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RESUMEN EJECUTIVO

El presente modelo de negocio digital llamado NANNU, tiene como objetivo principal brindar
la facilidad de contratar un servicio de cuidados de adultos mayores y nifios de manera online,
donde se ofrecera la informacion detallada de cada uno de los profesionales a contratar tales como:
referencias laborales, antecedentes penales actualizados y disponibilidad de tiempo, todo esto
dentro de la facilidad y comodidad de un dispositivo movil.

Se tendrd como punto clave una aplicacion movil descargable gratis para el usuario con acceso
disponible todo el tiempo que lo necesiten, se presentara un listado de los profesionales de manera
amigable para el usuario, esto con el fin de facilitar el acceso a contratar de manera segura y rapida
los servicios de NANNU.

El proyecto cuenta con la ventaja de ser innovador ya que en el pais no se cuenta con una sola
aplicacion que brinde el servicio de enfermeria, cuidadores de adultos mayores y nifios que
proporcione informacién detallada y su vez sea de facil acceso.

La recopilacion de informacion del trabajo de campo, se realizd basada en la percepcion de los
usuarios referente al desarrollo de una aplicacion mévil que ofrece servicios de enfermeras y
cuidadoras de adultos mayores y nifios(as), también con la percepcion de profesionales
comprometidos, se realizd una entrevista con profesionales que tienen que ver con rubro de la

aplicacion y una encuesta que fue dirigida a 197 personas, entre las edades de 20 a 59 afios.



INTRODUCCION

En el interior de los hogares de las diferentes familias salvadorefias en mas de alguna ocasion
se han visto en la necesidad y preocupacion por contratar una cuidadora de nifios y adultos o una
enfermera. La evolucion y avances en la tecnologia se han convertido en un reto para las empresas
ya que estas se proponen a desarrollar nuevos modelos de negocios, esto con el fin de satisfacer
las cambiantes necesidades de los consumidores.

El documento presenta el desarrollo del modelo de negocio digital donde ofrece los servicios
en cuido de adultos mayores y nifios mediante la aplicacion mévil “NANNU”, bajo el enfoque de
innovacion digital. Este consta con un planteamiento del problema que tiene su base en la
investigacion de antecedentes sobre la necesidad de solicitar cuidadoras de nifios y adultos
mayores de confianza para las familias salvadorefias.

Al realizar una delimitacion del problema, se pudo detallar el tipo de servicio que permitira
solventar las dificultades que se presentan a los usuarios de la aplicacion “NANNU”, en cada uno
de los distritos de San Salvador. EI modelo de negocio se enfocara en brindar un servicio
personalizado confiable y satisfactorio para el cuido de adultos mayores- nifios en cada distrito en
el departamento de San Salvador, brindando asi el acceso de la aplicacion “NANNU”
gratuitamente. En el marco teérico se tomo6 en cuenta los inicios y evolucion de este tipo de
aplicaciones y servicios que estas ofrecen, también se provee la definicion de conceptos y base
legal y Ley Crecer Juntos.

En la metodologia se define la aplicacion de una encuesta online aplicada a una muestra de
usuarios en aplicaciones moviles para el servicio de cuidado de adultos mayores-nifios. Finalmente
se muestra un cronograma en donde se establecen tiempos que se necesitaran para organizar los

recursos esto sirve como una guia para establecer el seguimiento de los objetivos.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

Es una exposicion concisa del problema que debe abordarse o una condicion que se debe
mejorar en esencia, trata del pilar fundamental en torno al cual se elige todo el proceso. Identifica
la brecha entre el estado actual (problema) y el objetivo que este es el estado deseado de un proceso
0 producto, centrandose en hechos y declaracion del problema. (Kush, Max June 2015).

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El presente trabajo describe el desarrollo de un modelo de negocio digital, siendo este una
aplicacién a la cual se le asigno como nombre NANNU, dicha aplicacion brindara un servicio
factible para encontrar enfermeras y cuidadoras de adultos mayores desde las edades de cuarenta
afios en adelante y nifios de cero a quince afios.

El modelo de negocio ha sido planteado para el departamento de San Salvador, que comprende
los distritos siguientes San Salvador Norte, San Salvador Oeste, San Salvador Este, San Salvador
Centro, San Salvador Sur, ya que no existe una plataforma en donde se encuentren rapidamente
profesionales certificados, confiables que muestran: su perfil, contactos, referencias laborales, o
que sean de accesible contratacion para las familias Salvadorefias al solicitar los servicios, por lo
tanto dicha oferta pasa hacer muy valiosa para el desarrollo de este servicio.

Realizando una evaluacion superficial se puede afirmar que hay diferentes empresas o centros
de negocios, que poseen espacios ociosos y que facilmente pueden ser rentados, esto en cuestion
de oferta, del lado de la demanda, existe un auge de profesionales independientes que laboran
desde su hogar o una oficina personal para trabajar y atender a sus clientes o simple mente optan
por atender a sus clientes en lugares publicos como cafeterias, centros comerciales o restaurantes,
lugares que claramente no son muy adecuados para generar una negociacion..

El modelo de negocio digital permitira mejorar el proceso de contratacion de enfermeras-



cuidadoras de nifios y adultos mayores, siendo esta una herramienta realmente Gtil al facilitar el
proceso, que puede llegar a ser consecuentemente productiva.

1.1.1 Antecedentes

En las ultimas décadas es notable que, en los hogares, se han visto en la necesidad de solicitar
personas altamente capacitadas para el cuidado de nifios y adultos mayores, siendo este un
problema cuando no se cuenta con un servicio que brinde seguridad y agilidad en su contratacion
y a la vez brinde confianza que es de mucha importancia para las familias salvadorefias a la hora
de contratar el personal adecuado.

En el afio 2019, los salvadorefios pasaron y sufrieron cambios muy fuertes a raiz de la
pandemia, al finalizar la cuarentena, se vieron en la necesidad de contratar a personas eficientes
para el cuidado de ancianos y nifios, siendo un factor importante la educacion que se brindaba
desde casa y las exigencias del mercado laboral de los padres y madres.

Jimmy Vasquez, especialista en Politicas Sociales en UNICEF (Salvador U. E., s.f.) Converso
via Facebook con Carolina Rovira, experta en educacién, sobre dos aspectos esenciales
relacionados con la apertura econémica: de quién cuidaria a los adultos mayores - nifios y nifias,
sefiald que en el pais el sistema de cuido formal es casi inexistente ellos reciben el cuido, educacién
y atencion muy diferentes en funcion de la economia de cada hogar.

La carencia de un sistema de cuido institucional se ha resuelto de tres maneras: las mujeres
salen del mercado laboral para quedarse en casa y cuidar de sus seres queridos, las abuelas o los
parientes asumen este trabajo u otras mujeres asumen el cuido como parte del mercado de trabajo
informal.

Tomando en cuenta que el cuido de un adulto mayor o nifio no solo se trata de supervivenciay

alimentacion, proporcionar agua y bafiarlo, es mas complejo, sobre todo en los primeros afios de



vida, cuando no hay un sistema escolar apoyando la parte cognitiva.

En ese sentido es urgente trabajar en crear un mercado formal de personas cuidadoras, por tal
razon se creard un negocio digital donde se encontraran: enfermeras- cuidadoras de nifios y adultos
mayores en una sola aplicacion, y estara a disposicion mediante un celular, tablet, que siempre se
encuentra en el bolsillo de un usuario.

1.1.2 Descripcién

La creacidn de esta nueva aplicacion es con el fin de servir y ayudar a todas las personas, que
soliciten un producto o servicio profesional personalizado con alta seguridad, atencién y fidelidad,
ante un problema presentado dentro o fuera del hogar brindando asi el acceso de la aplicacion en
donde brevemente se explica el perfil de cada persona profesional registrada dentro de esta, se
encontraran dos opciones a elegir de profesionales ya sea enfermeria o cuidadoras de adultos
mayores/nifios, estos deben de ser debidamente certificados y registrados dentro de la aplicacion
donde se expondra la hoja de vida detalladamente, nimeros de teléfonos (fijos o personales),
correos, Yy redes personales si las poseen de cada profesional para ser contratados inmediatamente
para el servicio que solicite el usuario.

La aplicacion sera disefiada para los usuarios gratuitamente, la rentabilidad del negocio digital
serd; los administradores de la aplicacion, negociaran con el consumidor final (los usuarios o
clientes), se establecera cuotas de pagos tanto para las enfermeras como también para las
cuidadoras de nifios y adultos, al momento de vender un servicio, se va a sumar la comision a la
cuota de pago, esta se descontara del pago final a las enfermeras o cuidadoras.

La idea principal es crear una aplicacion con los servicios profesionales seleccionados
(enfermeria y cuidadoras de adultos mayores/nifios), totalmente certificados y confiables donde

los usuarios puedan utilizar adecuadamente y sin restricciones la aplicacion para solucionar cuando



se presente la necesidad de contratar un servicio de enfermera o cuidadoras de nifios y adultos,
dentro de los hogares, con una buena disponibilidad inmediata de resolver cada caso.

En las diferentes plataformas digitales como Instagram, Facebook, se publicara informacion
detallada del uso de la aplicacion, de los beneficios que obtendran, videos cortos con breves
explicaciones y trabajos que se realizan por parte de los profesionales registrados dentro de la
aplicacion la funcion que desemperfian, fotos, imagenes de la aplicacion y uso correcto de ella,
informacién de pagos y como poder adquirirla, también se creara un Blog, donde se estard
subiendo informacion actualizada.

1.1.3 Formulacion

¢Seré que las plataformas digitales tales como Instagram, Facebook, seran las vias o los medios
para darle la mejor publicidad correcta, informacion detallada y rapida a la aplicacion “NANNU”
de enfermeras/ cuidadoras de nifios-ancianos?

¢Laaplicacion NANNU se puede considerar una buena fuente para generar empleos?

¢ Cual es la percepcion de confianza que genera la aplicacion NANNU?

¢Cuales son las funciones que debe poseer una aplicacién mdvil para mejorar el proceso de
contratacion?

1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

Es la etapa preliminar de investigacion en la que se realiza un enfoque del tema a investigar, es
la etapa crucial en el planteamiento del problema de investigacion, en la cual se expone de manera
claray precisa, cuales son los aspectos puntuales del tema que se abordara (Concepto, 2023).

1.2.1 Geograficay Temporal.

La idea de negocio es para el departamento de San Salvador que comprende los distritos

siguientes San Salvador Norte, San Salvador Oeste, San Salvador Este, San Salvador Centro, San



Salvador Sur, la cual cubrira la demanda de solicitud de enfermeras y cuidadores de nifios/ancianos
La investigacion se llevara a cabo en un periodo de nueve meses teniendo dos etapas las cuales
quedaran comprendidas de la siguiente manera: de abril a junio 2023 investigacion del
anteproyecto y de julio a diciembre 2023, desarrollo del plan de negocio y entrega de trabajo final
de aplicacion NANNU. Con el desarrollo de la investigacion se pretende dar a conocer la situacion
actual que tienen las familias salvadorefias del departamento de San Salvador, que comprende los
distritos siguientes San Salvador Norte, San Salvador Oeste, San Salvador Este, San Salvador
Centro, San Salvador Sur, que soliciten un servicio de enfermeria y cuidadores de nifios/ancianos.

1.2.2 Tedrica

La informacion recopilada a utilizar se recaudd de aplicaciones que brindan servicios de
enfermeria y cuidadores de nifios/ancianos a domicilio las cuales detallamos a continuacion, esto
con el fin de obtener mejores resultados para desarrollar el trabajo de investigacion.

e SEHOGAR: (Sehogar, s.f.) Es una empresa 100% salvadorefia que ofrece servicios de
enfermeria a domicilio y cuidado para tu ser querido, cuenta con profesionales de enfermeria en la
comodidad de tu hogar.

e CUIDUM: (Cuidum, s.f.) Es una empresa de asistencia domiciliaria que nace como
respuesta a los problemas diarios de las personas mayores y dependientes.

e Babysits: (Babysits, s.f.) es plataforma en linea donde puedes filtrar facilmente todas tus

necesidades de cuidado infantil



1.3 MARCO TEORICO

El marco teorico es la recopilacion de antecedentes, investigacion previa y consideraciones
teoricas en las que se sustenta un proyecto de investigacion, andlisis, hipotesis o experimento.
También Ilamado marco de referencia es el soporte tedrico, contextual o legal de los conceptos
que se utilizan para el planteamiento del problema de la investigacion, (Fernandes, 2022)

1.3.1 Marco histodrico

Luis Herazo (2022), dice que una aplicacion movil, es llamada también App movil, es una
herramienta informatica disefiada para que pueda ejecutarse en los dispositivos maéviles, puede ser
un teléfono inteligente, una tableta estas han llegado para ofrecer facilidades, atender necesidades
0 gustos y brindar alternativas para gestionar numerosas operaciones, desde las méas basicas como
una operacién matematica elemental, hasta las mas sofisticadas que se realizan a través de estos
dispositivos inteligentes.

En los Gltimos afos las aplicaciones moviles se han posicionado como unas de las herramientas
mas practicas y eficaces para los usuarios, las empresas y organizaciones, asi como para toda
actividad de interés para los usuarios. Es por ello, que las aplicaciones de consumo han pasado por
un proceso de transformacion en funcion de las necesidades y expectativas de los usuarios, sobre
todo de la evolucion de los sistemas operativos. Cafias, Yesenia y Mariona, Lilian. (2021). (Tesis
de grado). Universidad de EI Salvador.

El “origen de las primeras aplicaciones varia, puesto que muchas de ellas se encuentran
asociadas a la aparicion de los teléfonos moéviles”. Aunque existe cierto consenso en ubicar las
primeras aplicaciones maviles histéricamente alrededor de la década de los 90. Posteriormente,
las aplicaciones evolucionaron y dejaron de ser orientadas al mundo del entretenimiento para

satisfacer otras demandas, Beck (2017).



Desde estos simples juegos, pero con tanta aceptacion, surgen las aplicaciones moviles que son
uno de los segmentos del marketing movil que mayor crecimiento ha experimentado en estos
altimos afios. Se pueden encontrar en la mayoria de los teléfonos, incluso en los modelos basicos
(donde proporcionan interfaces para el envio de mensajeria o servicios de voz), aunque adquieren
mayor relevancia en los nuevos teléfonos inteligentes. Castro, Hernandez y Santos (2019).

Hoy en dia las aplicaciones mdviles han creado un escenario de confort a los usuarios, puesto
que en ellas se puede encontrar un sinnimero de actividades. Se puede conocer los sitios, consultas
en la web, aprender, disefar. En fin, realizar infinidades actividades, incluso de comida que se
encuentran cerca del hogar, informacion referente al clima, lugares especificos que se quieran
visitar, realizar calculos, traducciones forma simultanea. Resultan muy practicas al usuario y cada
dia surgen mas, todas en direccion a satisfacer las necesidades del consumidor. Cafias, Y. y
Mariona, L. (2021). (Tesis de grado) Universidad de El Salvador.

1.3.2 Marco conceptual

En el presente marco Conceptual se busca definir de manera practica cada uno de los conceptos
a utilizar para la creacion de una aplicacion los cuales detallaremos a continuacion:

a) Mercadotecnia

La mercadotecnia segin (Kotler, 2001, pag. 7), es un proceso social y administrativo mediante
el cual los individuos u organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e

intercambiando valor con sus semejantes. La secuencia es como sigue:

Necesidad, deseo y demanda

Productos

Valor, costo y satisfaccion

Intercambio, transaccion y relaciones



b) Segmentacion de mercados
Dividir un mercado en grupos distintos de compradores con distintas necesidades, caracteristicas
0 comportamiento, quienes podrian requerir productos o mezclas de marketing distintos. (Kotler
& Armstrong, 2012)

c) Segmentacion Geografica

Requiere dividir al mercado en diferentes unidades geogréaficas, como naciones, regiones,
estados, municipios, ciudades o incluso vecindarios. Una empresa puede decidir operar en una o
varias zonas geograficas, u operar en todas las areas, prestar atencion a las diferencias geogréaficas
de necesidades y deseos (Armstrong & Kloter, 2013).

d) Segmentacién demogréfica

Divide el mercado en segmentos con base en variables como la edad, etapa del ciclo de vida,
género, ingresos, ocupacion, educacion, religion, origen étnico y generacion. Los factores
demogréficos son las bases méas populares para la segmentacion de grupos de clientes (Armstrong
& Kloter, 2013).

e) Marketing en buscadores

Mejor conocido como SEM por sus siglas en inglés (Search Engine Marketing), son un conjunto
de estrategias de mercadeo digital que busca promover el contenido de tu web en los diferentes
motores de busqueda para aumentar su visibilidad.

Es comun que las personas no noten las diferencias entre el SEO y el SEM, pero lo cierto es
que algunos de los métodos que son considerados partes del SEM son: el posicionamiento en
motores de busqueda (SEO), el pago por clic en diversas plataformas y la publicidad contextual

(LOPEZ, 2023).


https://www.posicionamiento-web-salamanca.com/blog/seo/diferencia-seo-sem-infografia/

f) Diferencia entre aplicaciones y web maviles

Las aplicaciones comparten la pantalla del teléfono con las webs mdviles, pero mientras las
primeras tienen que ser descargadas e instaladas antes de usar, a una web puede accederse
simplemente usando Internet y un navegador; sin embargo, no todas pueden verse correctamente
desde una pantalla generalmente méas pequefia que la de un ordenador de escritorio (Vittone &
Cuello, 2013)

1.3.3 Marco Legal

Cuando se decide crear una empresa en el mundo del comercio electrénico es importante
conocer los aspectos legales, en el decreto nimero N° 463 DE LA ASAMBLEA LEGISLATIVA
DE LA REPUBLICA DE EL SALVADOR. Se aprueba la Ley de Comercio Electronico,
(Asamblea, 2020) a los seis dias del mes febrero del afio dos mil veinte, el Art. 1.- y dice, “La
presente Ley tiene por objeto establecer un marco legal de las relaciones electronicas de indole
comercial, contractual, realizadas por medios digitales, electronicos o tecnolégicamente
equivalentes”.

