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RESUMEN EJECUTIVO

Babysitters Alesdo nace con una necesidad creciente en el pais que es la busqueda de
alternativas confiables y seguras para el cuidado de los nifios de El Salvador. Con énfasis en ofrecer
informacion detallada sobre perfiles de nifieras por medio de una pagina web en donde se detalla
habilidades, experiencias, disponibilidad y referencias.

El modelo de negocio principalmente opera en plataforma digitales como es la pagina web que
puede ser compatible con todos los dispositivos electronicos actuales. Este tipo de plataforma nos
permite la facilidad de creacion de contratos, y a su vez realizar los pagos de servicios mediante
transferencias bancarias y links de pago, también nos permite tener una accesibilidad digital,
asegurando que tanto los padres de familia y las nifieras utilicen la plataforma de manera facil,
intuitiva, segura y eficiente.

En este modelo de negocio digital se atiende especialmente el mercado de padres y madres de
nifios menores de edad que necesitan servicios de cuidado infantil con nifieras calificadas,
promoviendo un entorno de confianza, seguridad y transparencia. Los principales consumidores
se centran en padres de hogares salvadorefios que por distintas razones deben laborar y buscar
personal que cuide a sus hijos menores. Esta necesidad nace por la inseguridad que tal vez puedan
vivir en sus lugares de residencia o por la falta de confianza o experiencia que pueda tener una
persona cercana a ellos.

Actualmente el negocio estd en fase de lanzamiento inicial, motivo que aln es pequefio el
mercado con el que se cuenta, pero mediante pasen los dias y los padres y nifieras hagan uso de la
misma nuestro mercado ira en aumento y la publicidad de boca en boca sera un plus para

desarrollar por completo el negocio.



INTRODUCCION

El cuidado infantil se ha convertido una necesidad esencial en los hogares de las familias
salvadorerias, especialmente en aquellas familias en donde las dinamicas labores y sociales exigen
soluciones practicas, confiables y seguras. A su vez, esta necesidad se intensifica por la falta de
herramientas tecnologicas que faciliten la conexion entre familias y nifieras calificadas, generando

incertidumbre y complicaciones al momento de buscar un servicio confiable.

En esta circunstancia, nace el modelo de negocio digital Babysitters Alesdo que busca
posicionarse y solucionar la actual necesidad en el pais mediante la creacion de una pagina web,
las familias podran acceder a informacién detallada sobre las nifieras, incluyendo su experiencia,
habilidades, disponibilidad y referencias, en un entorno que prioriza la seguridad y la
transparencia. Desde una perspectiva técnica, el modelo de negocio implica la creacion de una
plataforma web moderna y accesible, con una interfaz amigable y funcional tanto para las familias
como para las nifieras. A través de herramientas tecnoldgicas innovadoras, la pagina esta disefiada
para ofrecer una experiencia eficiente e intuitiva, maximizando el alcance y la satisfaccién de sus

usuarios.

En el informe se presentan las diversas estrategias de marketing digital que se pretenden utilizar,
de igual forma se muestan los analisis FODA, para identificar las fortalezas, debilidades y
amenazas del negocio, andlisis PEST, en donde se estudia los principales factores de la politica,
economicos y tecnologicos que podrian ayudar al negocio, andlisis de las cinco fuerzas de Potter
ya que es importante evaluar la competencia existente y de igual forma los andlisis financieros que
nos permiten conocer las ganancias y/o perdidas del negocio, ingresos y/o egresos del mismo. Y
por ultimo un cronograma de actividades que nos detalla el inicio y los tiempos de lanzamiento del

negocio.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA'Y MARCO
TEORICO

Este capitulo aborda el problema de la falta de un medio de contacto entre padres y nifieras que
sea confiable para garantizar el cuidado de los infantes en los municipios de Santa Tecla, San
Benito, Escalon, y San Francisco, lo que lleva a la propuesta de un sitio web dedicado a ello.

