimiento de las competencias laborales de las mujeres,
sin tener a la maternidad como un factor discriminatorio.

8.3. Recomendacion

e La propuesta de servicio de guarderia debe fortalecer su valor agregado de cercania
fisica y digital, mediante la flexibilidad de su constitucion y operatividad. En ese sentido, la
alianza con sus proveedores puede disminuir los costos por la aplicacion de esta estratégica
ofensiva de adaptabilidad en distintos escenarios.

e En la eventualidad de la aprobacion de proyectos legales que impulsen el desarrollo
de los servicios de guarderia en las empresas, el modelo de negocio debe permitir identificar
y explotar grupos poblacionales con capacidad de convertirse en clientes, de tal manera de
convertirse en tercerizadores de este servicio, con las caracteristicas tecnoldgicas particulares.

e Un estudio de mercado mas profundo puede mejorar el perfil de la demanda, con la
finalidad de ampliar la cobertura del servicio para madres trabajadoras, que no
necesariamente son de nivel ejecutivo, pero cuyo poder adquisitivo les permitiria acceder a
este. En esa misma linea, dicho analisis puede ayudar a identificar un rango de edad distinto

al inicialmente identificado.
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Apéndice C: Canvas del modelo de negocio (Primera versién)
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Apéndice D: Guia de entrevistas (Primera version)

1.

2.

Objetive general: Conocer los dolores del usuario causados por el problema de no tener a
quien encargar el cuidado de sus hijos pequefios mientras labora, asi como sus
motivaciones para trabajar y sus deseos.

Preguntas:

Hola, ;Con cuantas personas vives? ;Hay menores de edad que estan a tu cargo?

i Cual es su parentesco? ;Queé edades tienen los menores?

; Crees que el estar lejos del (los) menor(es) de manera prolongada pueda afectar la
relacion que tienes con ellos?

;Podrias contarnos una sifuacion en la cual hayas tenido que separarte del (log)
menor(es) por un tiempo extenso? ;Cuanto tiempo fue? ;Qué sentiste?

;Realizas actividades que no te permitan estar pendiente de los menores en todo
momento? ; Como te organizas para cuidar al (los) menor(es) v cumplir con dichas
actividades? Incluir una breve descripcion de la rutina que mantienes en el dia a
dia.

En caszo realices actividades profesionales en oficinas fuera de tu vivienda, jqué
sentirias si es que pudieses ver al menor(es) unos minutos durante tu jornada
laboral?

En el contexto anterior (actividades fuera de la vivienda), s1 el cuidado del (los)
menor(es) estd a cargo de una tercera persona, ;Como supervisarias a esa persona y
qué facilidades adicionales te gustaria tener para tener mavyor certeza respecto a la
seguridad del (los) menor (es)?

¢El (Los) menor(es) se relaciona(n) con otros nifios de su edad?, si no lo hace(n),
;seria una prioridad para ti que lo hiciera(n)?

En caso seas la madre del (los) menor(es), ;practicas o has practicado la lactancia
materna? ;Como manejas esta situacion con tus horarios de trabajo? ;Consideras
que tus horarios de trabajo complican la lactancia?
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Apéndice E: Analisis de respuestas de los usuarios a las entrevistas (Primera version)
Aspectos de mayor relevancia extraidos de las entrevistas realizadas a 7 personas, que fueron

fundamento para la elaboracion del lienzo de Metausuario:

El 100% de las personas entrevistadas son mujeres con un promedio de edad de 39 afios que viven en
distritos de sectores econdmicos A-B, que tienen hijos pequenos

Sentimientos al verlos

50.00%

3333%

o .

Alivio Bienestar Tranguilidad

En un promedio de 16.2 dias de alejamiento de sus hijos (por viajes de trabajo y relajo), las mujeres
tuvieron principalmente sentimientos de ansiedad y culpa por dejar a sus hijos. El hecho de poder tener a
sus hijos cerca de su centro laboral con la posibilidad de verlos, generaria principalmente tranquilidad en

ellas

Quien cuida a tus hijos
28.57% 28.57% 28.57%

14 29%

raba]o Apoyocon  Trabajo, Apoyo Trabajo, Apoyo TrabaJo Ella sola
Nana familiar familiar y nana

Hoy en dia las madres reciben en su gran mayoria ayuda de una persona (principalmente un familiar)
para el cuidado de sus hijos mientras que las mismas realizan trabajo presencial. En ese ambito, la
mayoria apreciaria una supervision remota de dicha persona via tecnolégica (camaras).
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Prioridad y relacionamiento con otros nifios - ’ .
¢ Se te complico la lactancia 7

42.85% 42.86% _
57.14%
42.86%
14.28%
5i es pricridad, ofros 5i es pricridad, Si es prionidad,
relacionamientc con primos  relacionamienio poce Mo =i

Las madres buscan espacios en los cuales sus hijos puedan relacionarse ya que es parte de su
crecimiento personal. Asimismo, consideran conveniente gozar de espacios y tiempos para realizar la
lactancia materna.