En el Art, 2.- se habla sobre la aplicacion, “es aplicable a todo tipo de relacion contractual de
caracter comercial, también nos hable de la comunicacion comercial electronica: se entendera
como toda forma de comunicacién que las partes hagan por medio de mensajes de datos, con el
fin de comercializar bienes y servicios”

En el capitulo I, de la Ley de Comercio Electrénico (Asamblea, 2020) se habla de los efectos
juridicos de las comunicaciones comerciales electronicas, en el Art, 7.- “dice la informacion
generada o comunicada que conste en medios electronicos 6pticos magnéticos o en cualquier otra

tecnologia, tendrd los mismos efectos juridicos, validez y fuerza probatoria que la contenida en



10

formato fisico” En esta ley también se menciona los aspectos sobre las ofertas o descuentos
promocionales publicados en dichos comercios.

En el Art.- 18 habla de la factura electronica este es un documento muy importante para el
comercio electronico, “nos dice (Asamblea, 2020), La factura electronica emitida por los
proveedores de bienes y servicios a los usuarios de comercio electrénico, tendra la misma validez
contable y tributaria que la factura convencional, siempre que cumplan con la legislacion
pertinente, las normas tributarias y sus disposiciones reglamentarias”

En el capitulo 111, de la Ley de Comercio Electronico se habla sobre los proveedores de bienes
y servicios, (Asamblea, 2020), Art. 22.- “Los proveedores de servicios de intermediacion en el
ejercicio de sus actividades estaran obligados a”

a) Informar de forma permanente, fécil, directa y gratuita, sobre los diferentes medios de
caracter técnico que permitan entre otros, la proteccion frente a virus informaticos y programas
espia.

b) Contar con un mecanismo de recepcion y gestion de reclamos de forma permanente, facil,
directa y gratuita. Esta condicion no sera aplicable a los proveedores de servicios de acceso a
internet o de transmision de datos o redes de telecomunicaciones, quienes se regiran por lo
establecido por la Ley de Telecomunicaciones.

En el capitulo final de la LEY DE COMERCIO ELECTRONICO (Asamblea, 2020), en el Art
27.- dice que el estado procurara poner a disposicion de los usuarios, que los pagos deberan
realizarse, el periodo de tiempo cuando correspondan, también el estado proporcionara las
herramientas tecnol6gicas que permitan a los administradores para que realicen todo tipo de
tramites en linea y asi reciban contestacion de la misma.

Entrada en vigencia; a los doce dias del mes de enero del afio dos mil veintidds.
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En resumen, dicha ley habla sobre los procedimientos a seguir en el comercio electrénico, las
obligaciones que se deben de cumplir, que son igual de legal que una empresa no electronica, hoy
en dia el comercio electronico sigue creciendo, este comenzé a agarrar fuerza a raiz de la pandemia,
dado que muchas personas se quedaron sin un empleo para poder subsistir.

Ley Crecer Juntos

El modelo de negocio a desarrollar ofrecera dos servicios uno de ellos es cuido de nifios por tal
razon es de suma importancia La Ley Crecer Juntos.

Decreto N° 431, se aprueba la Ley Crecer juntos en la Asamblea Legislativa de la
Republica de El Salvador. El decreto entro en vigencia el uno de enero del afio dos mil
veintitrés

Literalmente dice.

La constitucion de la repablica en el art. 34 reconoce a las nifias, nifios y adolescentes el derecho
de vivir en condiciones familiares y ambientales que le permitan su desarrollo integral, para lo cual
tendra la proteccion del estado. La Ley establecerd y determinara los deberes del estado y creara
las instituciones para la proteccion de la maternidad y de la infancia (Crecer Juntos, 2023),

En el capitulo I, art. 7. Las madres y padres, en condicion de equidad los representantes o
responsables de las nifias, nifios o adolescentes, funcionarios, empleados e instituciones publicas
y sociedad en general, estan obligados a cumplir y hacer cumplir las disposiciones de esta Ley.

El el capitulo I, art. 8. Deberes del Estado. Es deber del estado adoptar todas las medidas
administrativas, legislativas y de otra indole para la efectividad de los derechos y deberes
reconocido en la presente Ley; especialmente aquellas destinadas a proteger y fortalecer a la

familia.
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El estado tiene la obligacion de intervenir en la primera infancia, nifiez y adolescencia y debera
garantizar la asignacion de recursos necesarios en las areas de salud, educacion y proteccion
incrementando de manera gradual y de acuerdo a la disponibilidad de recursos del estado.

La Ley Crecer Juntos, tiene por finalidad garantizar el ejercicio y disfrute pleno de los derechos
de toda nifia, nifio y adolescente y facilitar el cumplimiento de sus deberes, independientes de su
nacionalidad, para cuyo efecto se establece un sistema nacional de proteccion integral de la primera
infancia, fundamentado en la constitucion de la Republica y Tratados Internaciones sobre derechos
humanos vigentes en el Salvador, especialmente, en la convencion sobre derechos del nifio.
(Crecer Juntos, 2023),

Registro del nombre comercial

Para crear un proyecto y sobre todo si se trata de un modelo de negocio digital es de suma
importancia saber si el nombre comercial con el cual se va registrar se encuentra registrado, es
importante verificar este tipo de cosas para no tener problemas legales. “NANNU”, es un nombre
original (no plagio), se buscd en el sitio web siguiente https://miempresa.gob.sv/, Se verifico si
“NANNU?, no estaba registrado y efectivamente no lo esta.

Moneda Legal en El Salvador

Para poner en marcha el proyecto del negocio digital “NANNU”, la moneda legal sera el dolar.
Como se legalizo el dolar en Salvador. (Monetaria, 2020). EI 22 de diciembre del afio 2000 se
publica en el diario oficial n° 241, tomo 349, LA LEY DE INTEGRACION DE LA MONEDA,
considerando los siguientes puntos.

I.  Que, de conformidad a lo establecido en la Constitucion de la Republica, es deber de Estado

orientar la politica con el fin de promover el desarrollo ordenado de la economia nacional;


https://miempresa.gob.sv/
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Il. Que el ordinal 13° del Art. 131 de la Constitucion de la Republica, establece que
corresponde a esta Asamblea Legislativa resolver sobre la admision y circulacion de la moneda
extranjera;

I1l. Que, a efecto de incorporar efectivamente a El Salvador al proceso de integracion
economica mundial, se vuelve necesario dictar las regulaciones que faciliten el intercambio
comercial y financiero con el resto del mundo, en forma eficiente;

IV. Que con el fin de preservar la estabilidad econdmica que propicie condiciones optimas y
transparentes que faciliten la inversion, y de garantizar el acceso directo a mercados
internacionales, se vuelve necesario autorizar la circulacion de monedas extranjeras que gocen de
liquidez internacional;

V. Que para tal propoésito es indispensable dictar las normas basicas mediante las cuales se
regulara la formay condiciones que deben imperar en las transacciones financieras de nuestro pais.
(Monetaria, 2020).

En el Art. 1.- de la Ley Integracion de la Moneda, (Monetaria, 2020), se habla sobre el tipo de
cambio entre el colon y el délar de los Estados Unidos de América donde dice que sera fijo e
inalterable a partir de la vigencia de esta Ley, a razdn de ocho colones setenta y cinco centavos
por dolar de los Estados Unidos de América.

Desde hace mas de veinte afios que en El Salvador se utiliza como Mddena legal el délar, fueron
tantas las especulaciones durante estos veinte afios, muchos son los puntos de vistas de los

salvadorefios, para algunos la dolarizacion vino a ayudar la estabilizacién de pais.
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CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para el desarrollo de la investigacion es necesario utilizar métodos y técnicas que permitan
establecer un diagnostico acertado. La eleccion del método de investigacion es un elemento crucial
para la conclusion que puede influir en la investigacion ya que es una disciplina encargada de
definir y sistematizar procedimientos que se deben de seguir durante el desarrollo de la
investigacion.

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia de la investigacion ese define como conjunto de procedimientos sistematicos y
empiricos que se aplica al estudio de un fenomeno (Sampieri, 1997).

2.1.1 Generalidades

La metodologia es el elemento que enlaza el sujeto con el objeto de la investigacion. Sin ella es
inadmisible llegar a la l6gica que trasfiere al conocimiento cientifico, la investigacion tiene como
principal herramienta el método cientifico, que es el método de estudio sistematico por excelencia,
el cual incluye técnicas de observacion, razonamiento y prediccion (Riquelme, 2023).
La metodologia de la investigacion es considerada también como la disciplina de conocimiento
encargada de elaborar, definir y sistematizar el conjunto de técnicas, métodos y procedimientos
que se deben seguir durante el desarrollo de un proyecto para la produccién de los productos o
servicios que supone (UNIR - Universidad Internacional de La Rioja, 2022).

2.1.2 Método

El método cientifico es un proceso de elaboracion consciente y organizada, para los diferentes
procedimientos que nos orientan a realizar una operacion discursiva de nuestra mente. Por ello, las
etapas del método cientifico corresponden de manera general con las del proceso del pensamiento

reflexivo (Artiga & Pujante, 2002, p. 13).
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El método cientifico en cuanto a sus etapas o fases, cualquiera que sea la division establecida
de dicho procedimiento, con la ayuda de las técnicas de investigacion correspondientes, deben
superar las siguientes: identificacion y definicion del problema; recogida y tratamiento de los datos
para su interpretacion y difusion de los resultados obtenidos. (Artiga & Pujante, 2002, p. 13).

2.1.3 Enfoque de la investigacion

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como
su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias de toda la informacién recabada y de
esta manera lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio (Sampieri, 2008).

El enfoque mixto de la investigacion, también implica un proceso de recoleccién, analisis y
vinculacion de datos cuantitativos y cualitativos en un mismo estudio o una serie de
investigaciones para responder a un planteamiento del problema. Asi mismo, se examinan las
caracteristicas, posibilidades y ventajas de los métodos mixtos (Sampieri, 2008).

Disefar una aplicacion que facilite el proceso de adquisicion del servicio y esta pueda mejorar
una mejor experiencia se puede llevar a cabo bajo este método que nos brinda los analisis
cualitativos y cuantitativos.

Principales Caracteristicas de la investigacion cuantitativa y cualitativa

Cuantitativa

o Llegar a conclusiones objetivas, determinadas cantidades, porcentajes y censos.

e Obtener datos precisos y estructurados que podamos emplear para el disefio de los
productos o, por ejemplo, para segmentar las camparias publicitarias de pago.

e Presentar informacion relevante a los agentes interesados por medio de graficos e

infografias que faciliten la toma de decisiones y, por consiguiente, el crecimiento del negocio.
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Cualitativa

«  Descubrir las nuevas tendencias del mercado.

o Llegar a comprender como los clientes perciben la marca: la imagen que quiere transmitir
la empresa y la que los clientes perciben no siempre coincide.

e  Conocer los motivos de un determinado fendmeno. Por ejemplo, saber por qué un segmento
de la poblacién compra méas un tipo de producto que otro dentro de la misma categoria.

Para la investigacion se desarrolla el método mixto, para recopilar informacion y de esa manera
presentar de manera acertada los resultados.

2.1.4 Universo

Es el conjunto de elementos personas, objetos, sistemas, sucesos, entre otras- finitos e infinitos,
a los que pertenece la poblacion y la muestra de estudio en estrecha relacion con las variables y el
fragmento problematico de la realidad, que es materia de investigacion el universo como un
conjunto de personas, cosas o fendmenos sujetos a investigacion, que tienen algunas caracteristicas
definitivas (Carrasco, 2009).

En referencia al universo se tomara en cuenta una porcion significativa de la poblacién, que
seran validadas para la realizacién de la investigacion siendo esta una poblacion infinita.
“Tomando en cuenta el departamento de San Salvador, que comprende los distritos siguientes: San
Salvador Norte, San Salvador Oeste, San Salvador Este, San Salvador Centro, San Salvador Sur,
conformado por una poblacién de 973,778 habitantes, hombres y mujeres entre las edades de 20-
59 afios. (DIGESTYC, 2020).

2.1.5 Poblacion

Poblacion: es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas

caracteristicas comunes observables en un lugar en un momento determinado (Tesis, 2010)
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El publico objetivo que se busca, es todos aquellos usuarios entre las edades de 20- 59 afios,
del departamento de San Salvador que comprende los distritos siguientes San Salvador Norte, San
Salvador Oeste, San Salvador Este, San Salvador Centro, San Salvador Sur, que en su momento
adquieran este tipo de aplicaciones y que se presente la necesidad inmediata de utilizar esta
aplicacion.

2.1.6 Muestra

La muestra es una porcion que se extrae de una poblacion estadistica para realizar un
determinado estudio, con el fin de representar, conocer un numero especifico de la poblacion
(Enciclopedia, 2023).

Para determinar la muestra de la poblacion se tomd los datos publicados por la DIGESTYC
(DIGESTYC, 2020), en el documento se muestra el nimero de habitantes del departamento de San
Salvador (cinco distritos), se sumaron las edades de hombres y mujeres de 20 -59 afios, publico
objetivo que va dirigido el modelo de negocio digital.

Nivel de confianza 80%

Error maestral 5%

n= muestra que se busca?

N = 973,778 tamafio de la poblacién

(z=1.28) con un nivel de confianza del 80%

e= 5/100=0.05 margen de error

p=0.5 proporcién de cumplimiento del 50%

q=1-p=1-05=0.5

~ 1.282 % 973,778 * (0.50 * 0.50)
~ (0.052(973,778 — 1) + (1.282 % 0.50 * 0.50))

n



18

~ 654.7683

" = 2431945 — 0.409600
_ 654.7683

"= 2022345

n = 197 personas a encuestar

2.1.7 Técnicas de investigacion.

El propdsito de la investigacion es proveer informacion que facilite la identificacion de una
oportunidad o aclaracién de un problema (Nan, 2003)

La encuesta:

Por medio de la encuesta se recopila datos externos, partiendo de un cuestionario elaborado
para tal fin, estos servirdn para conocer los puntos de vista o percepcion de las personas
encuestadas, la informacion servira para visualizar debilidades y para tomar decisiones, en el
negocio digital que se esta por emprender. El instrumento a utilizar es el cuestionario, las preguntas
estan disefiadas para un facil analisis posteriormente.

Recopilacion de datos

Etapa en la que el investigador recaba los datos ya sea por persona o registrados por maquinas,
aqui se genera un conjunto de datos recopilados y organizados especificamente para el proyecto

(Nan, 2003),



19

Procesamiento de analisis

Etapa en la que el investigador realiza varios procedimientos relacionados entre si para
presentar datos en un formato que respalda la preguntas (Nan, 2003).

La entrevista

La entrevista es un instrumento de investigacion, segun (Humanidades, 2017), “una entrevista
es una reunion fijada de antemano entre dos personas, en el cual ocurren intercambio de
informacidn, a diferencia del dialogo la simple conversacion, la entrevista persigue un propdsito
determinado”

Para llevar a cabo la entrevista es necesario tener el cuestionario listo con preguntas claves, el
propdsito es indagar sobre el tema de interés que en este caso es el proyecto del negocio digital.
El limite de tiempo que dura la entrevista es de veinticinco minutos.

La ventaja de una entrevista personalizada, es que el entrevistado podra dar respuestas abiertas,
esto permitird conocer con exactitud las opiniones y percepciones de los posibles o futuros clientes
del modelo de negocio digital.

Unas de las desventajas de hacer entrevistas personales es que cuando el entrevistador se
encuentra frente a frente con el entrevistado y se formulan preguntas no adecuadas, hacen que la

persona que esta siendo entrevistada se sienta un poco incomoda.
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Para este instrumento de investigacion se desarroll6 una entrevista, el cual se realizo a siete
personas diferentes (profesionales de enfermeria).
En la tabla 1, se muestra la informacion personal de las personas entrevistadas.

Tabla 1. Perfiles de las personas entrevistadas

Nombre de las personas que
participaron en la entrevistada | Edad Profesion Lugar de trabajo / estudio

Fuente: Autoria propia, basado en la informacion de las personas entrevistadas
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2.1.8 Instrumento de Investigacion

e Disefio del cuestionario

e Disefio de la encuesta

Los instrumentos de investigacion son los recursos que el investigador utiliza para abordar
fendmenos para extraer informacion de ellos (concepto, 2021).

Con el disefio del cuestionario y la encuesta se trazan los objetivos que se quieren cumplir al
momento de pasar este tipo de instrumentos de investigacion.

2.1.9 Presentacioén de resultados

Objetivo general de la encuesta:

El objetivo de presentar la encuesta es para obtener informacion de los profesionales en
enfermeria, acerca de una la aplicacion disefiada para el publico del departamento de San Salvador,
que comprende los distritos siguientes San Salvador Norte, San Salvador Oeste, San Salvador Este,
San Salvador Centro, San Salvador Sur, y asi tener una herramienta que les facilite buscar a través

de una aplicacion digital los servicios de cuidado de nifios y adultos mayores.

Pregunta N°. 1
¢ Cual es su edad?
Objetivo: Evaluar las diferentes edades entre hombres y mujeres para asi obtener una muestra

para el negocio.
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Tabla 2. Rango de edades

Opciones Porcentaje Resultado
20-40 91% 180
41-50 7% 13
51-60 2% 4
Total 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion

1. Edad

m20-40 wm41-50 =51-60 =

Figura 1. Rango de edades
Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion
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Analisis: El 91% oscilan entre las edades 20-40 afios, un 7% entre las edades de 41-50 afios y
un 2% entre las edades de 51-60 afios. El resultado de 197 personas encuestadas, es que la mayoria
de personas oscilan entre las edades de 20-40 afios.

Conclusion: De acuerdo con la pregunta en investigacion sobre la edad, la mayoria de personas
encuestadas son de las edades de 20-40 afios, el cual es una muestra favorable ya que el modelo

de negocio esta segmentado desde los 20 a 60 afios.

Pregunta N°. 2

¢, Cual es su profesion?

Objetivo: Examinar la situacion econdmica o laboral de cada persona encuestada para saber
qué tan rentable seria para la empresa.