(Escobar, 2013)

1.1 Planteamiento del problema

1.1.1 Antecedentes.

La figura de las nifieras y cuidadoras infantiles ha tenido un papel central en la estructura social
desde tiempos remotos, principalmente en las familias de alta sociedad donde la crianza de los
hijos se delegaba a profesionales especializadas (Escobar, 2013)

En América Latina a raiz del crecimiento industrial durante la segunda mitad del siglo XX, la
mujer tomo un papel mas activo en el mercado laboral por lo que la demanda de servicios de
cuidado infantil se incrementd notablemente. En El Salvador, esta necesidad de apoyo para las
madres trabajadoras fue atendida en la década de 1950, cuando el Ministerio de Salud y Asistencia
Social implementd las primeras guarderias publicas, en particular en areas urbanas e industriales,

como una medida de respaldo a las familias de bajos recursos (Org, s.f.)

Si bien los servicios de cuidado infantil en EI Salvador han evolucionado significativamente,
pasando de un modelo elitista y privado a uno institucionalizado y regulado, reflejando los cambios

en la estructura social y econémica.

Actualmente muchas guarderias se encuentran en malas condiciones, lo que en muchas familias
genera sentimientos de inseguridad sobre el bienestar de sus nifios, llevando a que cada vez un
mayor nimero de tutores prefieran la contratacion de una nifiera particular para su hogar, lo que a
su vez conlleva una creciente necesidad por tener un sistema confiable y profesional de cuidado

infantil para contratar el servicio.



1.1.2 Descripcion
Con la creacion de una plataforma que se especialice en brindar informacion y puntos de
contacto entre los tutores de los nifios y los cuidadores, se pretende ofrecer una solucion segura y

confiable a la necesidad del cuidado y desarrollo infantil detectada en los hogares salvadorefios.

Muchas familias siempre se han visto en la necesidad de encontrar una persona que les ayude
con la crianza y educacion de sus hijos, debido a compromisos laborales y responsabilidades

sociales que les dificultan estar a tiempo completo con ellos.

Si bien las guarderias han solventado la demanda de servicios de cuidado infantil hasta ahora,
en ocasiones estos centros no se encuentran en situacion Optima para atender a los nifios, con
recursos limitados para el cuidado y desarrollo de los infantes, entre ellos: la falta de herramientas,
infraestructuras deterioradas y la escasez de personal capacitado, en este Gltimo aspecto destaca el
hecho que muchas familias requieren de alguien con conocimientos especificos acorde a la edad
del nifio/nifia, por ejemplo, puesto que en El Salvador la licencia por maternidad tiene una duracion
de 112 dias para las madres cotizantes, se da con regularidad la necesidad de un cuidador
capacitado en el cuidado de bebés, conocimiento que no todos los cuidadores poseen (Instituto

Salvadorefio del Seguro Social (ISSS), 2014).

Sumado a ello también se presentan situaciones en que las familias tienen inconvenientes para
poder acceder a los servicios de una guarderia, esto por razones como: una localizacién de dificil
acceso con guarderias que se encuentran muy lejos de sus hogares y trabajos, horarios limitados

gue no se ajustan a sus jornadas laborales o costos muy elevados.

Todo lo anterior ha conllevado a cambios en el comportamiento del consumidor, los cuales cada
vez tienen una mayor inclinacion por contratar una nifiera en el hogar, siendo una opcién mas

accesible y rapida para los padres, ya que no tendran que realizar la accion de movilizarse de su



vivienda a una guarderia, sino que el nifiero llegaria a su hogar, lo que, a su vez, les proporcionara

a los nifios un entorno familiar y coémodo.

Sin embargo, ante la falta de informacién para encontrar a las personas adecuadas por temas de
confianza y seguridad, los padres suelen recurrir a familiares o conocidos usualmente no

debidamente capacitados que brinden el servicio.

En este contexto incierto, nace la idea de desarrollar una plataforma sencilla e intuitiva que
conecte a cuidadores con padres de familia. Esta herramienta tecnoldgica permitird a los
cuidadores anunciar sus servicios y a los padres acceder facilmente a informacion sobre nifieras y
nifieros certificados, incluyendo sus experiencias verificadas. Ademas, ofrecerd un canal eficiente

para mantener la comunicacion entre ambas partes.