Apéndice F: Lienzo mapa experiencia usuario
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Apéndice G: Lienzo 6x6
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Apéndice H: Lienzo Costo - Impacto
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Apéndice I: Prototipo v2
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Apéndice J: Lienzo Blanco de Relevancia
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Apéndice K. Lienzo Propuesta de valor
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Apéndice L. Escenarios Pesimista y Optimista de la VAN

VAN (Escenario Pesimista)

Variables sensibilizadas: Nimero de nifios que atendemos (30 menores); Precio cobrado por

suscripcion (S/1,300); Tasa WACC de 14% y Costos variables con incremento del 15%.

FLUJO DE CAJA

PROYECTADO Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
N° de nifios 30 30 60 60 90
Mensualidad por nifio 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300
Ingresos por suscripcion 468,000 468,000 936,000 936,000 1,404,000
Ingresos por publicidad y webinar 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
Otros ingresos del negocio 79,200 79,200 158,400 158,400 237,600
Ingresos anuales 583,200 583,200 1,130,400 | 1,130,400 | 1,677,600
Costos y gastos fijos -318,655 -318,655 -637,309 -637,309 -955,964
EBITDA 264,545 264,545 493,091 493,091 721,636
Depreciacion y amortizacion -32,899 - 32,899 -65,797 -65,797 -98,696
EBIT 231,647 231,647 427,293 427,293 622,940
- Impuestos -68,336 -68,336 -126,051 -126,051 -183,767
+ Depreciacion 32,899 32,899 65,797 65,797 98,696
NOPAD 196,210 196,210 367,039 367,039 537,869
- CAPEX -164,494 - - 62,610 - - 62,610 -
- Inversiones en capital de trabajo -7,355 - - 11,355 - -11,355
Flujo de caja libre -164,494 188,855 31,716 355,685 202,546 526,514
VAN Econémico 578,095

Determinacion del VAN financiero:
Flujo de caja libre -164,494 188,855 31,716 355,685 202,546 526,514
+ Desembolsos 65,797
- Intereses -14,831 -12,935 -10,611 -7,764 -4,275
- Amortizaciones -8,412 -10,308 -12,631 -15,479 -18,867
+ Escudo tributario 4,375 3,816 3,130 2,290 1,261
Flujo de caja de patrimonio 98,696 169,987 12,289 335,572 181,593 504,533
VAN financiero 655,929
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VAN (Escenario Optimista)

Variables sensibilizadas: Nimero de nifios que atendemos: 30; Precio cobrado por

suscripcion: S/1,800; Tasa WACC a 10%; y Costos variables disminuyen 15% respecto al

escenario esperado.

FLUJO DE CAJA

Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aio 3 Aiio 4 Afio 5
PROYECTADO
N° de nifios 30 30 60 60 90
Mensualidad por nifio 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Ingresos por suscripcion 648,000 648,000 1,296,000 | 1,296,000 1,944,000
Ingresos por publicidad y webinar 60,000 70,000 80,000 90,000 100,000
Otros ingresos del negocio 79,200 79,200 158,400 158,400 237,600
Ingresos anuales 787,200 797,200 1,534,400 | 1,544,400 | 2,281,600
Costos y gastos fijos - 235,527 - 235,527 - 471,055 | -471,055 - 706,582
EBITDA 551,673 561,673 1,063,345 | 1,073,345 | 1,575,018
Depreciacion y amortizacion - 32,899 - 32,899 - 65,797 - 65,797 - 98,696
EBIT 518,774 528,774 997,548 1,007,548 1,476,322
- Impuestos - 153,038 - 155,988 -294277 | -297,227 | -435,515
+ Depreciacion 32,899 32,899 65,797 65,797 98,696
NOPAD 398,634 405,684 769,069 776,119 1,139,503
- CAPEX - 164,494 - - 164,494 - - 164,494 -
- Inversiones en capital de trabajo 5,239 278 850 278 850
(+) Valor de recupero
(+) Recupero del cap de trabajo
Flujo de caja libre - 164,494 | 403,874 241,468 769,919 611,903 1,140,354
VAN 1,915,168

Determinacion del VAN financiero:

Flujo de caja libre 164,494 | 403,874 241,468 | 769,919 611,903 1,40,354
+ Desembolsos 65,797
- Intereses -14,831 -12,935 -10,611 -7,764 -4,275
- Amortizaciones -8,412 -10,308 -12,631 -15,479 -18,867
+ Escudo tributario 4,375 3,816 3,130 2,290 1,261
Flujo de caja de patrimonio 98,696 | 385,006 222,041 749,807 590,950 1,118,372
VAN financiero 2,096,204