Tabla 3. Profesion

Opciones Porcentaje Resultado

Estudiante 33% 65

Empleado 48% 95
Ambas 19% 37
Total 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion sobre la
profesion.
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2. Profesion

m Estudiante ®= Empleado = Ambas

Figura 2. Muestra la profesion de las personas encuestadas

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion

Analisis: El 33% que equivalen a 65 respuestas de las personas encuestadas, se dedican solo a
estudiar, un 48% que equivalen a 95 respuestas, se dedican solo a trabajar y un 19% que equivalen
a 37 respuestas, se dedican a estudiar y trabajar al mismo tiempo. Con un total 197 personas
encuestadas, se puede evidenciar que liderando con un 48% son personas econémicamente activas
que se dedican solo a trabajar.

Conclusién: De acuerdo con la pregunta en investigacion sobre la profesion o a que se dedican
la mayoria de personas encuestadas, se concluye que la poblacidén con un nimero mas alto el cual

equivale a un 48%, segun el resultado son personas que solo se dedican a trabajar.
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Pregunta N°. 3

¢Cual es su género?

Objetivo: Distinguir la diferencia de respuestas y opiniones entre los diferentes géneros para
tener el conocimiento de cuales son los mas activos.

Tabla 4. Genero

Opciones Porcentaje Resultado

Masculino 37% 73

Femenino 63% 124
Total 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion sobre el
genero

3. Genero

® Masculino = Femenino

Figura 3. Representa los porcentajes de los hombres y mujeres entrevistados
Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion.
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Analisis: ElI 63% de las encuestas realizada representan a la poblacion femenina y un 37%
representa a la poblacion masculina, del total 197 encuestas realizadas, se puede evidenciar que
liderando en su mayoria con un 63% que equivalen a 124 personas son de la poblacion
econdémicamente activa femenina y con una muestra representativa de 73 personas, se encuentra
la poblacion masculina.

Conclusion: Teniendo en cuenta la evidencia de la figura 3, se concluye que la mayoria de
personas encuestadas son de la poblacién econémicamente activa femenina, con un porcentaje del

63% del 100% de las personas encuestadas.

Pregunta N°. 4

¢ Tiene usted redes sociales?

Objetivo: efectuar el porcentaje de personas de diferentes géneros que hacen uso de redes
sociales para saber la disposicion de adquirir productos o servicios por medio de estas.

Tabla 5. Porcentajes de las personas que tienen redes sociales

Opciones Porcentaje Resultado
Si 100% 197
NO 0% 0
Total 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion
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4. ;Tiene usted redes sociales?
0%

=S| =NO

Figura 4. Representa el 100% de las personas que si tienen redes sociales

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion.

Anélisis: EI 100% de las personas que equivalen a 197 personas encuestadas, respondio que si
tienen redes sociales, en un mundo digital como el que se vive la mayoria de personas tienen redes
sociales.

Conclusién: Se concluye que todas las encuestas realizadas, respondieron que, si cuentan con
redes sociales, esto se debe a que las personas buscan mayor interaccion y comunicacion ya sea
con amigos y familias, sino que también las redes sirven para buscar productos o servicios que las

personas necesitan.

Pregunta N°.5

¢Ha escuchado hablar sobre aplicaciones en internet donde se pueda adquirir un servicio

de enfermeria o cuidadoras de nifios y adultos?
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Objetivo: Analizar las preferencias, gustos y manejo de webs o redes sociales, en las personas
de diferentes edades, para estar sabedores de cuanta importancia seria lanzar el proyecto.

Tabla 6. Poblacion que ha escuchado hablar sobre aplicaciones en internet

Opciones Porcentaje Resultado
Sl 42% 83
NO 58% 114
TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion

5. Ha escuchado hablar sobre aplicaciones en internet
donde se pueda adquirir un servicio de enfermeria o
cuidadoras de nifios y adultos?

uS|mNO =

Figura 5. Poblacion que ha escuchado hablar de aplicaciones donde pueda adquirir servicios.
Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion.
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Analisis: El 42% que equivalen a 83 respuestas de poblacion conoce o escuchado hablar de
aplicaciones en internet donde se puede adquirir un servicio o producto, mientras que un 58% que
equivalen a 114 respuestas, desconocen del tema. Segun la evidencia obtenida, lo que se hizo fue
realizar mas encuestas para llegar al nimero de la muestra que son 197 personas encuestadas, ya
que cuando las personas respondian que desconocian del tema se daba por terminado el
cuestionario.

Conclusion: De acuerdo con la pregunta y con la evidencia obtenida, se concluye que este tipo
de aplicaciones que ofrece el servicio de cuidadoras de nifios o enfermeras no son muy conocidas
por los usuarios. Al lanzar el proyecto, se tiene que trabajar en promocionar el servicio con

informacidn clara y precisa para lograr ser reconocidos por los consumidores.

Pregunta N°. 6

¢Por favor indique, cuél de estas tres redes utiliza con mas frecuencia?

Objetivo: Constatar la red mas utilizada por las personas para estar instruidos porque medio
conectarnos mejor y con mayor confiabilidad con las personas.

Tabla 7. Que redes utiliza con mayor frecuencia

Opciones Porcentaje Resultado
Facebook 79% 156
Instagram 20% 39

X 1% 2
TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion.
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6. ¢Por favor indique, cual de estas tres redes utiliza con mas
frecuencia?

1%

® Facebook ®Instagram =X

Figura 6. El grafico representa cuales redes utilizan con mayor frecuencia

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion.

Anélisis: EI 79 % de la poblacion que equivalen de 156 respuestas recibidas, prefieren la red
social Facebook, ya sea por la facilidad de su uso, seguido de Instagram con el 20% que equivalen
39 respuestas y por ultimo lugar se encuentra X, con solo el 2% con 2 respuestas.

Conclusién: A raiz de los datos obtenidos en la figura 6, se concluye que para los usuarios la
red social que mas utilizan es Facebook, por lo tanto, serd un indicador clave al momento de hacer

publicidad.

Pregunta N°. 7

¢Le genera confianza una aplicacion donde usted puede buscar un servicio de cuidadoras
de nifios o enfermeras para el cuidado de adultos mayores?

Objetivo: Verificar que porcentaje de la los consumidores estan dispuesto a descargar una

aplicacion y hacer uso de los servicios que en ella se encontraran.
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Tabla 8. Nivel de confianza que le genera las aplicaciones

Opciones Porcentaje Resultado
Sl 52% 102
NO 48% 95

TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion. Sobre
el nivel de confianza

7. ¢Le genera confianza una aplicacion donde usted puede buscar un
servicio cuidadoras de nifios o enfermeras para el cuido de adultos mayores?

=S| =NO

Figura 7. El grafico representa el nivel de confianza que les genera
Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion

Anélisis: El 52% de la poblacion que equivalen a 102 respuestas recibidas, le genera confianza

una aplicacion donde se pueda buscar un servicio de cuidadoras de nifios o enfermeras, mientras
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que un 48% que equivales a 95 respuestas, no le genera confianza. Los datos obtenidos son muy
interesantes, es claro que a muchas personas no le genera confianza este tipo de aplicaciones, sera
un reto al momento de lanzar el proyecto, se tiene que actuar estratégicamente, para lograrse ganar
esa confianza que los usuarios necesitan para contratar este tipo de servicios.

Conclusion: En conclusion, de acuerdo a la evidencia obtenida a los usuarios les genera un
poco de desconfianza dado que este tipo de aplicaciones no son muy comunes ni conocidas, sin

embargo, un 52% contesto que si le genera confianza.

Pregunta N°.8

¢Por qué medio le gustaria obtener informacién sobre los servicios de enfermeria o
cuidadoras de nifios y adultos?

Objetivo: Detectar que medio digital es mas utilizado para la poblacién encuestada y de esa
manera brindar informacion de nuestro proyecto.

Tabla 9. Medios por el cual les gustaria recibir informacién

Opciones Porcentaje Resultado
Facebook 50% 99
Instagram 36% 71

X 14% 28
TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion, sobre
qué medio le gustaria recibir informacion
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8. ¢Por qué medio le gustaria obtener informacion sobre los servicios de
enfermeria o cuidadoras de nifios y adultos?

= FACEBOOK = INSTAGRAM = X

Figura 8. El grafico representa los medios por los que les gustaria obtener informacion

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion

Analisis: ElI 50% que equivalen 99 respuestas recibidas sobre porque medio les gustaria recibir
informacidn sobre este tipo de aplicaciones respondieron que prefieren por Facebook, mientras
que 36% que equivale a 71 respuestas prefiere por Instagram y un 14% que equivale a 28
respuestas contesto que por X.

Conclusién: Se concluye que las personas encuestadas tienen en primer lugar como su red
favorita Facebook esta informacion servira como indicador al momento de hacer publicidad. Ya

gue como se ha venido evidenciando los usuarios prefieren Facebook como primer lugar.

Pregunta N°. 9

¢Contrataria usted una cuidadora de nifios/as o0 enfermeras a través de una aplicacion
digital?

Objetivo: Analizar si la aplicacién digital brinda confianza a las personas encuestadas y Si

utilizaran el medio digital para contratar los servicios de enfermeria o cuidadora de nifios/as



Tabla 10. Porcentaje de la poblacion que si contrataria los servicios de una aplicacion
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Opciones Porcentaje Resultado
Sl 55% 108
NO 45% 89

TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion, basado

en la pregunta 9.

9. ¢Contrataria usted una cuidadora de nifios/as o enfermera a través
de una aplicacion digital?

mS| =NO

Figura 9. Porcentajes de la poblacion que contrataria los servicios de una aplicacion digital.

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion
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Analisis: EI 55% de la poblacion que equivalen a 108 personas encuestadas, respondio que si
contratarian un servicio de cuidadoras de nifios o enfermeras a través de una aplicacion digital
mientras, que un 45% que equivalen a 89 personas encuestadas contestaron que no lo harian, el
resultado se debe a que este tipo de aplicaciones donde se contratan este tipo de servicios hoy en
dia no son muy comunes y conocidos por los usuarios.

Conclusion: De acuerdo a los datos obtenidos, se concluye que a pesar que la aplicacion ofrece
servicios de cuidadoras de nifios o enfermaras, estos no son muy comunes, es por ello que el
porcentaje del 45% de las personas encuestadas respondid que no contrataria este tipo de servicios,
sin embargo, se obtuvo 55% que respondi6 que si contratarian los servicios de la aplicacion. Estos

resultados serviran de parametros para toma de decisiones al momento de lanzar el proyecto.

Pregunta N°.10

¢ Qué le gustaria que le ofreciera de promociones si adquiere un servicio a través de una
aplicaciéon?

Objetivo: Conocer las preferencias de los consumidores al momento de lanzar una promocion.

Tabla 11. Que promociones les gustaria recibir

Opciones Porcentaje Resultado
Descuentos 61% 120
Promociones 23% 45
Regalias 8% 16
Cupones de compra 8% 16
TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion, basado
en la pregunta 10.
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10. ¢ Qué le gustaria que le ofrecieran de promociones si adquiere un
servicio a traves de una aplicacion digital?
70%

60%
50%
40%
30%
20%
o o

0%
Descuentos Promociones Regalias Cupones de compra

Figura 10. El grafico representa las regalias que a los usuarios les gustaria recibir

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacién

Andlisis: El 61% que equivale a 120 respuestas, prefieren que se les haga descuentos al
momento que se contrate un servicio, un 23% que equivale a 45 personas encuestadas respondio
que prefieren promociones, un 8% que equivale a 16 personas respondieron que prefieren regalias,
también 8% que equivale a 16 personas, respondieron que desean que se le obsequien cupones de
compras, con las respuestas obtenidas serviran para tomar en cuenta lo que los clientes desean.

Conclusién: En base a la pregunta y la evidencia obtenida los dos elementos mas relevantes
para los consumidores son los descuentos y las promociones. La informacion serd de mucha

importancia al momento de aplicar promociones.
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Pregunta N°.11

¢ Qué elementos valoraria mas para contratar un servicio para cuidar nifios o enfermeras
para el cuido de adultos mayores?

Objetivo: Conocer qué tipo de seguridad les gustaria encontrar en la aplicacion a la hora de
contratar los servicios.

Tabla 12. Elementos que valoraria la contratar los servicios

Opciones Porcentaje Resultado
Referencias 35% 69
Experiencia 25% 49
Hoja de vida 15% 30

Solvencia /Antecedentes
penales 15% 30
Confianza 10% 20
TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion, basado
en la pregunta 11.

11. ;Qué elemento valoraria mas para contratar un servicio para cuidar
nifios o enfermeras para el cuido de adultos mayores?

35%
30%

25%
20%
15%
10%

5%

0%
Referencias Experiencia Solvencia Hoja de vida Confianza
/Antecedentes
penales

Figura 11. Representa los elementos primordiales al momento de contratar los servicios
Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion
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Analisis: El 35% de la poblacion que equivale a 69 personas, respondieron que el elemento que
mas valoraria son las referencias, en segundo lugar con un 25% que equivale a 49 personas
respondio que la experiencia, luego con un 15% que equivalen a 30 personas, respondio que la
solvencia y antecedentes penales, también un 15%, respondié que la hoja de vida, ambos
elementos con el 15% cada uno y por ultimo con el 10% que equivale a 20 personas respondié que
la confianza, esta informacion servira para poder filtrar muy bien los profesionales con que cuente
la aplicacion.

Conclusion: Se concluye que para los usuarios es primordial y muy importante, que los
profesionales que se contraten, cumplan con los elementos siguientes, en primer lugar, las
referencias y en segundo lugar la experiencia, en tercer lugar, solvencia y antecedentes penales,

ambas con el mismo porcentaje.

Pregunta N°.12

¢ Al hacer uso de la aplicacion y los servicios profesionales altamente capacitados que esta
ofrece la recomendaria con sus familiares y amigos?

Objetivo: Verificar si los consumidores al conocer de nuestros servicios nos promocionaran de
boca en boca.

Tabla 13. Recomendaria los servicios de una aplicacién

Opciones Porcentaje Resultado
Sl 81% 160
NO 19% 37

TOTAL 100% 197

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion.
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12. ¢ Al hacer uso de la aplicacion y los servicios profesionales
altamente capacitados que esta ofrece la recomendaria con sus
familiares y amigos?

=S| =NO

Figura 12. El grafico representa si se recomendaria este tipo de aplicaciones

Fuente: Autoria propia, basado en los resultados de los instrumentos de investigacion

Analisis: El 81% que equivale a 160 personas, respondid que si la recomendarian liderando en
su gran mayoria y con solo un 19% que equivale a 37 personas respondi6 que no la recomendarian,

Conclusién: De acuerdo a la informacion obtenida, se puede concluir que cuando las personas
se conviertan en usuarios de este tipo de aplicaciones y contraten un servicio, la mayoria de las

personas encuestadas respondieron que si recomendarian la aplicacion con sus familiares y amigos.
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Realizacion de entrevistas

En el desarrollo de las entrevistas los diferentes profesionales se mostraron interesados cuando
se les hablo de que se trataba, manifestaron entusiasmo sobre el tipo de modelo negocio que se
estd emprendiendo.

El objetivo que se busca con la realizacion de la entrevista es: Obtener informacion clara y
precisa de los consumidores acerca de la aplicacion digital disefiada para que les facilite buscar a
través de ella, los servicios de cuidado de nifios y enfermeras para el cuido de adultos mayores y
de esa manera, conocer sus opiniones, puntos de vistas, grado de confiabilidad, si estarian
dispuesto a comprar por ese medio digital.

Para este instrumento de investigacion se realizé una entrevista a siete diferentes profesionales,

Tabla 14. Nombres e informacion de las personas entrevistadas

Yesika Polanco 35 afios Enfermera Lourdes, Colon Unidad Médica de Ciudad Arce
Soyapango, San Unidad de Medicina Fisica y
Maria Milagro Escobar 53 afios Fisioterapista Salvador Rehabilitacion, San Salvador

Ciudad Delgado, San

Karla Jeanette Ibarra 37 afos Pediatra Salvador Unidad de Salud, Ciudad Delgado
Santa Tecla, San
Blanca Rosales 45 afios Enfermera Salvador Hospital Divina Providencia
Ciudad Arce, La Instituto Salvadorefio del Seguro
Jagueline Griselda Murcia 38 afios Enfermera Libertad Social
Estudiante, Técnico en | Cijudad Arce, La
Maritza Blanco 20 afios enfermeria Libertad IEPROES, San Salvador
Doctor en medicina Ciudad Arce, La Consultorio Contreras (clinica
Omar Contreras 38 afios General Libertad privada)

Fuente: Autoria propia, Informacién basada de los datos personales de las personas
entrevistadas.
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Tabla 15. Resumen de las entrevistas realizadas

Preguntas Analisis

Como ha hecho cuando se ha visto en la necesidad de
buscar una persona para el cuido de nifios o enfermeras para

el cuido de adultos mayores

Hoy en dia es demasiado dificil encontrar la persona
idénea para este tipo trabajos ya que les estas confiando a
tu familia, los seres queridos que es lo mas importante para
las personas, cuando se trata de buscar a alguien se consulta

; se_!e ha he;:ho facil contra;tar _Lénadperona para el cuido on familiares amigos o alguien que te de buenas
e ninos o entermeras para el cuido de adultos mayores refarencias. Asi que este tipo de aplicaciones serian muy

beneficiosas para el segmento que va dirigido el modelo de
negocio digital

porqgue razon compraria un producto servicio a traves de

una aplicacion digital

Fuente: Autoria propia, basado en el resumen de la entrevista realizada

Tabla 16. Beneficios obtenidos durante las entrevistas realizadas

Jagueline Griselda Murcia

Omar Contreras

Fue beneficioso entrevistar a la Licenciada en Enfermeria Jaqueline Murcia, ya que
forma parte del gremio de enfermeras de El Salvador, mostro su interés en el modelo de
negocio que se pretende emprender y ella se ofrecié como candidata para formar parte
del equipo de NANNU, como enfermera para el cuido de adultos, manifestd que busca
nuevas oportunidades dado que los turnos de los hospitales son demasiado cansados.