1.1.3 Formulacién

¢Cudl seria el impacto social y la viabilidad econémica de desarrollar una plataforma web
que sirva como intermediario confiable entre padres de familia y nifieros capacitados en El
Salvador, con el fin de mejorar los canales de contacto y garantizar el cuidado seguro de los

infantes?

1.2. Delimitacion del problema

1.2.1 Geografica y temporal

Geografica: La presente investigacion se llevard a cabo en la zona de San Salvador Centro,
especificamente en las residenciales y colonias con altos niveles de ingresos, entre ellas: Colonia

Escalon, Colonia La Mascota, Colonia San Benito, Antiguo y Nuevo Cuscatlan, otros.

Temporal: El desarrollo y ejecucion del presente proyecto esta comprendido entre los meses de
septiembre 2024 y enero 2025, con una ejecucion prevista 6 meses después de la publicacion del

proyecto.



1.2.2 Tedrica

La investigacion para la creacion del modelo de negocio digital “Babysitters Alesdo™ estara
fundamentada en conceptos béasicos sobre investigacion de mercados, comportamiento del
consumidor, mercadeo de servicios y marketing digital, estudiados en los libros: Investigacion de
mercados del autor Malhotra; Comportamiento del Consumidor 6a. Ed. de los autores Hoyer,

Maclnnisy Pieters; 3 afios de Marketing digital aplicado a empresas del autor Merodio; entre otros.

A su vez, se analizara bibliografia proveniente de tesis de la Universidad de El Salvador como:
Estudio de factibilidad para la implementacién de una guarderia para los hijos de los empleados
del comando de apoyo logistico de la fuerza armada Gral. e Ing. José Maria Peralta Lagos, ubicado
en la ciudad de San Salvador, entre otras relacionadas a la creacion/gestion de guarderias y

desarrollo de negocios digitales.

Asi como fuentes de Internet con publicaciones originales por parte del Gobierno de El
Salvador, tales como leyes relacionadas a los derechos de los nifios y de los trabajadores,

regulaciones sobre datos personales, comercio electrdnico, entre otros.

1.3 Justificacion de la investigacion
El modelo de negocio digital propuesto responde a una necesidad critica y latente en El
Salvador: un espacio seguro y confiable que permita a los padres de familia acceder a informacion

verificada sobre cuidadores de menores de edad.

En un contexto donde los padres salvadorefios enfrentan el reto de equilibrar las
responsabilidades laborales con el cuidado de sus hijos, existe una fuerte demanda de servicios de
cuidado infantil externo. Sin embargo, la falta de un canal digital confiable que garantice la

experienciay credenciales de los cuidadores ha creado un ambiente de desconfianza e inseguridad.



Esto se ha traducido en preocupaciones crecientes por parte de las familias, especialmente ante los

incidentes de maltrato y negligencia que lamentablemente se reportan en el pais.

Siendo este el caso, la clave del negocio serd su enfoque integral, al no solo conectar a padres
con cuidadores, sino establecer un sistema riguroso de verificacion y monitoreo, cumpliendo con

un minimo de requisitos para poder trabajar dentro de la plataforma.

A diferencia de los métodos tradicionales de recomendacion, como referencias personales o
anuncios en medios impresos, esta plataforma ofrece un nivel de transparencia y confiabilidad sin
precedentes, permitiendo acceso a resefias, certificaciones y antecedentes verificables de cada
cuidador, proporcionando un entorno digital que minimiza riesgos y fomenta la confianza en un

aspecto tan delicado como es el bienestar infantil.

A su vez, el modelo promueve la profesionalizacién de los servicios de cuidado infantil en El
Salvador, elevando los estandares de calidad y seguridad en un sector que carece de regulacion
formal; y contribuye al empoderamiento de los padres, con una solucion digital accesible y
transparente dandoles tranquilidad al contar con informacion real y verificada, respondiendo las
demandas de la vida moderna y apoyando el desarrollo de un entorno seguro para las familias

salvadorefias.

1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo general
Desarrollar un modelo de negocio digital mediante un sitio web que permita conocer perfiles

de personas dedicadas y especializadas en el cuido y trato de menores de edad.