121




Apéndice M. Determinaciéon del WACC

CALCULO DEL COSTO DE CAPITAL (Ke) ‘

Beta desapalancado (Bu) = 0.99

Deuda (D) = 65,797

Capital (E) = 98,696

Tasa de Impuesto (T) = 29.5%

Beta apalancado (BL) =‘ 1.45530‘

Tasa de libre riesgo (Rf) = 2.197%

Prima de Riesgo de Mercado (PM) = 6.68%
Beta apalancado (BL) = 1.45530

Riesgo Pais (Rp) = 212.44

COK (Ke) en USD = 11.92%

inflacion PEN (rt perd) = 1.21%
inflacion USA (rt usa) = 2.43%

COK (Ke) en PEN reales = 10.58%
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Apéndice N. Simulaciones Monte Carlos - Escenarios Pesimista y Optimista

Escenarios de la campana de marketing:

Simulacion Monte Carlo usando analisis de hipotesis

ESCENARIO PESIMISTA

VTVC/CAC CAC VTWVC
Promedio esperado 14.61 1,003.40 14,659.16
Desviacion estandar 1.00 77.77 2,886.51
Primera simulacién 14.56 962.79 12,897.33
Promedio 16.303
Desviacion estandar 1.087
Minimo 12.947
Maximo 19.242
Alta eficiencia: > 12.63 100.00%
Analisis de sensibilidad crecimiento VTWVC cAC
0.00 11,962.46 946.60
0.05 12,560.58 946.60
0.10 13,816.64 946.60
0.15 15,889.14 1,088.59
0.20 19,066.97 1,088.59
Promedio 14,659.16 1,003.40
DesvEstand 2,886.51 77.77
Simulacion Monte Carlo usando analisis de hipotesis
ESCENARIO OPTIMISTA
VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 19.97 1,003.40 20,038.48
Desviacion estandar 1.00 77.77 3,945.74
Primera simulacion 20.26 1,050.66 12,892.82
Promedio 16.314
Desviacion estandar 1.098
Minimo 12.947
Maximo 20.259
Alta eficiencia: > 17.27 19.48%
Analisis de sensibilidad  crecimiento VTVC CAC
0.00 16,352.21 946.60
0.05 17,169.82 946.60
0.10 18,886.80 946.60
0.15 21,719.82 1,088.59
0.20 26,063.78 1,088.59
Promedio 20,038.48 1,003.40
DesvEstand 3,945.74 77.77
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Escenarios del Plan Operativo:

Simulaciéon Monte Carlo para el VAN de la Guarderia (Escenario pesimista)

Afios 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto 98,696 169,987 12,289 335,572 181,593 504,533
Promedio ponderado de capital 14.00%
Walor Actual Neto (VAN) 655,929.20
Tasa Interna de Retorno (TIR) 153.63%
Periodo de retorno [en afios) " 5.00
Para obtener |a desviacidn estdndar VAN-Prom VAN-DE
deben probarse varios escenarios 803,795.31 158,273.71
Primera simulacion 1,044,400.99
VAN promedio simulado 806,882.61
VAN desviacion estand simulada 160,424.05
VAN minimo 310,873.12
VAN maximo 1,274,163.16
Riesgo de pérdida: VAN <1,200.000 99.30%
Analisis de sensibilidad crecimiento VAN
Escenario muy pesimista 0.00 655,929.20
Escenario pesimista 0.05 688,725.66
Escenario esperado 0.10 757,598.22
Escenario optimista 0.15 871,237.95
Escenario muy optimista 0.20 1,045,485.55
Promedio 803,795.31

DesvEstand 158,273.71
Simulacién Monte Carlo para el VAN de la Guarderia (Escenario optimista)
Afios 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto 98,696 385,006 222,041 749,807 590,950 1,118,372
Promedio ponderado de capital 10.00%
Valor Actual Neto (VAN) 2,096,203.33
Tasa Interna de Retorno (TIR) 378.05%
Periodo de retorno (en afios) " 5.00
Para obtener la desviacidn estandar VAN-Prom VAN-DE
deben probarse varios escenarios 2,568,750.45 505,807.44
Primera simulacion 3,754,144.22
VAN promedio simulado 2,544,427.21
VAN desviacion estand simulada 499,724.00
VAN minimo 1,120,015.00
VAN maximo 4,794,754.63
Riesgo de pérdida: VAN < 1,200.000 0.44%
Andlisis de sensibilidad crecimiento VAN
Escenario muy pesimista 0.00 2,096,203.33
Escenario pesimista 0.05 2,201,013.50
Escenario esperado 0.10 2,421,114.85
Escenario optimista 0.15 2,784,282 .08
Escenario muy optimista 0.20 3,341,138.49

Promedio 2,568,750.45
DesvEstand 505,807.44
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