El beneficio que se obtuvo de entrevistar al doctor Omar contreras es que sera una
persona influyente para lograr que la marca NANNU sea reconocida por los clientes, ya
que es una persona muy reconocida tiene muchos seguidores en sus redes sociales, se
comprometié recomendar la aplicacién, y también con la basqueda de los perfiles de los
profesionales que va a ofrecer NANNU.

También se comprometi6 a colaborar con el patrocinio de afiches informativos de la
marca y sus Servicios.

Fuente: Autoria propia, Informacion basada en los beneficios obtenidos en la realizacion de las

entrevistas.
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Hallazgos relevantes:

Se obtuvo beneficios con la Licenciada en enfermeria Jaqueline Murcia

« Selogré llegar a un acuerdo, esta costa que formara parte de los profesionales que NANNU
ofrece.

« Se ofrecié como voluntaria para colaborar en logistica, para la ejecucion y lanzamiento del
modelo de negocio digital de NANNU

Se logro entrevistar a diferentes profesionales, sus respuestas seran de importancia e interés al
momento del lanzamiento del modelo de negocio digital NANNU.

» Enfermeras
» Doctores
« Empleadas domestica (cuido de nifios)

» Fisioterapista. Pediatras
Se obtuvo beneficios Karla Jeanette Ibarra Pediatra

« Se lleg6 al acuerdo de promocionar la boca en boca con su circulo de personas ya que
comenta ver la necesidad de buscar quien cuide a los nifios/as mientras los padres tienen
problematicas.

Beneficio con Yesika Polanco, enfermera

« Sellego al acuerdo que colaborara con la publicidad de la aplicacién una vez se lance al
mercado.

Beneficio con Maritza Blanco, estudiante

« Estudiante de IEPROES, expreso que el tipo de modelo de negocio es innovador, por ello
se comprometié a promocionar la aplicacion en el lugar de estudio.

Doctor Omar Contreras

« Se mostrd optimista e interesado, de tal modo que se comprometié a donar afiches para
promocionar el modelo de negocio que se va a emprender.



43

2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

Permite conocer la realidad objetiva, y el desarrollo de las empresas, ademas de la contribucion
a identificar, analizar las tendencias y fendmenos que puedan influir en formular y platear las
estrategias. (JE Valdez Lopez, 2012)

2.2.1 FODA Cruzado

Determina diferentes estrategias, desarrollar la matriz de impacto cruzado para aprovechar
defender y reforzar y movilizar la marca personal (Shum, 2017).

Tabla 17. FODA cruzado para la aplicacion “NANNU”

OPORTUNIDADES

-Permitir una comunicacién directa con los
usuarios.

- Aplicacion desarrollada en varios soportes.

- Asociacion con otras aplicaciones.

-Ofrecer la atencion continua a los usuarios.
-Aplicacion desarrollada en varios idiomas.

AMENAZAS

-La fidelidad del consumidor es poca.

-Que la aplicacion no sea aceptada en App Store
0 Google Play.

-Se presentan demasiados anuncios en
aplicacion.

-Nuevos competidores en el mercado.

la

Estrategias OFENSIVAS

(F3, O1) -Aprovechamiento, sin restricciones,
con un servicio de alta calidad y con costos
justos, permitird mas aceptacion y contratacion
de parte de los usuarios.

(F1, O4) —Brindar un buen servicio y que este
sea de alta calidad y novedoso nos permitira la
mejor aceptacion y contratacion de los clientes.

Estrategias DEFENSIVAS

(F2, A4) -Disponibilidad de la aplicacion
gratuita en una sola oportunidad para el
gestionamiento de servicios, negociaciones,
perfiles, informacion debida y la variedad
precios, para poder liderar en el mercado ante los
competidores existentes.

(F3, Al) -Ser diferentes de la competencia
haciendo las mejores publicaciones en redes
sociales, mostrar los servicios que se ofrecen de
forma 4agil y confiable para asi, de esta forma
poder fidelizar a los clientes.

Estrategias de REORIENTACION

(D2, 02) -Reforzar y realizar pruebas
exhaustivas antes de comercializar la aplicacion
y que esta tenga una buena optimizacién para el
facil encuentro de los usuarios.

(D3, 04) -Ofrecer otros servicios que la
competencia no brinde a los usuarios, para
marcar la diferencia y que elijan los servicios
que esta ofrece dandole promocion a la
aplicacion como una asistencia exclusiva de
profesionales para el cuido de adultos mayores-
nifios con la cobertura en San Salvador, que
comprende los cinco distritos

Estrategias SUPERVIVENCIA

(D1, Al)- Adaptar los servicios y costos, a los
cambios debido a la crisis econdmica que
enfrenta el pais.

Para que el consumidor adquiera los servicios de
la aplicacion de cuidadoras/enfermeras de
adultos mayores-nifios y que pueda depositar su
confianza para futuras contrataciones.

(D3, A4)- Encontrar preferencias y necesidades
de los consumidores para que sean atendidos de
la mejor manera y poder brindar el servicio
adaptado de  soluciones oportunas Yy
eficientemente para que sea de eleccion la
aplicacion sobre los competidores.

Fuente: Autoria propia basado en (DF Morales Cadme, 2022).
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2.2.2 Desarrollo de Las cinco Fuerzas de Michel Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter, son herramientas de estrategias que ayudan
a analizar y evaluar el grado de competencia del mismo sector.

Las 5 fuerzas de Michael Porter es la herramienta mas util para que los directivos se mantengan
un paso por delante de la competencia en un mercado desafiante. Este modelo es especialmente
popular entre pymes y startups, que buscan invertir para crecer y administrar el riesgo de sus
recursos limitados. Michael Porter sostiene en su primer libro “Estrategia Competitiva” que el
potencial de rentabilidad de una empresa viene definido por cinco fuerzas. (Elena Bello, 2022).

Poder de Negociacion con los Clientes

Al existir una variedad de opciones sustitutas al servicio de cuidadoras o enfermeras de adultos
mayores y nifios, suele confundir a los clientes y optan por elegir a los profesionales
independientes. Para lograr posicionarse en la mente de los consumidores, se incrementa la
publicidad, calidad y servicio, brindandoles una atencidon inmediata del servicio las 24 horas para
poder atender y solventar dudas o percances comunes, ya sea con el uso de la aplicacion o los
diferentes servicios que se brindan al momento de una contratacion, esto hara que la experiencia
sea agradable y confiable. Ademas, la inversion de medios elegidos para la respectiva publicidad
de comercializar la aplicacion “NANNU”, informacion correcta detallada de su uso y de los
beneficios de esta al adquirirla, todo esto con el fin de atraer clientes potenciales en los medios
digitales para ampliar la llegada de estos.

Poder De Negociacion Con Los Proveedores

La importancia de tener buenos proveedores, es por la razon que forman una parte vital de la
empresa ya que gracias a las diferentes opciones de productos yservicos que ellos proporcionan,

la empresa le otorga a los clientes el servicio o productos que ellos esperan.
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Entre los proveedores esenciales con los que cuenta la aplicacion NANNU, se busca obtener
servicios y productos de alta calidad pero sobre todo los mejores profecionales capacitados y
sertificados altamente confiables, productos de las mejores marcas y empresas de profecionales de
enfermeras o cuidadoras muy posecionados en la mente de los consumdores y mercado.

Ventajas de los proveedores:

e Posibilidad de acceder a mejorados precios.

e Garantizar la calidad en sertificaciones bajo ley.

e El proveedor cumple el papel determinante.

e Creacion de lazos para una colaboracion mutua, comunicacion con fluidez y mejor
beneficio.

Amenaza por Nuevos Competidores Entrantes

Los profesionales en asistencia de enfermeras y cuidadoras de adultos mayores-nifios se
enfrentan hoy en dia a amenazas por nuevos competidores. La amenaza se encuentra en que lleguen
empresas con los mismos servicios o productos, nuevos recursos lo cual les permite liderar en el
mercado.

En el rubro de enfermeras y cuidadoras de nifios y adultos; se debe estar preparado ante las
amenazas de nuevos competidores y tener un factor clave que marque diferencia ante el nuevo
competidor. Como profesionales los principales factores que seran de vital importancia para ser
mejores en el mercado son, la calidad en servicios que se brindaran, la atencion inmediata, abarcar
otros medios de comunicacién para la respectiva publicidad de la aplicacion, adquirir una

experiencia en el rubro, proporcionar nuevos servicios, el aumento en la inversién de publicidad.



46

Amenaza de Nuevos Productos Sustitutos

En el mercado las profesiones de enfermeras y cuidadoras de adultos mayores-nifios la amenaza
se centra en profesionales sustitutos o plataformas que abarcan mas en la calidad, atencion y
promociones con las cuales cuentan, lo que hace mas atractivo el servicio y productos para el
consumidor.

Se debe permanecer en declive a novedades que abarca al sector de profesionales de enfermeria-
cuidadoras y la influencia que puede generar en la aplicacion.

Los productos sustitutos no solo son una amenaza, también se puede encontrar los servicios
sustitutos que brindan las otras aplicaciones o empresas similares a la aplicacion “NANNU”.

Las posibles soluciones viables para evitar la pérdida de clientes potenciales, es mejorar los
canales de informacidn y contratacion, otorgar productos de calidad, excelente servicio, atencion
inmediata, equipamiento de amplia diversificacion en productos.

Competencia

Los principales competidores a los que se enfrentara la aplicacion “NANNU” son profesionales
independientes ya posicionados en el rubro de enfermeras-cuidadoras de adultos mayores y nifios,
con una extensa gama en trayectoria y experiencia. La mayoria de estas profesiones o profesionales
ya se encuentran posicionadas en la mente de los consumidores, ya que utilizan en gran parte los
modelos tecnoldgicos para abarcar mas mercado y publico objetivo.

Para los usuarios, una de las ventajas esenciales es que pueden acceder al recurso para resolver
sus propias necesidades o satisfacer intereses especificos. En cuanto a los servicios, les ofrece
presencia continua en las atenciones de sus clientes, generando notoriedad, ofreciendo una

comunicacion mas directa y asi generar estimulos inmediatos. Las aplicaciones de servicio
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profesional de enfermeras y cuidadoras de adultos mayores-nifios, objeto de esta investigacion,
ofrecen ademas un canal de contratacion directa durante las 24 horas del dia

Entre las profesiones que forman parte de la competencia para la aplicacion en linea “NANNU”
(enfermeras y cuidadoras de adultos mayores-nifios), son todas esas profesiones o profesionales
muy posicionados entre los cuales se encuentra; el seguro social, clinicas pablicas y privadas,
los/las enfermeras y cuidadoras independientes, y Emprendimientos dedicados a ese rubro.

2.2.3 Desarrollo Pest “NANNU”

Es una herramienta de investigacion particularmente Util para analizar el entorno politico,
econdmico, sociocultural y tecnologico que puede afectar a tu negocio.

Consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del control de la
empresa, pero que pueden afectar el desarrollo futuro de la empresa; se define por cuatro elementos
claves que se pueden apreciar en la siguiente tabla. (Sarah Laoyan, 2022).

Tabla 18. Analisis Pest “NANNU”

- Funcionarismo en la | - Se identificé opcionesde | - Un segmento de | - Mejora en la adaptacion de

adquisicién de permisos. con una
- Futuras regulaciones en
reglamento y leyes.

- Leyes de proteccion de
derechos de autor

competencia
mayor influencia en los
consumidores  en el
territorio.

- Afectacion de la crisis
econémica y aumento de
los precios.

-  Aumento de la
competencia.

-Aumento de desempleos.

crecimiento por ser una
aplicacion economica y
con profesionales
autorizados electivos.

- Opiniones y actitudes del
usuario.

-Estilo de vida.
-Tendencia hacia
sociales.

redes

tecnologias para solicitar
algln servicio.

- Implementar en tecnologia
mavil es una inversion que a
corto o largo plazo se
obtiene reduccion en los
costos.

- Gracias a los canales
digitales se obtiene una
mejor comunicacion directa
con los clientes.

-Avances tecnolégicos.

Fuente: Autoria propia basado en (Pascual Parada, 2013).
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2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

e Enlaactualidad los profesionales en enfermeria y cuidadoras ya sea de adultos mayores o
nifios-nifas, es una de las profesiones mas rentables e importantes en cualquier sistema de salud

en el mundo.

e Enprimer lugar, se conoce las caracteristicas esenciales que un aspirante a enfermeria debe
tener; es decir, las aptitudes que debe desarrollar para su 6ptimo desenvolvimiento en el area del
cuidado de las personas: conocimientos basicos de quimica, fisica, anatomia y, por supuesto,
biologia, facilidad para el manejo de métodos de investigacion, actitud para el trabajo, capacidad
para resolver problemas de manera eficiente, fortaleza para lidiar efectivamente con la presién

laboral.

e Estoen el caso de los aspirantes, para el profesional de enfermeria o cuidadoras altamente
capacitados y certificados que es el punto central para la aplicacion “NANNU” es requisito estudiar
enfermeria o carreras afines en la universidad, tener vocacion de servicio especialmente con
adultos mayores, desarrollar inteligencia emocional, habilidad de comunicacion, empatia,

flexibilidad en la profesion, habilidades interpersonales y respeto.

e Las aplicaciones han evolucionado y adoptado nuevas formas de servir o vender a la
humanidad, nuevos canales de comunicacion, materializando una nueva experiencia de compra y

venta para los consumidores.
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e Al hacer un buen uso de los medios digitales para tener una buena comunicacién y servicio
tanto en los clientes como a proveedores aporta eficiencia en cada proceso. Sin obviar los factores
que tienen mucha relevancia en la industria, como la politica, factores econdémicos, sociales y

tecnoldgicos que si impacta directa o indirectamente cuando se tiene una empresa 0 negocio.

e La capacidad radica en poder estar preparados en la época tecnoldgica que se vive, y
acomodar los negocios a los comportamientos de compra de los consumidores, implementar
modelo de negocios digital, si se quiere sobrevivir en el mercado actual, brindar a los usuarios un

valor agregado que sea la diferencia en el mercado existente.

e Utilizar el crecimiento en tendencia de la era digital para tener socios o proveedores de alta
calidad esta es una apuesta importante para que los clientes no opten por productos y servicios
sustitutos y se fidelicen con la empresa “NANNU” enfermeras y cuidadoras de adultos mayores-

nifios y nifas.
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2.4 DESARROLLO DE LIENZO DE CANVAS NEGOCIO DIGITAL “NANNU”

Herramienta de gestion estratégica que permite analizar y crear modelos de negocio de forma

dindmica y visual. Gracias a su formato de lienzo, dividido en nueve bloques, el modelo Canvas

ofrece un panorama global y simplificado de la empresa. Gerardo Rojas, Socio Lider de Asesoria

de KPMG en México y Centroamérica afirmo que las empresas que estan siendo exitosas en un

contexto de crisis, han encontrado nuevas oportunidades para innovar y de esta forma, transformar

sus modelos de negocio para incursionar en nuevos nichos y adelantarse a la competencia.

(Douglas da Silva, 2022). Es una herramienta que facilita la creacion de nuevos modelos de

negocios (Osterwalder, 2004)

Tabla 19. Desarrollo de Lienzo de Canvas modelo de negocio digital “NANNU

Socios clave@

- Alianzas
bancos
obtener
beneficios.
-Personas con
experiencia y
capacitadas para
brindar el servicio
de cuidado de
nifios y adultos
mayores.
-Enfermeras con
referencia de
buena atencion al
publico.

con
para
mejores

Actividades claves (&
-Prestar el servicio - por
medio de la aplicacion desde
cualquier celular con opcién
de descarga.

-Busqueda libre del usuario
para elegir el mejor perfil a
convenir.

-Promociones y descuentos.
-Atencion personalizada a
los clientes.

Recursos claves

-Personal altamente
capacitado y con
experiencia en el area.
-Telefonia

-Internet

-Pégina web

Propuesta de valor ¢

-Esta propuesta busca que
los usuarios tengan la
facilidad de encontrar en
situaciones de
emergencia a la persona
adecuada para el cuidado
de niflos y adultos
mayores teniendo a la vez
la opcion de -contratar
enfermeras para
situaciones mas
complicadas, disponible a
cualquier momento del
dia.

Brindado a la vez una
calidad de servicio con
profesionalismo y
calidez.

Relacion con el cliente | Segmento de clientes

-Visitas domiciliarias.
-Promociones y
descuentos

-Acceso a pagina web
24/7 sin restricciones de
dias festivos.

~-Este servicio esta
dirigido a hombres y
mujeres entre las
edades de 20-60 afios,
del area de San
Salvador que tengan

Canales @
Por medio de la App,
Publicidad a través de
Facebook. Instagram,
Blog.

Convenios con bancos.

disponible un
dispositivo movil
inteligente, asi brindar
un servicio de
enfermeras 0
cuidadoras de nifios y
adultos mayores a

domicilio las 24 horas
al dia.

Estructura de coste

-Creador de aplicacion.

-Publicidad en medios digitales.

Fuentes de Ingreso

-Comisidn por servicio contratado de los profeéionales a
través de la aplicacion NANNU.

Fuente: Autoria propia basado en (RD Gonzalez Pinos, 2015).
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CAPITULO 11l PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO NANNU

Es de esencial para cimentar las bases de una organizacion, tener la certidumbre de lo que se
busca y planear las acciones de la empresa para lograr la meta. El plan de negocios es un excelente
instrumento que proporciona visibilidad y, por lo tanto, control de los escenarios, variables y
factores que se conjugan para que la compariia tenga éxito.

Recapitula la estrategia de la organizacion para ejecutarla a largo plazo, asegura el
financiamiento de los inversionistas y ayuda a pronosticar las demandas comerciales. (Juanita
Moreno, 2022).

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

“NANNU?, es una aplicacion online que se desarrolla a través de un modelo digital. La creacion
de esta nueva aplicacion es con el fin de servir y ayudar a todas las personas del departamento de
san salvador y sus distritos, que soliciten un producto o servicio profesional personalizado con alta
seguridad, atencion y fidelidad, ante un problema presentado dentro o fuera del hogar brindando
asi el acceso de la aplicacion en donde brevemente se explica el perfil de cada persona profesional
registrada dentro de esta, se encuentran dos opciones a elegir de profesionales; enfermeria o
cuidadoras de adultos mayores/nifios, estos deben de ser debidamente certificados y registrados
dentro de la aplicacion donde se expondra la hoja de vida detalladamente, antecedentes y solvencia
de la PNC, numeros de teléfonos (fijos o personales), correos, y redes personales si las poseen de
cada profesional para ser contratados inmediatamente para el servicio que solicite el usuario.