1.4.2 Objetivos especificos
e Identificar las principales preferencias y necesidades de las familias salvadorefas

e Disefiar los perfiles y redes sociales a través de los cuales se fomentara el uso del sitio web.

1.5 Marco tedrico

La bdsqueda de nifieros o nifieras ha surgido una necesidad constante a lo largo del tiempo.
Debido a que, desde una temprana edad, los bebés interactian con las personas que los cuidan. Y,
si los nifieros no les corresponden o responden de mala manera, es posible que el cerebro del menor
que se esta desarrollando se vea afectado y que el aprendizaje, el comportamiento y la salud mental
a futuros se vean perjudicados, siendo necesario brindar un cuidado de calidad a los infantes, en
su etapa de desarrollo de crecimiento u alguien que los ayude y acompafien en su crecimiento.

(Foley, 2017)

1.5.1 Histdrico

A lo largo del tiempo las nifieras han sido una figura importante en las familias de alta sociedad,
donde la crianza de los hijos se delegaba a profesionales expertos en el area, permitiendo a los
padres concentrarse en sus responsabilidades sociales y econémicas, logrando crear un estatus en
la sociedad, ante ello, la existencia de nifieras reflejaba una estructura social jerarquica, donde los

recursos econdémicos permitian el acceso a estas figuras educativas de dicho nivel. (Escobar, 2013)

Las familias de buena posicion del siglo XIX y principios del XX contaban con una institutriz
que se encargaba de la crianza de los nifios, siendo responsables de la educacion, de ensefias de
idiomas y modales. En las grandes casas, el dormitorio de la institutriz se encontraba al lado de la

habitacion de juegos y de los nifios, y se encargaban de toda la educacion de los menores, sobre



todo de las nifias, puesto que otorgaban un valor especial a la educacion femenina, vinculada

estrechamente a su estatus social. (Escobar, 2013)

Les ensefiaban francés, piano y todo lo que se suponia que debia saber una nifia de la alta
sociedad del momento, las institutrices también les ensefiaban los buenos modales en la mesa. Por
esta estrecha familiaridad, se podia establecer una relacion de muchisimo carifio y confianza entre
los nifios y la institutriz, la que perdurd por muchos afios de generacion en generacion. (Escobar,

2013)

A partir del siglo XIX, en Europa la pediatria comenzé a institucionalizarse y a
profesionalizarse, surgiendo la puericultura la cual actia como disciplina enfocada en el cuidado
infantil, y esto tuvo un impacto directo en las expectativas respecto al trabajo de las nifieras. La
atencion multidisciplinaria al desarrollo infantil comenz6 a incrementar las expectativas sobre la

formacion y capacitacion de quienes cuidaban y educaban a los nifios. (Acela, 2014)

Finalmente, con el cambio de siglo las ideas sobre la nifiez y la necesidad de servicios
especificos para su desarrollo comenzaron a evolucionar, con el auge de la industria en América
Latina se generd una mayor participacion femenina en la fuerza laboral, lo que increment6 la

demanda de servicios de cuidado infantil.

Este fendmeno se reflejé en El Salvador en la década de 1950, cuando comenzaron a aparecer
servicios de cuidado infantil financiados por instituciones gubernamentales como el Ministerio de
Salud y Asistencia Social. En este contexto, se establecieron las primeras guarderias publicas para
proporcionar apoyo a las madres trabajadoras, especialmente en areas urbanas y zonas industriales.

(Org, s.f)

En la década de los 2000 EI Salvador intensifico sus esfuerzos para garantizar los derechos de

los nifios a través de un marco legal robusto y politicas orientadas al desarrollo integral infantil.



En 2002, el Instituto Salvadorefio para el Desarrollo Integral de la Nifiez y la Adolescencia (ISNA)
fue creado para supervisar y regular las instituciones de atencion infantil, consolidando la
estructura institucional de proteccion para la nifiez y adolescencia. ISNA asumié la responsabilidad
de implementar y monitorear los servicios de cuidado y desarrollo infantil en todo el pais,

especialmente en areas con poblaciones vulnerables. (UNICEF.ORG, s.f.)

1.5.2 Conceptual
e Babysitters: es la palabra en inglés para referirse a un cuidador infantil o nifiero/a. La persona
encargada de cuidar a los nifios en el lapso que los padres solventan sus responsabilidades.
Son personas capacitadas para enfrentar emergencias y proporcionar primeros auxilios
basicos, asegurando la seguridad y bienestar de los nifios. (mx.indeed, 2024)
e Cuidador: son profesionales de la salud, familiares, amigos, trabajadores sociales 0 miembros
de organizaciones religiosas que prestan ayuda en el hogar, en el hospital o en otro entorno de

asistencia sanitaria. También se llama persona a cargo del paciente. (Cancer, s.f.)

e Institutriz: Mujer encargada de la educacion o instruccion de uno o varios nifios en el hogar de

estos. (Espafiola, 2024)

e Puericultor: Es una figura capacitada para asesorar a los padres sobre el correcto crecimiento

de los nifios para que se desarrolle una crianza adecuada. (Forma Infancia, 2024)

e Puericultura: se refiere a un conjunto de practicas relacionadas con la salud infantil, basadas

en la crianza de los nifios y en su cuidado. (Forma Infancia, 2024)

e Modelos de Negocio Digital: Utilizan la tecnologia para crear y ofrecer valor a los clientes.
Estos modelos son cada vez més populares debido al uso creciente de Internet y la demanda en
servicios y productos digitales. Se enfocan en la venta de servicios y productos en linea, como

software y aplicaciones, (docusign, 2024)



Plataforma Digital: Un conjunto de tecnologias que unifica y optimiza operaciones y sistemas
de TI, permitiendo a los usuarios realizar tareas, gestionar actividades, colaborar y

comunicarse. (Improvitz, 2023)

Sitio Web: Conjunto de paginas web interconectadas alojadas en un dominio especifico y
accesibles a través de Internet. Sirve para mostrar informacion, vender productos y ofrecer

servicios. (blog.hubspo, 2024)

Hipervinculo: Un enlace es un elemento en una pagina web, como texto o imagen, que permite
al usuario acceder a otro contenido diferente al hacer clic sobre ¢él. (MARKETING DIGITAL,

2024)

SEO (Search Engine Optimization): Proceso de optimizar un sitio web para mejorar su
visibilidad en los resultados organicos de los motores de busqueda, aumentando asi el trafico

web y atrayendo mas clientes. (Unir, 2024)

SEM (Search Engine Marketing): Estrategia de marketing digital que implica la promocion
de sitios web aumentando su visibilidad en las paginas de resultados de los motores de

busqueda, principalmente a través de publicidad pagada. (Unir, 2024)

SEO On Page: Pricticas de optimizacién que se realizan dentro de una péagina web para
mejorar su posicionamiento en los motores de busqueda, incluyendo la optimizacién de

contenido, etiquetas HTML y estructura del sitio. (Peiro, 2021)

SEO Off Page: Acciones realizadas fuera del sitio web para mejorar su posicionamiento en los
motores de busqueda, como la construccion de enlaces (backlinks) y la promocién en redes

sociales. (Peir6, 2021)
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e URL (Uniform Resource Locator): Direccion unica que se asigna a cada recurso disponible
en Internet, permitiendo que los navegadores web localicen y accedan a dichos recursos. (MDN

Contributors, 2025)

¢ Dominio: Nombre unico que identifica a un sitio web en Internet, facilitando su localizacion y

acceso por parte de los usuarios. (Rockcontent, 2023)

e Hosting (Alojamiento Web): Servicio que prop
orciona a los usuarios un espacio en servidores para almacenar y publicar su sitio web en

Internet, permitiendo su acceso a través de la red. (MARKETING DIGITAL, 2024)

¢ Landing Page (Pagina de Aterrizaje): P4dgina web disefiada especificamente para convertir
visitantes en leads o clientes, enfocandose en una sola llamada a la acciéon y eliminando

distracciones. (Unir, 2024)

e  WordPress: Sistema de gestion de contenidos (CMS) de codigo abierto que permite crear y
administrar sitios web de manera sencilla y flexible, siendo ampliamente utilizado para blogs,

tiendas en linea y paginas corporativas. (Webempresa, 2024)