La aplicacion sera disefiada para los usuarios gratuitamente, la rentabilidad del negocio digital
serd; los administradores de la aplicacion, negociaran con el consumidor final (los usuarios o
clientes), se estableceran cuotas de pagos tanto para las enfermeras como también para los

cuidadores de nifios y adultos, al momento de vender un servicio, se va a sumar la comision a la
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cuota de pago, esta se descontara del pago final a las enfermeras o cuidadoras.

La idea principal es crear una aplicacion con los servicios profesionales seleccionados
(enfermeria y cuidadoras de adultos mayores/nifios), totalmente certificados y confiables donde
los usuarios puedan utilizar adecuadamente y sin restricciones la aplicacion para solucionar cuando
se presente la necesidad de contratar un servicio de enfermera o cuidadoras de nifios y adultos,
dentro de los hogares, con una buena disponibilidad inmediata de resolver cada caso.

En las diferentes plataformas digitales como Instagram, Facebook, se publicara informacion
detallada del uso de la aplicacion, de los beneficios que obtendran, videos cortos con breves
explicaciones y trabajos que se realizan por parte de los profesionales registrados dentro de la
aplicacion la funcion que desemperfian, fotos, imagenes de la aplicacion y uso correcto de ella,
informacién de pagos y como poder adquirirla, también se creara un Blog, donde se subida
informacion actualizada de NANNU.

Nombre del Negocio Informacion General

Nombre del negocio: “NANNU”

Nombre del representante de la empresa: Estefania Beatriz Rebeca Pérez

Razon social: NANNU S.A. De C.V

Giro del negocio: Servicios de cuidadoras y enfermeras de adultos mayores-nifios.

3.2 MARCO ESTRATEGICO

La vision y mision permiten conocer cuales son los objetivos que se platean hacia donde va o
donde se quiere llegar en un futuro como empresa, los aspectos que marcan la diferencian de la
competencia y principalmente los servicios que se ofertan a los consumidores finales (Roberto

Espinoza, 2023),



53

3.2.1 Mision:

Brindar servicios de calidad y responsabilidad dentro del mercado de aplicaciones digitales, dar
soporte y atencidn al cliente, ofreciendo una experiencia de servicios de cuidadoras de nifios o
enfermeras para el cuido de adultos a traves del personal altamente capacitado y comprometido

con tecnologia aplicada y confiabilidad.

3.2.2 Vision:

Ser lider en el mercado de aplicaciones digitales proporcionando a los usuarios una plataforma
donde puedan sentirse seguros, en confianza de expresar con libertad sus necesidades, mediante la
mejora continua tecnologia e innovacion, asegurado que la inversion que realicen a través de la

aplicacion NANNU sea rentable y de provecho para los usuarios finales.

3.2.3 Valores:

e Respeto: Tratar a todas las personas con las que se interactta con dignidad, respeto, y un
excelente servicio.

e Honestidad: Brindar transparencia, sinceridad, y franqueza, ya que es lo que espera el
cliente que puedan usar la verdad para ganarse la confianza y credibilidad frente al entorno.

e Excelencia: Alcanzar el rendimiento y productividad en el cumplimiento de metas, para
poder brindar mejores soluciones en el servicio a cada uno de los clientes o consumidores.

e Calidad: ofrecer los servicios necesarios con agilidad y calidad a todos nuestros usuarios

para que puedan seguir eligiéndonos y contratando a todos nuestros profesionales.
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3.2.4 Objetivos

e Disefiar una aplicacion que sea compatible con todo tipo de sistema movil contribuyendo
a que el usuario pueda acceder a la aplicacion en cualquier momento del dia sin dificultad para
contratar los servicios que en ella se brindaran.

e Disefiar una aplicacion amigable que pueda ser manejada por cualquier rango de edad.

e Alcanzar un 15% mas de seguidores en las plataformas digitales como Facebook,
Instagram.

e Expandir la aplicacién fuera de El Salvador y brindar oportunidades de empleo en el area
de Centroamérica.

e Realizar una camparia de publicidad cada mes para mejorar las ventas.

3.2.5 Metas

1. Que la aplicacibn NANNU sea aceptada y que genere confianza en las mentes de los
consumidores finales

2. Lograr tener una buena comunicacion con los usuarios al punto de interactuar sus
inquietudes de forma inmediata.

3. Ser pioneros a nivel nacional de una aplicacién que brinde servicios de enfermeria y
cuidados de adultos mayores y nifios.

4. Ganarse la confianza de los clientes y que estos recomienden la aplicacion con otras

personas.
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5. Al momento del lanzamiento del proyecto, lograr obtener de parte los clientes comentarios
positivos sobre la aplicacidn en relacion a los servicios que se ofrecen.

6. Atraer un 15% de nuevos usuarios cada trimestre en el primer afio para dar a conocer la
marca y posicionarse en la mente de los consumidores finales.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

La categoria principal con la que NANNU se dara a conocer es con los servicios profesionales
de enfermeria y cuidadoras de adultos mayores/nifios, estos perfiles deben de ser totalmente
certificados y confiables, con un curriculum excelente, antecedentes penales limpios, esta
aplicacion sera gratuitamente para todos los usuarios.

Brindando asi la atencion eficiente, agil, sumamente profesional y empatica, ofreciendo a los
clientes una experiencia admirable e inolvidable, de esta forma se busca penetrar las mentes de los
consumidores para que prefieran los servicios que NANNU ofrece.

Las enfermeras y cuidadoras de adultos mayores y nifios podran promocionarse por medio de
las plataformas digitales como, Facebook, Instagram, en la App de NANNU, también se subira
informacidn actualizada a través del Blog, se ofreceran promociones como vales de descuentos,
regalias, y toda la informacion relacionada con el modelo de negocio digital y los servicios que se
ofrecen.

Productos digitales

1. Facebook: se detalla informacion detallada a los usuarios acerca de los servicios que ofrece
NANNU, se publicaran promociones, las regalias por contratar los servicios. Se realizaran
videos cortos que se subiran en la historia.

2. Instagram: se utilizan imagenes videos en donde se muestra las acciones que realizan
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las/los profesionales en cuidado dia con dia al momento que se presenta la necesidad en
cada uno de los hogares.
3. App: proveer una programacion de servicios para que los usuarios se programen en cuanto
a servicios de salud también se envian notificaciones de citas, medicamentos, cuidados y
consejos Utiles para la salud, esto con el fin de promover confianza e importancia de la
empresa hacia las personas.
4. Blog: se subira constantemente informacion acerca de los servicios que NANNU ofrece,
al mismo tiempo perfiles de los profesionales, historial de pacientes atendidos y
comentarios acerca de como ha sido el servicio brindado y la impecable atencion brindada,
esto es con el fin de que muchas personas lleguen a NANNU a través de busquedas de
Google.
3.4VENTAJA COMPETITIVA
1. Descargar la aplicacion gratuitamente, donde pueden encontrar servicios de enfermeria y
cuidadoras de nifios y adultos.
2. Atencion impecable a los clientes, personalizada con respeto y empatia fundamentalmente
profesional a través de consultas que se soliciten en linea.
3. Facilidad de uso de la aplicacion dentro o fuera del hogar, sin necesidad de un consumo
exagerado o estropeo0 en la red.
4. Chat en Vivo: Introducir un chat en vivo con enfermeras o representantes de atencion al

cliente para resolver dudas y consultas en tiempo real.
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Analisis de la Competencia

La creacion de una plataforma digital para el cuido de adultos mayores y nifios resulta ser muy
novedoso, si bien es cierto existen plataformas que promocionan este tipo de productos y servicios
en el pais, pero no una plataforma dedicada especificamente a profesionales de enfermeras y
cuidadoras de adultos mayores y nifios altamente confiables y bajo todos reglamentos respectivos
con atencion de servicio de 24 horas al dia.

Se ha elaborado una breve descripcion de las posibles competencias para NANNU, ya que no
se cuenta con una sola empresa que brinde un servicio como el que brindara NANNU, estas
empresas se enfocan solamente en un area como enfermeria o solamente cuidado de adultos
mayores y nifios. Por lo tanto, no se tiene una competencia directa, pero si se investigd las empresas
que se mencionan en la tabla 20, ya que al lanzar el proyecto posiblemente dichas empresas
agreguen mas servicios en sus sitios web.

Tabla 20. Posible competencia de NANNU

Competencia Descripcion
NINERAS S.0.S Brindan servicio de nifieras y cuidados del hogar.
SEHOGAR Es una empresa salvadorefia que ofrece sus servicios de

enfermerfa a domicilio.

HOGASI Esta dedicada al cuidado de adulto mayor, recién nacidos,
post operatorio, pacientes con Alzheimer.

Fuente: autoria propia basado en las posibles competencias del sector de enfermeria y
cuidadoras de adultos mayores y nifios.



58

3.5 PLAN ORGANIZACIONAL

Es un proceso en el que las empresas organizan sus operaciones diarias. Contar con este tipo de
estructura les permite a las compafiias alcanzar sus objetivos de manera mas rapida, controlada y
eficiente.

Tambien se utiliza para el mejoramiento general de una empresa, se puede enfocar hacia un
area especifica, por ejemplo: financiera, manufactura de productos o fuerza laboral. (Daniel
Palacios, 2022).

Caracteristicas emprendedoras personales del equipo (CEP’s).

Son cualidades y comportamientos personales claves necesarios para ser un emprendedor
exitoso. Son importante porque permiten resolver problemas utilizando diferentes estrategias y

ademas permiten identificar y aprovechar oportunidades.

Tabla 21. Caracteristicas emprendedoras del equipo de trabajo de “NANNU”

o= g ) 2 % ? S 3 8 S
T35 & o 3 ) c 9 o S8 c £ S
N NOMBRE DE LOS 3 S 2 g = 'g % 2 E’ f, S § g 5 g 8
INTEGRANTES DEL EQUIPO Ol = £ 0 ] 8% ° Oz > ED 1=
oo b S 9 s= | 28 o £ 8 () = s 5
= it - 9 =a0s ° 5 1) c o 14 o £
asy © a Z a3 268 oM & 3
5 o o 3 (8]
PEREZ ESTEFANIA,
BEATRIZ REBECA v v v v v v
ORTIZ RIVERA,
ALBA NOHEMI v v v v v v v
IBARRA PORTILLO,
YESSENIA v v v v v v v v
YAMILETT

Fuente: Autoria propia basado en las caracteristicas de las emprenderas
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Es un esquema grafico que representa la estructura interna de una organizacion, reflejando las

relaciones jerarcas y los componentes de la misma. Este esquema brinda informacion esencial

sobre las estructuras departamentales y la organizacion de una empresa. (Barquero, 2014).

MERCADEO Y DESARROLLO
Alba Rivera

VENTAS Y ADMINISTRACION

Empleado

Estefania Peréz

Administrador Unico

GERENTE GENERAL
Yessenia Portillo

PRODUCCION

Empleado

RECURSOS HUMANOS

Empleado

Figura 13. Organigrama de “NANNU” Define como estara organizada la empresa
Fuente: Autoria propia basado en las funciones que tendrd cada emprendedor
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En latabla 22, se muestra la organizacion y la gestion del modelo de negocio, la responsabilidad

de cada socio o empleado, las habilidades que debe de cumplir cada perfil.

Tabla 22. Gestion y Responsabilidad de Cada Departamento de “NANNU”

Area de . Habilidades Cantidades de s ,
. Responsabilidades : ¢Quién lo hara?
Gestion Requeridas Personas
-Manejo de las redes sociales con
estratificacion y segmentacion de
mercado. -Andlisis de datos del . .
Licenciado en Mercadeo
Mercadeo y mercado. :
. . L ~ 1 Internacional
Ventas -Mejorar experiencia de los | -Gestion de campafas de . .
. . (Yessenia Portillo)
clientes. marketing.
-Posicionar y gestionar la marca.
-Atraer usuarios y clientes.
. -P r lideraz
-Motivar y generar un buen 0see dEEZD
. - organizado.
. ambiente de equipo. - . Encargada de Bodega
Produccion -Examinar la produccion o 1 :
., . (Alba Rivera)
creacion de contenido para
-Asegurarse del uso correcto y L
. . ...7 | el sitio web.
buen funcionamiento del sitio
web.
-Elaborar documentos y
comunicaciones a partir de
ordenes recibidas, informacion
obtenida ylo necesidades Licenciado en Mercadeo
detectadas. -Conocimiento de Internacional (Estefania
contabilidad  financiera. Pérez)
- . -Tramitar documentos 0 | -Organizado, con ética e Licenciado en
Administracion y . : . . L
- comunicaciones  internas o | integro. 1 administracion de
Finanzas A 2 . .
externas en los circuitos de | -Agilidad, rapidez vy empresas o0 Lic. En
informacion de la empresa. | manipulacion de sistemas contaduria publica
financieros y contables. (servicios
-Seguimiento de cumplimiento de profesionales).
los contratos con los clientes y
necesidades o quejas que se
presenten con los mismos.
-Planificacion y seleccién del | -Organizado/a, dindmico/a
personal. responsable y  ético. Licenciado en Mercadeo
-Pago de salarios y reclutamientos. | -Habil en comunicacion Internacional (Alba
Recursos -Formacion continua del personal. | con diferentes géneros. 1 Rivera)
Humanos -Fomentar la comunicacién Yy |-Manejo de estrategias de Licenciada en
clima laboral. | anélisis en reclutamiento Psicologia (a contratar

-Evaluacion del desempefio y
control del personal.

con personas calificadas
para las areas existentes.

servicios profesionales)

Fuente: Elaborado por el grupo de trabajo, resumen de Responsabilidades de NANNU,
tomando en cuenta cada departamento y el detalle de cada gestion.
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c. Proceso Administrativo.

El proceso administrativo de (Henry Fayol, 1841-1925). Ha sido un modelo a seguir por
generaciones, hasta la fecha, invariablemente todos los autores que han escrito sobre el tema han

adoptado las fases o pasos que describe Fayol.

La funcién administrativa esta estructurada por cinco componentes

ORGANIZACION
La organicacion es fundamental »
B P2 Vela por o blensstar ael ecurso DIRECION
EREVISION e rotorgespaa e S

" n establecer funciones humano
Para la operaci6n del negocio es Fomentar valores, principios y . Capacitaciones
indispensable ética constantes
* Recurso humano . Promover Iniciativay
» Planificaciones a futuro de = desempefio
nuevos.servicios G2 . Hacer sentir motivado al
* Marketing Recurso Humano

HENRY FAYOL

COORDINACION

» Lograr laarmonia y

CONTROL
coordinacién entre los

lead « Controlar y velar que todo lo

empleados . lanead

« Crear reuniones de trabajo f:orr:::ugad qetia oA
con el fin que se coordinen « Encontrar puntos débiles
la:l_aCtl\(ldadeS y « Solucionar puntos débiles
obligaciones.

Figura 14. Cinco componentes del proceso administrativo segin Henry Fayol
Fuente: Los cinco componentes del proceso administrativo (Henry Fayol, 1841-1925)
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d. Identificacion y caracteristicas de proveedores

En este apartado se presentan los proveedores que abasteceran al proyecto NANNU, los cuales

son:

Proveedor de servicio de internet

Se tendré la contratacion del servicio internet mas teléfono celular de la compafiia Claro,
contratando llamadas ilimitadas a todos los claros en Centroamerica.

Proveedor de mobiliario de oficina

Como principal proveedor se tiene a Office Depot, al cual le se comprara mercaderia en
linea basica como lapiceros, papel bond entre otros, esto para la implementacion de una
oficina ya que al contratar a la inmobiliaria de oficina nos brindara la oficina amueblada.
Proveedor de hosting y dominio.

Se contratara el proveedor llamado Namecheap, es una pagina segura y de fécil acceso
con la cual podemos encontrar planes econémicos, se contratara el plan Estelar.
Proveedores de arrendamiento

Se alquilara un local para reuniones internas, mejoras en el equipo de trabajo, en algunas
ocasiones se realizaran entrevistas presenciales a las personas que seran parte del equipo
de NANNU, el proveedor principal seria STOfficenter, alquiler de inmuebles es unas

empresas reconocidas que brindan seguridad y se encuentran en lugar estratégico.
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3.6 PLAN DE MERCADEO

Es un documento escrito en €l se escogen los objetivos, las estrategias y los planes de accion
relativos a los elementos de marketing mix, que facilitan y posibilitan el cumplimiento de la
estrategia a nivel corporativo afo a afo, paso a paso (Kotler, 2006).

El plan de marketing forma parte del plan de negocio de la empresa, donde se establecen
estrategias de marketing, tacticas, lo primordial cuando se hace un plan de marketing es enfocarse
en los clientes, ellos son el centro de los objetivos estrategias.

a. Resultado de la investigacion de mercado

En la actualidad los profesionales en enfermeria y cuidadoras de adultos mayores o nifios/as,
son unade las profesiones mas rentables, demandantes e importantes en cualquier lugar del mundo,
por lo tanto se toma en cuenta que gran parte de la poblacion encuestada esta de acuerdo en que el
proyecto se lleve a cabo, donde se brindara la oportunidad a las personas que quieran ser parte del
equipo de NANNU, dar a conocer sus perfiles profesionales por medio de la aplicacién la cual sera
de facil acceso para las personas que descarguen la aplicacion.

e Se ofrecera profesionales que llenen las expectativas de los clientes, brindando aspectos
basicos como carta de recomendacion, curriculum actualizado, antecedentes penales los cuales son
aspectos importantes a la hora de contratar el servicio de enfermeria y cuidadora de nifios/as y
adultos mayores.

e Nannu, se adaptard a los cambios tecnoldgicos para ello se implementara revisar los
cambios que pueda existir en la tecnologia, revistas, peridédicos, medios digitales, y todo lo
relacionado a tecnologia para adaptar los cambios que puedan surgir, para brindar un servicio con

profesionalismo.
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e Crear un chatbot para el lanzamiento de la pagina web, para dar atencion ilimitada a las
personas a cualquier hora del dia, de esta manera se dara a demostrar a los clientes el interés hacia
ellos.

e Se creara publicidad con aliados, obteniendo reuniones en el segundo trimestre de
lanzamiento del proyecto NANNU, esto ayudara a dar a conocer la marca ya que ahora en dia la
tecnologia es el punto clave para darse a conocer, un ejemplo de aliados podria ser influencers en
tendencia para que promocionen los servicios por medio de sus redes sociales, ya que como se
investigo en las encuestas toda la poblacién posee un teléfono movil con acceso a internet.

b. Marketing mix digital:

Es cuando todo consumidor conoce el producto, donde lo compra, porque lo ha elegido y el
precio que tiene. Tener en cuenta que todos estos puntos en el que el consumidor toma decisiones,
y adelantarse a este, es el eje central del marketing mix comercial, por lo tanto, el marketing o
mezcla de marketing de la mercadotecnia, consiste en el conjunto de actividades destinadas a
promocion y comercializacion de la marca o producto en el mercado. Siempre teniendo en cuenta
las 4P’s y con objetivo claro: atraer y fidelizar al cliente gracias a la satisfaccion de sus necesidades
(Estaun, 2020).

Producto: Es la variable por excelencia del marketing mix ya que engloba tanto a los bienes
como los servicios que comercializa una empresa. Es el medio por el cual se satisfacen las
necesidades de los consumidores. Por tanto, el producto debe centrarse en resolver dichas
necesidades y no en sus caracteristicas, tal como se hacia afios atras, dentro del producto
encontramos aspectos tan importantes a trabajar como la imagen, la marca (Espinosa, 2014).

NANNU es una aplicacion digital que ofrece servicios personalizados, profesional, con alta

seguridad, atencion y fidelidad, ofrece a sus consumidores servicios de enfermeria, o cuidadoras
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de nifos. Estos deben de ser debidamente certificados y registrados dentro de la aplicacién donde
se expondra la hoja de vida, antecedentes penales, nimeros de teléfonos (fijos o personales),
correos, y redes personales si las poseen de cada profesional para ser contratados inmediatamente
para el servicio que solicite el usuario.

Precio: El precio es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una
empresa. Antes de fijar los precios de los productos se debe de estudiar ciertos aspectos como el
consumidor, mercado, costes, competencia, etc.

Es la variable que determina el producto al momento de sacarlo al mercado para que tengan
acceso todos los consumidores (Espinal, 2012).

Para establecer la cuota de pago, se hizo un sondeo de precios a través del boca en boca, las
enfermeras del sector publico y del ISSS ganan desde los $600.00 en adelante y las de hospitales
privados y empresas privadas ganan desde $500.00 en adelante. Las cuidadoras de nifios en El
Salvador no son muy bien pagadas, ganan desde los $200.00 en adelante.

Tabla 23. Precios establecidos para los servicios de NANNU

Precio a pagar a las Comisién Cuota de
Servicio  enfermeras y cuidadoras de para el cobro a los Nota
nifos negocio clientes

La aplicacién serd disefiada para los usuarios

gratuitamente.

Rentabilidad del negocio.

Los duefios de la aplicacion, negociardn con el

consumidor final (los usuarios o clientes), se

estableceran cuotas de pagos tanto para las

enfermeras como también para los cuidadores de

nifos y adultos, al momento de vender un servicio,

se va a sumar la comision a la cuota de pago final,

esta se descontara del pago final a las enfermeras o

cuidadoras.

Cuidadoras Porcentaje de rentabilidad para la empresa sera el
de nifios $300.00 25% = $75.00 $375.00 25%

Enfermeria $650.00 25%=%$162.50 $812.50

Fuente: Autoria propia, basado en un sondeo de precios de los profesionales en mercado.
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Plaza: los servicios se ofreceran a través de la aplicacion digital de NANNU y en las diferentes

plataformas digitales como Facebook, Instagram, también se creara un blog.

Intercambio
de

Informacion 'l 8/

Negociacion,
toma de
decicion

Cierre de
negociacion |
N P /

Figura 15. Proceso de compra de NANNU
Fuente: Autoria propia, basado en el proceso de compras NANNU.

Promocion: Es la base de la mezcla de marketing, y abarca varias actividades que sirven para
recordarle al mercado que existe un producto, su principal propoésito es el de influir en la mente
del consumidor de manera positiva. Existen diferentes formas de promocionar un servicio 0
producto: Ventas personal, publicidad, Relaciones Publicas, entre otras.

Uno de los principales propo6sitos de la promocién es permitirles a potenciales compradores
enterarse de la existencia de un bien o servicio con el fin de que los consuman (Paniagua, 2012).

NANNU ofrecera sus promociones tales como, vales de descuentos, regalias, vales de compra,
y toda la informacién relacionada con el modelo de negocio digital y los servicios que ofrece, el
propdsito es que la informacion que se dé a conocer y que sea de facil interpretacion para que a
los consumidores les quede claro el tipo de servicios que se brindan, plataformas digitales.

Facebook, Instagram, Blog.
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Marketing digital, se ha transformado en los Gltimos afios de una manera mas dinamica en el
mundo de las organizaciones, influyendo y renovando con ello las teorias administrativas y
brindando una mayor importancia a este nuevo giro referido al concepto en cuestion, bajo el
anterior contexto, el siguiente articulo analizo la incidencia de este tipo de marketing digital en el
apoyo estrategico de las empresas, con el objetivo primordial de identificar las teorias y conceptos
que influyen en el presente y su correlacion con la administracion de negocios.

Se recomienda a las empresas invertir mas en la formacion de marketing digital y no solo en el
area ejecutiva, sino en todas las capas, proceso y miembros de la organizacion.

Palabras claves: Marketing digital, organizacion, administracion de negocios, talento humano
(Cudriz, 2020).

Evolucion de las 4P’s a las 4C’s

Las 4C’s del marketing son cuatro elementos en proceso actual de comercializacion y venta de
producto: Consumidor, Comunicacién, Conveniencia y coste. Estas son resultado de la revision de
una teoria previa de las 4P de McCarthy, este constatable estadounidense desarrollo su teoria en
los afios 60, en el contexto de marketing mix, esto es la busqueda de una aplicacion practica de
conceptos teoricos del marketing. (Marketing, 2022).

Sin embargo, la evolucion del mercado, de los modelos de consumo y de los consumidores
mismos ha ido dejando obsoleta esta estrategia con el paso de los afios. se criticé la teoria de las
4P, por estar demasiado orientadas al producto y no al consumidor y de esa revision nacieron en
la década de los 90, las 4C, del publicista (Lauterborn, 1993). Dice que la diferencia se basa,
precisamente, en el abordaje sobre el consumidor en el modelo de las 4 Ps del marketing, el
enfoque se centra siempre en el producto. Mientras que, el modelo de las 4 Cs del marketing, la

atencion esta dirigida al consumidor.
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Consumidor: el marketing moderno se centra en el estudio de las necesidades del consumidor,
no en el producto, ya no se puede vender cualquier cosa que se produzca, sino solo aquello que
satisface una necesidad. (Garnica, 2012)

Costo: comprender el costo que representa para el consumidor satisfacer ese deseo o0 esa
necesidad. EI consumidor ahora decide donde comprar sin importar el precio ni que el producto
que busca se encuentre mas barato en el oro extremo de la ciudad que en la tienda mas cercana a
su casa; por lo tanto. Se requiere estudiar los costos asociados (tiempo y esfuerzo), desde el
momento en gue se produce hasta que se adquiere el producto, ahora lo que importa es comprar al
menor costo no al menor precio. (Garnica, 2012).

Conveniencia: establecer una ruta especifica para la distribucion de los productos en los lugares
que sean los méas convenientes para todos los que intervienen en el proceso de compra. Se debe
tener en cuenta que el consumidor adquiere los productos en el lugar mas accesible por lo que
también la conveniencia equivale a accesibilidad (Garnica, 2012).

Comunicacion: es fundamental para mejorar la relacion entre los oferentes y demandantes. La
comunicacion que ahora establezcan las organizaciones con sus consumidores sera basica para
creacion de un marketing de relaciones, en el cual se conjuguen los intereses de los consumidores
y proveedores con los de la organizacién. Ya no solo se les informa a los clientes la existencia de
nuevos productos, ahora también se les pide su opinion acerca de ellos, las promociones se disefian
a partir de lo que el cliente comunica a través de su compra, las cuales se registran en sistemas de

base de datos para futuros analisis. (Garnica, 2012).
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Consumidor. Objetivos, tacticas y estrategia

Objetivo: Fidelizar al consumidor con los servicios de NANNU ofreciendo un servicio de
calidad y profesionalismo que satisfaga la necesidad que se busca.

Tacticas:

e Mostrar informacién clara y precisa en las diferentes plataformas de NANNU

e Dar a conocer los beneficios de adquirir los servicios que NANNU ofrece

e Premiar la fidelidad de los clientes con regalias y cupones de descuentos, al adquirir los

servicios de NANNU

Estrategia:

e Invertir en la experiencia de los clientes, estos tendran la opcién de gestionar una video
Ilamada con el profesional seleccionado antes de finalizar la compra, esto le trasmitira
seguridad y confianza a la hora de adquirir un servicio con NANNU.

Costo. Objetivos, tacticas y estrategias

Objetivo: Analizar y evaluar los costos de la operacion de los costos de NANNU, para ofrecer
al consumidor un precio justo y accesible, y que sea rentable para ambas partes
Tacticas:

e Analisis de precios de la competencia

e No hacer gastos innecesarios

e Tomar medidas para llevar un buen control de los costos

Estrategias:

e Setendrd como estrategia inicial, introducir precios bajos, a medida pase el tiempo, cuando

ya la marca sea reconocida, se haréd una investigacion de precios en el mercado para igualar

los precios de acuerdo a la competencia.
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e Acceso libre a perfiles de los profesionales de manera agil mediante la aplicacion, por lo
tanto, cuando el cliente contacte a NANNU se ofrecera una respuesta rapida para que el
servicio que se solicita sea de manera eficiente.

Conveniencia. Objetivos, tacticas y estrategias

Obijetivo: Brindar la informacion necesaria, clara al momento de realizar la compra online, la

finalidad es que sea lo suficientemente sencillo, donde ambas partes queden satisfechas,

TActicas:

e Disefar un proceso de compras totalmente sencillo y practico para realizar la compra online.

e Los pagos se realizar a través de la app de NANNU, donde deben de ingresar los datos de
su tarjeta bancaria

Estrategia:

e Fomentar el uso de la aplicacion donde perfectamente se explicara de la manera mas facil
y sencilla el proceso de compras, de esta manera se busca, la satisfaccion de la necesidad
del consumidor.

Comunicacion. Obijetivos, tacticas y estrategias

Objetivo: Establecer una comunicacion clara y sin ambiguledades, llegar a los clientes de la

manera mas eficaz posible, por medio de las diferentes plataformas digitales.

Tacticas:

e Solicitar opiniones de los clientes, esto servira para poner promociones en las diferentes
plataformas

e Solicitar al cliente la evolucion de los servicios que NANNU ofrece, esto servira para la

mejora continua del servicio.
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e Gestionar articulos promocionales para obsequiar a los consumidores que adquieran los
servicios de NANNU

Estrategias:

e Establecer una persona encargada de marketing, para que de mantenimiento a las diferentes
plataformas y también para que, de soporte a los clientes, y las consultas que se hagan por
los diferentes medios se le brinde respuestas inmediatamente.

e Publicar contenidos de calidad como tutoriales, material educativo para el cuido de adultos
y nifios, esto con el fin de hacer llegar la marca a la mente del consumidor.

c. Estrategias de marketing:

Una estrategia de marketing representa la direccion, plan y método que debe seguirse para
lograr objetivos especificos y mayores resultados. Asi mismo cumplen una serie de objetivos como
comunicar, posicionar, crecer las ventas, tener un mayor enlace de distribucién y comercializacion,

mayor penetracion en el mercado, etc. (Kotler P. , 2021).

Estrategias de marketing de NANNU:

Estrategia de experiencia Unica: Una vez el modelo de negocio NANNU se ha introducido al
mercado, sera primordial la satisfaccién de los consumidores y asi lograr que los servicios
contratados a traves de la aplicacion sean una experiencia Unica e inolvidable de tal modo que el
cliente este satisfecho y hasta quiera pagar mas por los servicios contratados.

Estrategia de innovacion: El modelo de negocio digital de NANNU es un negocio nuevo, no
solo se trata de introducirlo al mercado, se tiene claro que se debe estar a la vanguardia y un paso
adelante, NANNU apostara a la innovacion constante, analizando sus aciertos y sus fallas para la

mejora continua.
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Estrategia de reinvencion del modelo de negocio: Es cierto que NANNU es un modelo de
negocio digital nuevo, pero tiene claro que a corto plazo habra reinvencion, se planea a medida
vaya pasando el tiempo ofrecer mas servicios de profesionales.

Estrategia de calidad maxima del producto/Servicio: Para lograr que los consumidores se
fidelicen con los servicios que oferta la aplicacion, se trabajara mucho en la estrategia de filtrar
muy bien a los profesionales, tener un recurso humano con las cualidades que exigen los
consumidores para este tipo de servicios, también se apostara a brindar un trato amable respetuoso

con informacién clara sobre el servicio, esto permitira tener contento y feliz al cliente.

Marca: NANNU es una marca que promueve proteccion, seguridad a las familias salvadorefias,
de la mano de la marca NANNU, destacando el valor del amor, siendo representado de la manera
siguiente. Las letras son de color celeste y mostaza que perfectamente contrastan con el color del
dibujo del centro, que siempre lleva los mismos colores de las letras, el logo lleva un arco color
gris alrededor cubriendo a dos personas que una representa a los adultos y la otra a los nifios, y el
fondo color blanco, se ve muy bien la combinacion de colores.

Los logos son iméagenes, textos, formas o combinacion de los tres que representan el nombre y

el propdsito de un negocio. (Brands, 2023)
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En la figura 16, se aprecia que son colores muy calidos que visualmente se contrastan

perfectamente.

Nnamnrl

Figura 16. Creacion de logo de NANNU
Fuente: Autoria propia, tomado de la creacion de logo en manual de marcas
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Psicologia del color

La psicologia del color es el estudio que afecta el comportamiento humanao, la relacion que los
colores tienen con los sentimientos y demuestra que no se combinan de manera accidental, pues
sus asociaciones no son meras cuestiones de gusto, si no experiencias universales que estan
profundamente enraizadas en un lenguaje y en un pensamiento (Heller, 2004).

Teoria del color

Es un conjunto de fichas de diferentes colores, confeccionado sistematicamente mediante la
modificacion de ciertos atributos del color. Fichas que se utilizan como patrones de comparacion

visual con los colores que se pretende analizar o crear (Munsell, 1905).

COLORES LOGO NANNU

CELESTE GRIS MOSTAZA BLANCO
. Tranquilidad . Ciencia . Calidez . Paz
. Generocidad . Objetividad . Paz . Pureza
. Proteccién . Limpieza

Figura 17. Psicologia de los colores del logo de NANNU
Fuente: Autoria propia, Tomado de la creacion de logo en manual de marcas
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d. Posicionamiento de la marca NANNU
Atributos intangibles de la aplicacion
e Facil modo de uso
e Forma sencilla de compra
e Informacion clara y detallada
e Se puede descargar en cualquier teléfono inteligente
e Fécil proceso de pago
e Responsabilidad y seriedad
e Colores célidos que visualmente son refrescantes
e Descarga gratis de la aplicacién
Atributos intangibles de los servicios
e Vocacion por el servicio, realizar su mayor esfuerzo esto en funcion a la persona a quien
cuida.
e Paciente y comprensivo demostrando un interés sobre el bienestar del paciente.
e Responsabilidad y confiabilidad ya que las personas que estaran al cuidado de NANNU
dependen sus actividades diarias del servicio que se ofrece.
e Habilidad para saber escuchar y comunicacion.
e Organizados para seguir instrucciones detallas por las familias y prestar un servicio de
calidad.
e Pro actividad para resolver imprevistos para brindar un servicio satisfactorio.
e Orden y disciplina para llevar a cabo las tareas que se le han impuesto.
e Educacion para ser un modelo de conducta en la ausencia de la familia.

e Humildad para reconocer errores
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Beneficios de contratar los servicios de NANNU:

e Enfermera profesional altamente capacita, responsable, para el cuido de adultos, te hara la
vida mas facil ya no tienes que andas buscando, te la llevamos al a puerta de tu casa

e Cuidadora de nifios altamente capacitada, con experiencia en cuido de nifios a la puerta de

casa. Ya no tienes que preocuparte quien cuidara tus seres queridos.

Diferenciacion de la marca NANNU:

e NANNU, es una aplicacion novedosa con credibilidad, creada para satisfacer la necesidad
de los consumidores.

e Aportaa la sociedad, dado que se trabaja con nifios, los nifios son el futuro de nuestro pais,
si se les ensefia valores, respeto, una buena educacion seran personas exitosas y de
provecho para la sociedad.

e Su “plus” es que ofrecera al mercado dos servicios, enfermeras, cuidadoras de nifios.

e Ofrecera buena atencién, aclarando cualquier duda, siempre dandole la razon al cliente,

escuchando sus opiniones, el objetivo sera siempre tener contento a sus clientes
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e. Contenido en las plataformas digitales

Para NANNU, las plataformas digitales son una herramienta esencial para conectar con la
audiencia, promover los servicios y generar confianza.

Facebook: para NANNU. Proporcionar informacion detallada sobre los servicios, horarios,
testimonios y fotos del equipo de enfermeras y cuidadoras de nifios.

Publicar articulos y publicaciones educativas sobre cuidados de salud en el hogar, consejos para
pacientes y familias, y actualizaciones meédicas relevantes.

Compartir historias y testimonios de pacientes satisfechos y sus familias, demostrando los

resultados positivos de los servicios de NANNU.