1.5.3 Legal

Se presentan los cuerpos legales y normas que tienen por finalidad regular las obligaciones y
derechos de los trabajadores; garantizando la integridad en cuanto a la informacién personal de
estos y sobre todo la veracidad de estos datos, brindando asi mayor seguridad y confianza en los

padres dentro una nueva plataforma digital.
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« Cddigo de trabajo

Al crear una plataforma para cuidadores infantiles, los Articulos 1 y 17 son esenciales por su
enfoque en derechos laborales y relaciones contractuales. EI Articulo 1 resalta la importancia de
relaciones justas que mejoren las condiciones de vida de los trabajadores, clave para generar

confianza en un servicio tan delicado.

Por su parte, el Articulo 17 establece la necesidad de contratos laborales claros, con condiciones
equitativas y remuneracion justa, promoviendo un entorno profesional y seguro para cuidadores
familias. Estos principios garantizan calidad, transparencia y respeto para todas las partes (Codigo de

trabajo [C de T], 2005).
e Cddigo civil
Art. 1360 enuncia lo siguiente: “En los contratos bilaterales va envuelta la condicion resolutoria
de no cumplirse por uno de los contratantes lo pactado. Pero en tal caso podra el otro contratante

pedir a su arbitrio o la resolucion o el cumplimiento del contrato, con indemnizacion de perjuicios

en uno u otro caso” (Codigo Civil [CC], 2022).

Las disposiciones legales antes mencionadas tienen como finalidad sefalar la relacion entre
patrono y trabajador, promoviendo dentro de la plataforma “Babysitters Alesdo” la responsabilidad
entre padres y cuidadores con base al instrumento legal (contrato), garantizando el
pronunciamiento por ambas partes en caso de no cumplir plenamente con lo pactado en el contrato

entre padres y cuidadores.
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« Ley de proteccion de datos personales y habeas data en El Salvador

“Babysitters Alesdo” considera importante resguardar y verificar los datos personales de los
usuarios (padres y cuidadores) dentro de la plataforma, alineandose bajo esta ley para garantizar
la proteccion integral de los datos personales, siendo de caracter relevante aplicar ciertos principios
de acuerdo con el “CAPITULO II, PRINCIPIOS GENERALES PARA LA PROTECCION DE
DATOS” y demas articulos que comprenden este apartado. Asimismo, la presente ley enuncia los
derechos que se le facultan a las personas que proporcionan sus datos; dicha disposicion
mencionada en el “CAPITULO III, DERECHOS DE LOS TITULARES DE LOS DATOS” (Ley

de Proteccion de Datos Personales y Habeas Data en El Salvador, 2019).

« Ley crecer juntos

Esta normativa garantiza los derechos de los nifios, tal como lo establece el Art. 3 Todas las
nifias, nifios y adolescentes son sujetos plenos de derechos. Los derechos, garantias y obligaciones
reconocidos en la presente Ley son aplicables a toda persona desde el instante de la concepcion
hasta que cumpla los dieciocho afios de edad, y seran ejercidos directamente por las nifias, nifios y
adolescentes, tomando en consideracion el desarrollo evolutivo de sus facultades, la direccion y
orientacion apropiada de su madre y padre o responsable y las limitaciones establecidas en la

presente Ley.

En virtud a ello “Babysitters Alesdo” se visualiza como una entidad que garantiza y vela por
los derechos de los nifios, al regirse bajo los enunciados de esta normativa y como lo establece el
Art. 7: “Las madres y padres, en condicion de equidad, los representantes o responsables de las
nifias, nifos o adolescentes, funcionarios, empleados e instituciones publicas y la sociedad en
general, estan obligados a cumplir y hacer cumplir las disposiciones de esta Ley” (Ley Crecer

Juntos, 2023).
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« Ley de Comercio Electrénico

Al desarrollar una plataforma para servicios de cuidadores infantiles, es crucial considerar el
Articulo 1 de la Ley de Comercio Electronico, ya que establece el marco legal para las
transacciones electronicas y relaciones contractuales realizadas en entornos digitales. Este articulo
asegura que las actividades comerciales en la plataforma cumplan con normas claras y confiables,
garantizando la validez y seguridad de los acuerdos entre usuarios y proveedores de servicios.
Fomentando de esa forma la confianza de las familias al contratar cuidadores y se respalda la

legalidad de las operaciones realizadas en el entorno digital (Ley de Comercio Electronico, 2020).