@
"

Nannu Nannu
v] an 3 amigos

Publicaciones Informacion Amigos Fotos Videos Registros de visitas Mas »

Detalles Publicaciones 5 Filtros

G Nannu Nannu actuzlizo su foto de portada
(i gooa
an

Fotos Ver todas las fotos

Figura 18. Mockup Facebook.
Fuente: Autoria propia, tomado de Facebook de NANNU.



78

Instagram:
e Contenido visual: utilizar imagenes y videos de calidad que muestren a las enfermeras
en accion y ejemplos de cuidado en el hogar.
e Historias diarias: usar las historias para compartir contenido detrds de escena, consejos
rapidos y actualizaciones diarias.
e Colaboraciones: convenios con influencers para promover los servicios para aumentar

la credibilidad.

nnannug999  Editarperfil  Verarchivo )

i

2 publicaciones 4 seguidores 11 sequidos
Inicio -

Buscar
Explorar B PUBLICACIONES H GUARDADO @ ETIQUETADAS

Reels

Mensajes

3 ® B ® O 2

Notificaciones

€3

Crear

Perfil

€

mejor opcion

= Mi

Figura 19. Mockup Instagram
Fuente: Autoria propia, tomado de Instagram de NANNU
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Blog:
Creacion de un blog, donde se suba de una forma resumida la informacion sobre los servicios
de NANNU, Compartir historias de pacientes y familias que han experimentado los servicios,

destacando los beneficios y la calidad del cuidado.

# nannu3.blogspot.com

Rinconcito NANNU

Inicio v

No hay publicaciones.

Inicio

Ver version web

Datos personales

NANNU
> S

( Ver todo mi perfil
namn

Con la tecnologia de Blogger.

Figura 20. Mockup Blog
Fuente: Autoria propia, tomado de la creacion de Blogger de NANNU.
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e Programacion de servicios: ofrecer una funcién en la aplicacion para que los clientes

programen los servicios de enfermeria de manera conveniente.

e Recordatorios y notificaciones: enviar recordatorios y notificaciones a los usuarios

sobre citas programadas, cuidados a seguir y consejos de salud.

Somos °
mejor opciéon

Clave

Registrate Contactanos

Figura 21. Mockup App mévil de NANNU

Fuente: Autoria propia, tomado de la creacion de la aplicacion mévil de NANNU.
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3.7 PLAN DE VENTAS

Sirve para ordenar los esfuerzos que se hacen en el equipo comercial a fin de alcanzar las metas
de negocio. También ayuda a organizar a los representantes de ventas y sistematizar las acciones
centradas en los clientes, brinda un panorama amplio de lo que debe hacerse para cumplir con los
objetivos; ademas, ayuda a gestionar de mejor forma el tiempo y los recursos.

Asimismo, ayuda a identificar oportunidades valiosas de negocios, la funciéon importante es
fortalecer una mejor toma de decisiones, por lo que es un instrumento esencial para los lideres
empresariales. (Clavijo, 2023)

Este departamento tendrad los beneficios que NANNU también posee su departamento de
marketing, ellos seran los encargados de promocionar los servicios a través de redes sociales, por
medio de un blog, también se va a crear una App.

Esto ayudara a que los vendedores puedan cumplir con las metas establecidas por el gerente de
ventas.

¢COmo supervisara a su equipo de ventas?

Por medio de asambleas y llamadas personalizadas ya sea semanal, mensualmente o fines de
semana, esto con el fin de estar sabedores si se cumple cada objetivo y metas establecidas por la
empresa.

¢ Como entrenara especificamente a su personal de ventas?

Entrenamiento o capacitacion de induccion a la empresa acerca del manejo en los diversos
procesos para ejecutar las ventas.

También capacitaciones de las estrategias de negociacion y conviccion.

Por otro lado, consejos esenciales del buen expresar y tratos cordiales a los clientes.
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a. Ciclo de ventas
Es un proceso disefiado para llevar a un cliente a consumir los productos o servicios de una

marca, parar es el proceso que un cliente realiza para concretar una venta (Clavijo, 2023)

EL CICLO DE LAS VENTAS

6.- SEGUIMIENTO 1.- PROSPECTACION

Q.

S.- CIERRE

4.- MANEJO DE

OBJECIONES -- ENTREVISTA

3

Figura 22. Ciclo de ventas
Fuente: basado en el ciclo de ventas de los productos tomado de (Chavarria, 2015)
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1. Prospeccion:

¢Como identificara a clientes potenciales?

Aquellos consumidores que estan relacionados tanto en el sector de cuidado, enfermeria, salud
que consulten nuestras plataformas digitales que muestren interés por algun servicio profesional o
de caréacter especial que se ofrezca.

¢ Qué métodos usara usted para determinar los intereses de los clientes?

Precios adecuados, atencion agil y profesional, encuestas o sesiones personalizadas, servicio de
alta calidad, diversidad de perfiles profesionales.

2. Contacto con los clientes

El departamento de ventas estara encargado de las funciones y los diferentes tratos o negocios
con los clientes.

El personal del area ventas y de marketing, lo cual tendran generado una base de clientes que
dara seguimiento a cada proceso de contratacion o compra a través de los medios digitales
establecidos

3. Entrevista / presentacion

El departamento de ventas y de marketing seran los encargados de la comunicacion constante
con los clientes

Se estableceran diferentes formas para interactuar con los clientes ya sea por llamadas
telefdnicas, visitas, video Ilamadas. En cada forma que se haga sebe de brindar informacion clara

y precisa el objetivo es convencer al cliente de que compre.
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4. Manejo de objeciones

¢ COomo se manejaran las objeciones para los clientes?

Se resolveran con seguridad y profesionalismo por parte de los asesores de venta, para luego
enfatizar los beneficios de las objeciones que se presenten.

¢Se tiene un plan de apoyo para que no se caiga la venta?

Cuando una contratacién o venta se encuentre en riesgo, se trasladara la llamada con el
supervisor.

5. Cierre de ventas

El gerente de ventas junto con su equipo de ventas seran los encargados de cerrar cualquier
negociacion con los clientes, se firmara un contrato donde quede plasmado los precios y cualquier
otro apartado que involucre a ambas partes.

6. Servicio post venta

¢Quién contactara al cliente luego de haber realizado la venta?

Departamento de ventas.

¢ Qué otros productos o servicios se podrian ofrecer para futuras ventas?

Proponer promocion, publicidad y eventos bajo el mismo modelo de negocios a cuidadoras y

enfermeras.
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b. Proyeccion de ventas
En la tabla 24, se muestra la planificacion de ventas que se generara durante el primer afio de

la operacion de NANNU.

Tabla 24. Proyeccion de ventas en unidades de NANNU Afio 1.

Proyeccion de ventas en unidades afio 1

Unidad Precio 1 2 3 4
Producto  de  itario Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre | O
medida
Enfermeras 30dias $812.50 18 18 20 20 76
Culdadoras 50 4ias 37500 14 13 16 16 59
de nifnos/as
Total 32 31 36 36 135
unidades

Fuente: Autoria propia, basado en las proyecciones de ventas durante el primer afio
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Las proyecciones de ventas en unidades es un estimado de lo que se proyecta vender en cada trimestre o semestre durante los primeros
5 afos.
En la tabla 25, se presentan las proyecciones de ventas para los afios 2, 3,4y 5

Tabla 25. Proyecciones de ventas en unidades de NANNU Afios 2, 3,4y 5.

Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Unidad .
Precio 1 2 1 2 1 2 1 2

Producto me%ﬁ da unitario Semestre Semestre Total Semestre Semestre Total Semestre Semestre Total Semestre Semestre Total
Enfermeras 30 dias $812.50 37 40 77 37 41 78 38 38 76 39 38 77
Cuidadoras 5, o0 637500 28 30 58 28 31 59 28 30 58 30 30 60
de nifios/as

Total 135 137 134 137
unidades

Fuente: Autoria propia, basado en las proyecciones de ventas de los afios 2, 3,4y 5



A continuacion, se presentan las proyecciones de ventas en valores monetarios,

Tabla 26. Proyeccién de ventas durante el afio 1, de NANNU.
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durante los 5 afios de operacion de NANNU.

Proyeccién de ventas en unidades afio 1

Producto Ur?:g(;?j:e Precio unitario 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Trimestre Total
Enfermeras 30 dias $812.50 $14,625.00 $14,625.00 $16,250.00 $16,250.00 $61,750.00
C“ﬁf\%‘;;:; el3 30dias $375.00 $5,250.00 $4,875.00 $6,000.00 $6,000.00 $22,125.00
Total $83,875.00

Fuente: Autoria propia, basado en las proyecciones de ventas durante el primer afio

Tabla 27. Representa las proyecciones de ventas durante los afios 2, 3,4y 5.

Proyecciones en unidades

Afio 2 Ao 3 Ano

4 Afo 5

Producto

1 2 1 2

Total Total

Precio
Unitario

1 2 1 2

Total Total

Semestre  Semestre Semestre  Semestre Semestre  Semestre Semestre  Semestre

Enfermeras

Cuidadoras
de nifios/as

$812.50 $30,062.50 $32,500.00 $62,562.50 $30,062.50 $33,312.50 $63,375.00 $30,

$375.00 $10,500.00 $11,250.00 $21,750.00 $10,500.00 $11,625.00 $22,125.00 $10

875.00 $30,875.00 $61,750.00 $31,687.50 $30,875.00 $62,562.50

,500.00 $11,250.00 $21,750.00 $11,250.00 $11,250.00 $22,500.00

Total

$ 84,312.50 $85,500.00

$83,500.00 $85,062.50

Fuente: Autoria propia, basado en las proyecciones de ventas durante los afios 2, 3,4y 5
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Las proyecciones de ventas son un calculo que la empresa se proyecta vender en los siguientes
afios, estas estimaciones serviran para saber cuanto invertir en cada mes, trimestre, semestre o
afios, también es beneficioso ya que permite evaluar los rendimientos de los vendedores, para
NANNU, son muy importante las proyecciones de ventas, dado que es un emprendimiento nuevo

que se va lanzar al mercado, esto hara reducir las incertidumbres que puedan surgir.

3.8 PLAN FINANCIERO

El plan financiero es documento que contiene los objetivos econdmicos de una persona natural
0 juridica, asi como las estrategias para alcanzar dichas metas, define como lanzar un determinado
monto de ahorro o de ganancia, partiendo de un punto inicial y en un determinado periodo de
inversion (Westreicher, 2020).
a. Plan de inversion

En la tabla 28, se detalla la inversion de capital de inicio para llevar a cabo el proyecto de
modelo de negocio NANNU

Tabla 28. Equipo inicial de trabajo de NANNU.

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Laptop 3 $ 549.00 $ 1,647.00
Impresora 1 $ 179.00 $ 179.00
Sistema Contable 1 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Periféricos de oficina 1 $ 100.00 $ 100.00
Total $ 3,926.00

Fuente: Autoria propia, basado en los gastos de inversion de quipo que se incurrira para la
operacion de NANNU
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Inversion de capital de trabajo de NANNU
En latabla 29, se detalla la cantidad monetaria que se necesita para los gastos de operacion para

los 5 afios del desarrollo del modelo de negocio NANNU.

Tabla 29. Capital de inversion / operacién de NANNU, durante 5 afios.

Monto gastado Gasto total Gasto total Gasto total Gasto total

Descripcion Cantidad/ Mes Gasto total anual
p mensual anual anual anual anual

Incluye internet,
luz y agua $ $ 1,017.00 $1,017.00 $1,017.00

$1,017.00 $1,017.00

Sueldos
administrativos 12 $ 1,200.00 $ 14,400.00 $14,400.00 $14,400.00 $14,400.00 $14,400.00
Prestaciones 12 $ 183.00 $ 2,196.00 $2,196.00 $2,196.00 $2,196.00 $2,196.00

Redes Sociales 12 $ 50.00 $ 600.00 $ 800.00 $ 800.00 $1,000.00 $1,000.00

Fuente: Autoria propia, basado en los gastos de inversion que se incurrira para la operacion
de 5 afilos de NANNU



b. Estructura de costos
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En la tabla 30, se muestra los cotos en que se incurrira durante los 5 afios, para la operacion del

modelo de negocio digital de NANNU.

Tabla 30. Costos fijos incurridos para la operacion de NANNU.

Unidades Precio Costo Costo afio
Descripcion primer afio unitario mensual 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Sueldos /enfermeras 76 $ 81250 $ 1,625.00 $61,750.00 $62,562.50 $63,375.00 $61,750.00 $62,562.50
Sueldos /Cuidadoras de
nifios 59 $ 37500 $ 750.00 $22,125.00 $21,750.00 $22,125.00 $21,750.00 $22,500.00
Smartphone 3 $ 2200 $ 66.00 $ 79200 $ 79200 $ 792.00 $ 792.00 $ 792.00
Suscripcion mensual
Namecheap 1 $ 198 $ 198 $ 2376 $ 2376 % 2376 $ 2376 $ 23.76
Arrendamiento de local 1 $ 84.75 $ 8475 $ 1,017.00 $ 101700 $ 1,017.00 $ 1,017.00 $ 1,017.00
Cuota de pago a
préstamo 1 $ 9742 $ 9742 $ 1,169.07 $1,169.07 $ 1,169.07
Publicidad 1 $ 50.00 $ 50.00 $ 600.00 $ 60000 $ 60000 $ 60000 $ 600.00
Total $ 2,675.15 $87,476.83 $87,914.33 $89,101.83 $85,932.76 $87,495.26

Fuente: Autoria propia, basado en los gastos de operacidn que se incurrira durante 5 afios de

NANNU.
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La tabla 31, representa el flujo de efectivo de NANNU, este es muy importante para la

administracion de la empresa, debido a se muestran las entradas y salidas de efectivos para llevar

y un control de todos los ingresos y egresos.

Tabla 31. Flujo de efectivo de NANNU

Flujo de efectivo de NANNU, proyectados en los afios 1, 2,3,4y 5

Cifras expresadas en dolares de los Estados Unidos de América

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Saldo anterior $ 64,166.96 | $ 128,897.42 | $ 194,815.38 | $ 259,702.38
Ingresos por ventas $ 83,875.00 | $ 84,312.50 | $ 85,500.00 | $ 83,500.00 | $ 85,062.50
Capital inicial $ 600.00
Otros ingresos
Préstamo $ 3,000.00
Total ingresos $ 87,475.00 | $ 148,479.46 | $ 214,397.42 | $ 278,315.38 | $ 344,764.88
Egresos
Gastos de inversion | $ 3,926.00
Gastos de operacion | $ 18,213.00 | $ 18,413.00 | $ 18,413.00 | $ 18,613.00 | $ 18,613.00
Capital a préstamo $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00
Intereses préstamo $ 169.04 | $ 169.04 | $ 169.04
Total egresos $ 23,308.04 | $ 19,582.04 | $ 19,582.04 | $ 18,613.00 | $ 18,613.00
Flujo de efectivo
proyectado $ 64,166.96 | $ 128,897.42 | $ 194,815.38 | $ 259,702.38 | $ 326,151.88

Fuente: Autoria propia, basado en los ingresos y egresos de NANNU.
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d. Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio
Para el modelo de negocio digital NANNU, es muy importante conocer el analisis de

rentabilidad y punto de equilibrio, dado que es un negocio nuevo, esto servira para proyectarse y

saber cuantas unidades se deben de vender para no tener perdida.

Tabla 32. Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio de NANNU

Precio de Unidades
Unidadde Ventas  Porcentaje de venta Costo fijo  Margen de en Ingreso de
Servicios medida afio 1 participacién  unitario unitario  contribucién equilibrio  equilibrio
Enfermeras 30 dias 76 57% $81250 $656.01 $ 156.49 77.00  $62,562.50
Cuidadoras de
nifos 30 dias 59 43% $375.00 $346.34 $ 28.66 60.00  $22,500.00
135 100% Punto de equilibrio $ 9257 137.00  $82,062.50

Fuente: Autoria propia, basado en los costos de operacién de NANNU

Punto de equilibrio en unidades

Costos operativos fijos _ $7,386.66

Unidades combinadas de equilibrio =

Margen de contribucion  $92.57

=79 Unidades

Tabla 33. La VAN y la TIR de NANNU
Inversion Inicial -$ 22,139.00 VAN $216,542.85
Ao 1 $ 64,166.96 TIR 2.90
Ao 2 $ 64,730.46
Afio 3 $ 65,917.96
Ao 4 $ 64,887.00
Afio 5 $ 66,449.50
N= 5 ANOS

i= 12% Tasa de interés (0.12)

Fuente: Autoria propia, basado en la rentabilidad de la operacion de NANNU
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El estado de resultado es tipo de informe financiero que explica y refleja a detalle los gastos

que tuvo la empresa durante un determinado periodo o tiempo (Cardona, 2022).

Tabla 34. Estado de resultado de NANNU, ANOS 1, 2, 3,4 Y 5.

Estados de resultados de NANNU, proyectados en los afios 1, 2, 3,4y 5

Cifras expresadas en ddlares de los Estados Unidos de Ameérica

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas $ 8387500 $ 8431250 $ 85500.00 $  83,500.00 $  85,062.50
(-) Costo de ventas $ 62,906.25 $ 63,234.38 $ 64,125.00 $ 62,625.00 $ 63,796.88
Ganancia bruta $ 20,968.75 $ 21,078.13 $ 21,375.00 $ 20,875.00 $ 21,265.63
(-) Salarios $ 14,400.00 $ 14,400.00 $ 14,400.00 $ 14,400.00 $ 14,400.00
(-) Prestaciones $ 2,196.00 $ 2,196.00 $ 2,196.00 $ 2,196.00 $ 2,196.00
(-) Alquiler de local $ 1,017.00 $ 1,017.00 $ 1,017.00 $ 1,017.00 $ 1,017.00
(-) Comunicaciones $ 792.00 $ 792.00 $ 792.00 $ 792.00 $ 792.00
(-) Publicidad $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
(-) Depreciacion $ 663.00 $ 663.00 $ 663.00 $ 663.00 $ 663.00
Total, gastos de operacion $ 19,668.00 $  19,668.00 $  19,668.00 $  19,668.00 $  19,668.00
Intereses $ 169.04 $ 169.04 $ 169.04

Ganancia neta $ 1,131.71 $ 1,241.09 $ 1,537.96 $ 1,207.00 $ 1,597.63

Fuente: Autoria propia, basado en los gastos y ganancias de la operacion de NANNU.
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3.9 PLAN DE TRABAJO

Agrupaciéon de informacidn necesaria para llevar a cabo un proyecto. Define objetivos, procesos
y los tiempos de entrega. Es una herramienta que sirve como guia y establece estrategias que
permiten alcanzar objetivos mediante la colaboracion y el trabajo en equipo. Contiene un conjunto
de acciones que facilitan, ya sea a una persona 0 a un equipo, a cumplir con sus objetivos

(Rodriguez, 2023).

En la tabla 35, se representa el desarrollo de cada una de las actividades realizadas, de acorde a

las fechas estipuladas y elaboradas cada una de ellas.

Para NANNU, es importante crear un plan de trabajo dado que es necesario que quede plasmado
en un documento todo el plan que se pretende realizar, esto ayudara para cumplir objetivos y metas
trazadas, también para tener un punto de partida como que se comenzara haciendo, a lo largo de

todo el desarrollo del modelo de negocio y hacia donde se quiere llegar.



Tabla 35. Plan de trabajo de NANNU

Responsable: Yessenia Ibarra

Definir el modelo de

negocio digital.

Seleccion y elaboracion
de la base y objetivos del
proyecto.
Definicion  del
objetivo

a implementarse el modelo de
negocio.

departamento

Familiarizacién con el proyecto
NANNU.

Identificacion de los clientes
potenciales.

Realizacion de encuestas

Verificacion del nombre

Obtencién de precios
del servicio a prestar a los
clientes.

Realizar disefio inicial
de la App movil.

Creacion de redes sociales y App.

Facilitar el
usuarios

acceso a

Llamar la atencién de posibles
clientes y usuarios previos a la
apertura de la App.

Atraer usuarios ala App movil

Conseguir nuevos clientes o de
otros intereses.

Lluvia de ideas de los
posibles negocios
digitales.
Junta entre integrantes del
proyecto
digital.

Anélisis de los diferentes
sectores posibles de
la aplicacion.

Asesoramiento departe de
enfermeras y cuidadoras
para el proyecto.

Anélisis en  diferentes
plataformas  digitales o
lugares en el sector
referentes a las
profesiones del negocio.

Campafia de e expectacion

Consulta al CNR.

Anélisis del mercado vy
establecimiento del modelo
de negocio a implementar.

Emplear toda la
informacion adquirida para
realizar la version inicial de
la App.

Transmitir por medio de
videos, imagenes la
informacion adecuada y
precisa para el
conocimiento del proyecto
a el usuario.

Realizar aplicacion movil
para

Android e 10S

Campafia de e expectacion
Regalias por suscripcion
inmediata.

Definir planes estratégicos
de ventas

4

13

17

20

23

16

10

20

20

14

12

25
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Fuente: Autoria propia, basado en las actividades a realizar en el plan de trabajo de NANNU.
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El proposito de los indicadores de medicion es valorar la ejecucion de las tareas y rendimiento

que se ha planificado del modelo de negocio digital NANNU. Al emplear los indicadores de

medicion, hara tener una mejor vision para poder tomar cualquier decisién con mayor certeza.

Tabla 36. Indicadores de medicion de NANNU

Estrategias Objetivos KPI Actividad Medio
Fidelizacion Usuarios que recomiendan | Tasa de Crecimiento Brindar a los clientes una actividad | Estadistica de
después de una compra en por medio de la cual nos pagina de
NANNU recomiendan y asi efectuaremos un | Facebook
descuento.

Tasa de crecimiento Verificar el historico de compra de | Estadistica de
clientes para premiar su fidelidad pagina de
por medio de regalias o cupones de | Facebook
descuento.

Innovacion Numero de personas que Tasa de Atraccion Medir el crecimiento por medio de | Interfaz de
se agregaron a pagina de cambios en la pagina. Facebook
NANNU
Reinvencién | Agregar nuevos servicios Tasa de atraccion Ofrecer a largo plazo mas servicios | Interfaz de
profesionales a los usuarios. Facebook
Optimizacion | Numero de personas que Trafico Conocer cuantas personas han Google
visitan la pagina web visitado la pagina en un periodo de | Analytics
tiempo

CTR (Click Trough Conocer cuantas personas visitan Google

Ratio) nuestro sitio web y verificar el Analytics
numero de porcentajes de clic que
se han obtenido

Costo Analizar los costo de Analisis de precios de Verificar los precios de la Google
operacion para ofrecer la competencia competencia en fechas especificas.
precios justos y accesibles
Conveniencia | Brindar informacion clara | Tasa de rebote Verificar que tiempo relevante se Google
para brindar una compra quedo el usuario en la pagina web. Analytic
sencilla al usuario
Verificar que los métodos de pago
sean sencillos
Experiencia Conocer la satifaccion del | Nivel de satifaccion Realizar encuestas en un periodo de | Encuestas por
Unica cliente . tiempo especifico para conocer si se | Google Form

esta brindando el servicio adecuado
a nuestros usuarios

Fuente: Autoria propia, basado en los indicadores de medicion de NANNU
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CONCLUSIONES

Dentro del proyecto NANNU se llegd a la conclusion de lo importante que es elaborar un plan
de ventas o un plan financiero, esto con el fin de proyectar la mejor opcion en ventas a lo largo de
los cinco afios, con la elaboracion de los estados financieros se visualiza como se comportara la
empresa en el tiempo proyectado.

Durante la investigacion se noto el alto interés sobre dicha aplicacion digital, esto demuestra
que existe una necesidad por contratar los servicios de enfermeria y cuidadora de nifios y ancianos,
por lo cual NANNU brindara mas de una opcién de servicio en una misma aplicacion lo cual
pretende ayudar a las personas en la basqueda de sus necesidades.

NANNU cuenta con una ventaja ya que sera una aplicaciéon movil de facil acceso, donde estara
disponible a cualquier hora del dia, siendo amigable con las personas, con informacién detallada
de los profesionales a contratar en un solo clic sin necesidad de llenar formularios para tener dicha
informacion.

Se brindara la oportunidad a las personas que quieran ser parte del equipo NANNU a tener una
experiencia de trabajo practica ya que la aplicacion aparte de brindar servicios a los consumidores

finales, también brindara trabajo siendo una aplicacion movil completa y segura para las personas.
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RECOMENDACIONES

A medida se dé por iniciado el emprendimiento y los servicios ofertados sean aceptados por
los consumidores se recomienda aumentar los servicios y asi tener una cartera mas amplia de
clientes y por ende una mayor rentabilidad.

Es recomendable ofrecer al usuario una atencién unica en donde lo que el cliente busque se le
proporcione o solucione de manera rapida, sencilla y efectiva. La APP debe de satisfacer las
necesidades de los usuarios en el menor de los tiempos y sin la necesidad que el usuario tenga
grandes conocimientos del uso de la APP.

Analizar los servicios ofertados, donde se incluyan los servicios por dias, ya que segun el
emprendimiento de NANNU, los servicios ofertados son solo por quincena o mes.

Se recomienda brindar el debido seguimiento en actualizacion de informacion en la Web, la
APP, Facebook, Instagram y en el Blog, lo que se desea es que los clientes estén totalmente
informados.

Se recomienda crear la APP sin ningun disefio complicado, esto permitira al usuario una
navegacion sencilla y funcional, también generara un impacto positivo en aquellos usuarios que

no tengan el mejor conocimiento en sistemas técnicos o de plataformas digitales.
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ANEXOS

ORIGINAL USUARIO

— Contro Nacional - €29 : Centro Nacional de Registros
S ] de Registros e

(504211624 NERES ][2‘3‘?3]

CLR ST | 0770 0000 2000 0050 4211 6247

Namero de barra generado: (415)7419700007708(3902)0000002000(8020)0504211624
Solicitante: Estefania Beatriz Rebeca Perez

LRI R el | Registro de Propiedad Intelectual )

Descripcion de acto o contrato a solicitar Monto (S)

(1) BUSQUEDA DE ANTERIORIDADES DE MARCAS Y DE OTROS SIGNOSD ~ ********
ISTINTIVOS COMERCIALES REGISTRADOS O EN TRAMITE - Cantidad d

1929 112 0500 000Z 0000 0220 3dN

LTOlal a pagar en letras : veinte dolares exactos

Estefania Beatriz Rebeca Perez I"II"”"’IIlI”lI
Nombre de quien paga 506211624

Figura 23. Proceso de busqueda de anterioridades de marcas en Centro Nacional de registro
Fuente: Registro de propiedad intelectual. (Centro Nacional de Registro, 2023.)

Figura 24. Busqueda de nombre comercial “NANNU”
Fuente: Se muestra la basqueda del nombre comercial. Tomado de (Mi empresa.gob,2023)


https://miempresa.gob.sv/

Estelania Perez
‘«m Aegicaal
<

nan

Figura 25. Tarjeta de presentacion de NANNU
Fuente: Autoria propia, basado en manual de marca NANNU



FACTURA ELECTRONICA

FECHA: ________________
NRC: 24-6 TIPO DTE:
NIT: 0614-010223-101-6 CODIGO DE GENERACION:
TEL:7391-9667 CORREO:
GIRO: SERVICIOS PROFESIONALES DOCUMENTOSTRIBUTARIOS.ELECTRONIC

OS@NANNU.COM
NOMBRE DEL CLIENTE:
Teléfono:
Direccion:
NRC:
NIT:
GIRO:

PRECIO PRECIO

DESCRIPCION UNIDADES UNITARIO

SERVICIO DE ENFERMERIA

SERVICIO DE CUIDADORA
DE NINOS Y ADULTOS

Subtotal: $
IVA 13%: $
Total $

nnannu899@gmail.com

www.nannu.com

Figura 26. Factura electrénica de NANNU
Fuente: Autoria propia, tomada de manual de marca NANNU



1/ - , g Mi Cl
Claro- Servicios Tienda Soporte 5,_—07 m'ggijifﬁ

XIAOMI REDMI 9A

Precio Prima

$25.0
Al contratar

Plan Todo Incluido - $22

1 Colores:
@

2 Elige la capacidad:

32068

(5 comorie et

Tu Plan Incluye Elegi plazo 18 Meses v

I:| l] I (o} Con Plan Todo Incluido - $22 $22.00/mes +

Afadir al camto

X

Plan Todo Incluido - $22

v'LLAMADAS ILIMITADAS A RED CLARO
+100 minutos a otras redes.

;i INCLUYE SMS?

+llimitados a red Claro

v’Redes llimitadas 3GB TikTok + YouTube | Instagram |
Spotify | Waze | WhatsApp | Facebook | Twitter

v América Sin Fronteras de Canada hasta Argentina
+10GB DE INTERNET

Figura 27. Plan a adquirir con Proveedor Claro
Fuente: tomado de claro El Salvador



Office pEroT

e Y DM, N B T

Wil CARRITO I T
AT ADLR MLISGAL MR E COATIS
kil ] ' Descuents: K10
$ 184700 liubkots e

TOTAL $1,873.4

1 l
HIA LANTL BLARLL FECHE “

D P T

i

'l
- AT Bl L ERAOLA il
o
§150
-

e iy

BACeET AT Rl TA S AT IR,
SRR Rl R, & P

PR LA P TS

30 L]

Figura 28. Proveedor de tecnologia y accesorio de oficina
Fuente: tomado de Office Depot



El Salvador
EB c Business Center Slbgnter

Coaniin O8 Mogntinn

San Sahvador, 2023
Estimad®
Presents -
Desedndole mucho o en sus labornes cofdanas y aendendd A su amable solchiud do oXZachn, nos es
servicios de oficnas vinuales

Qa0 SOMBLRr & SU CONSISAracin Nuesos
Oficina Virtual Inteligente

= Derecho de usd de ofidna completamante amoblada o sala

de reunitn por 5 HOras ai mes

~Recepcon de Documenits, paguales, CoMecs ¥ Laxes.

~Alre acondiconado

“Nimero wiftnico privado

~SQViCio d0 recepoonisia quien contesta con el nombee de
AU emiresa

Desvio de Hamadas Wmitadas a celfar (Solo EI
Salvador, depdsito de 5§40 pasa ol chip y celularn).
~ANNCKEN & s chendes y visias

“Fawes GRS ¥ NeMAQC0 a SU COMed Sectionico (vwer
precio eScanto)

<Servicio de E-madl usted podrd recy, Si asi 0 deseq, sus
recados wielinicos DE INMEDIATO via una cuenta de o
mad 0 MerGaaes de 10000 Sin NgOn CosH0 ascional.
«“imemel inaddmbnico y aldmiece de ata welocidad ye
dedicado

~Energia eldctrica y Agua potabie.

~Agua, cald, ut y demds nsumocs e cafeteria

~Cocina equipada y &rea de comedor
~Servicio de Impeza dara

<Servicio de viglanca amada 724N y sstema de seguridad
“Parqued anpso y Grats

“PLANTA ELECTRICA

«Linea de bus 1010, 308

~AcCeso en RS inialaciones 24horas TARs(oon previo aviso).
~Servicio de mamendmiento de las nstalaciones.

~ACCRS0 @ las Salas O 06 otros ceniros STOMcanter

Requasitos:
&0“'(!0"':!7 naturai: DUl y NI‘L Su::an Em.:o'u
Precio: $7S + |VA/meS cmdona:mm:o F.t.ocguht:’: e

Redbimos enicamente Con Lils previa.

Calle la Masots, Eduficia S35,
Col, Sa= Benite, San Salvador

Figura 29. Proveedor de arrendamiento STOfficenter
Fuente: tomado de STOfficenter Inmobiliaria.



Alojamiento Compartido H;

=]

‘ ~OMLINE
o s w  FORLESS

Estelar

pS 1 98 /mes

Ahorre 56% en el primer afio

Nombre de dominio
3 sitios web

SSD de 20 GB

30 buzones

Creador de sitios web

Figura 30. Proveedor de hosting y dominio Namecheap
Fuente: tomado de Namecheap



La encuesta (Cuestionario)

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

OBJETIVO:

El objetivo de presentar la encuesta, es para obtener informacion de los consumidores,
acerca de una aplicacién disefiada para el publico del departamento de San Salvador, que
comprende los distritos siguientes San Salvador Norte, San Salvador Oeste, San Salvador
Este, San Salvador Centro, San Salvador Sur, y asi tener una herramienta que les facilite

buscar a través de una aplicacion digital los servicios de cuidado de nifios y adultos mayores.
Datos personales:
Genero:

Edad: 20-40- [ ] 4150 [ ] 5160 [ ]

Profesion:

Se les pide contestar este cuestionario segun la informacién requerida

1.  ¢Tiene usted redes sociales?

Sl |:| NO |:|

Si su respuesta es NO, de por terminado el cuestionario gracias.



2. ¢Ha escuchado hablar sobre aplicaciones en internet donde se pueda adquirir un servicio de

enfermeria o cuidadoras de nifios y adultos?

S [] NO [ ]

Si su respuesta es NO, de por terminado el cuestionario gracias.

3. Por favor indique ¢Cudl de estas tres redes utiliza con mas frecuencia?

Facebook |:|

Instagram []
Twitter []

4. ¢Le genera confianza una aplicacion donde usted puede buscar un servicio de cuidadoras de

nifios y enfermeras para el cuido de adultos mayores?

S [] NO [ ]

Si su respuesta es no, por favor explique porque,

5. ¢Por que medio le gustaria obtener informacion, sobre los servicios de enfermeria cuidadoras
de nifios y adultos?
Facebook

Instagram

1 O O

Twitter



6. ¢Contrataria usted una cuidadora de nifios/as o enfermera para el cuido de adultos mayores a

través de una aplicacion digital?

S [] NO [ ]

7. ¢Qué le gustaria que le ofrecieran de promociones si adquiere un servicio a través de una

aplicacion?
Descuentos [] Promociones []
Regalias [] Cupones de compra []

8. ¢Qué elementos valoraria mas para contratar un servicio para cuidar nifios o enfermera para

el cuido de adultos mayores?

Solvencia de la
policia / Antecedentes

Referencias Hoja de vida Experiencia penales Confianza

9. ¢Al hacer uso de la aplicacion y los servicios profesionales altamente capacitados que esta

ofrece la recomendaria con sus familiares y amigos?

S ] N~No  []



La entrevista (Cuestionario)

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

OBJETIVO:

El objetivo de presentar la entrevista, es para obtener informacion de los profesionales de
enfermeria, acerca de la aplicacion disefiada para el publico del departamento de San
Salvador, que comprende los distritos siguientes San Salvador Norte, San Salvador Oeste,
San Salvador Este, San Salvador Centro, San Salvador Sur, y asi conocer su perspectiva

sobre una aplicacion digital que ofrece servicios de cuidado de nifios y adultos mayores.

Se le pide por favor responder a las siguientes preguntas.

1. ¢Como ha sido su experiencia comprando productos o servicios a través de un comercio
electronico?

Explique:




2. ¢Considera que las compras en un comercio electronico son confiables y seguras?

Explique:

3. ¢Como ha hecho? ¢cudndo se ha visto en la necesidad de buscar una persona para el cuido
de nifios o enfermeras para el cuido de adultos,

R//

4. ¢Puede explicar el nivel de confianza que le ha generado cuando usted contrata una persona
para el cuido de nifios y adultos a través de una aplicacion web?

R//

5. ¢Se le ha hecho facil contratar a una persona para el cuido de nifios o enfermeras para el
cuido de adultos mayores?

R//

6. ¢Enliste las caracteristicas que considera primordial para contratar a una persona para el
cuido de nifios y adultos mayores, a traves de una aplicacién web?

a.

b.




7. ¢Por qué razdn compraria un producto o servicio a través de un comercio electrénico?

R//

8. ¢Le resulta més facil adquirir un servicio o comprar un producto a través de una aplicacion

digital, o salir a comprarlo o buscarlo a un establecimiento

Explique R//