Asimismo, el articulo 7 es clave, abordando los Efectos Juridicos de las Comunicaciones
Comerciales Electrénicas, establece que la informacion generada o transmitida por medios
electrdnicos tiene la misma validez y fuerza probatoria que la documentacion fisica. Esto garantiza
la legitimidad de los acuerdos, contratos y comunicaciones realizadas en la plataforma, brindando
seguridad juridica tanto a las familias como a los cuidadores. Ademas, refuerza la confianza en el
uso de medios digitales para gestionar relaciones comerciales de manera transparente y formal

(Ley de Comercio Electrénico, 2020).

El articulo 14, sobre la Validez y Eficacia de los Contratos Celebrados por Via Electronica,
establece que los contratos celebrados por via electronica tienen plena validez juridica siempre que
cumplan con el consentimiento y los requisitos legales. Esto permite formalizar acuerdos de
manera eficiente y segura en el entorno digital, garantizando a las familias y los cuidadores que

sus derechos y obligaciones estan protegidos. (Ley de Comercio Electronico, 2020).
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Por altimo, el articulo 15 que trata sobre las Obligaciones Previas a la Contratacion, dicta que
los proveedores deben ofrecer informacion completa, clara y comprensible antes de iniciar
cualquier procedimiento de contratacion. Esto garantiza que los usuarios, tanto familias como
cuidadores, puedan tomar decisiones informadas sobre los términos y condiciones del servicio, lo

que fortalece la credibilidad del servicio (Ley de Comercio Electrénico, 2020).

CAPITULO Il : METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 Metodologia de la investigacion

La siguiente investigacion cientifica busca describir las caracteristicas actuales del mercado
de cuidado infantil en El Salvador, documentando las necesidades de los padres y las deficiencias
de las opciones existentes. El principal propdsito del estudio es proporcionar una vision

comprensiva y detallada de la problematica identificada.

2.1.1 Generalidades

La investigacion del modelo de negocio digital “Babysitters Alesdo’’, se llevo a cabo
utilizando una metodologia rigurosa que garantiza resultados confiables. Asimismo, fue

fundamental seleccionar el método cientifico adecuado, para guiar todo el proceso de investigacion.

A través de un enfoque especifico, se recopilé la informacién necesaria que respaldo el

proyecto, utilizando instrumentos de recoleccion de datos.
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2.1.2 Metodo
Se llev6 a cabo una investigacion empleando el método inductivo, el cual consiste en
explorar y describir, para luego generar perspectivas tedricas, yendo de lo particular a lo general.
De forma que se analizan los datos obtenidos y se sacan algunas conclusiones posteriormente,
yendo caso por caso, dato por dato, hasta llegar a una perspectiva més general (Sampieri,

Ferndndez, & Baptista, 2010).

2.1.3 Enfoque de investigacion
El enfoque adoptado fue de tipo mixto el cual se caracteriza por un conjunto de procesos
sistematicos que integran la recoleccion y andlisis de datos tanto cualitativos como cuantitativos,
con el fin de obtener una vision completa de las necesidades del mercado y una mejor orientacion

de la viabilidad del modelo de negocio (Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2010).

En la investigacion inicial, se aplicard un enfoque cualitativo, en el cual se implementara la
técnica del Focus Group, una herramienta basada en la discusion grupal para obtener informacion
atil y contextualizada (Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2010). Reuniendo a un grupo de
emprendedores con el prop6sito de compartir sus experiencias sobre el establecimiento y
desarrollo de sus modelos de negocios digitales, explorando diversas perspectivas, contrastando

ideas y reflexionando sobre sus trayectorias empresariales.

A su vez, para el enfoque cuantitativo se ejecutara un muestreo no probabilistico para asegurar
que la muestra sea representativa. AplicAndose la técnica de encuesta a través de un cuestionario

como principal herramienta para la recoleccion de datos.
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2.1.4 Universo
El universo que se estudio fue de tipo finito y se llevo a cabo con dos tipos de unidades de
analisis tomando asi a cuidadores infantiles y a padres de familia, que vivan o estén establecidos

en el departamento de San Salvador, en zona Escalon, San Benito o San Francisco.

2.1.5 Poblacion
La poblacion utilizada en esta investigacion es finita puesto que se enfoca primordialmente en
los padres y madres de familia del departamento de San Salvador, municipio de San Salvador
Centro ya que esta dividida en 6 distritos, teniendo una N=1,295,488 habitantes. Esto lo cataloga
como el municipio mas importante del pais, donde el comercio y el mercado laboral es mucho més

amplio en comparacién con el resto de municipios (Reserva, 2023).

2.1.6 Muestra por conveniencia
El muestreo utilizado para la investigacion es el no probabilistico-no aleatorio, esto debido a
que constantemente la poblacion del municipio varia, y que el foco de la investigacion son las
personas relacionadas al rubro de cuidado infantil, por lo que la muestra se determiné a través de

la técnica muestreo por conveniencia, siendo el resultado un total de 75 personas a encuestar.

2.1.7 Técnicas de investigacion
La investigacion es de caracter cualitativo y cuantitativo porque se pretende conocer cuales
son las principales caracteristicas que los padres y madres de familia buscan en una nifiera. Para
esto implicara técnicas como cuestionarios con preguntas claves para conocer sus necesidades

especificas.
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2.1.8 Instrumento de investigacion
En el presente trabajo se utilizardn dos instrumentos de investigacion, una de ella sera el
cuestionario en donde conoceremos la opinion de 75 personas mediante preguntas cerradas. Para
su estructuracion se tomo en cuenta ciertas variables: nivel de ingresos, necesidad del servicio y

aceptacion del mismo.

De igual forma se estara utilizando el instrumento de Focus Grupo en donde se entrevistara de
entre 3 a 6 emprendimientos con enfoque de modelo de negocio digital, para conocer de primera

mano las dificultades, barreras y oportunidades que han pasado al poner en marcha su negocio.

2.1.9 Presentacion de resultados

2.1.9.1 Resultados de encuesta

Tablal

Pregunta n°1: Sexo

Respuestas Frecuencia %

Femenino 37 49%
Masculino 38 51%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 1

Figura 1 Grafica de Pregunta 1: Sexo
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B Femenino

i Masculino

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
En el grafico pastel se observa que el 51% de encuestados son del género masculino,
mientras que un 49% son del género femenino
Interpretacion:

En la presente encuesta se observa que el género mas predominante es el masculino, lo que
indica que puede deberse a que la mayoria de hombres pertenecen a un circulo familiar y/o son

cabezas de hogares.

Tabla2

Pregunta n°2: ¢ Cual es el rango de su edad?

Respuestas Frecuencia %
Menores de 25 afios 31 41%
De 25 afios a 34 afios 33 44%
De 35 afios a 45 afios 6 8%
Mas de 45 afios 5 7%

Total 75 100%
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 2 Gréfica de Pregunta n°2: ¢Cual es el rango de su edad?

B Menores de 25 afos
W De 25 afios a 34 anos

 De 35 afios a 45 afios
Mas de 45 afios

Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis:
En el grafico pastel se observa que el 44% de encuestados rondan la edad de 25 a 34 afios,

seguido de un 41% que indican tener edad menor a 25 afios, un 8% que indica tener entre 35 a 45

afios y por altimo un 7% que indica tener mas de 45 afos.

Interpretacion:

La edad promedio de los padres y madres de familias salvadorefias hoy en la actualidad
ronda entre los 25 afios a 34 afios, esto representa la edad en que la mayoria de personas deciden

ser padres y madres, esto puede deberse a diversos factores: laborales, salud, estatus social, etc.

Tabla3

Pregunta n°3: Indique su nivel de ingresos

Respuestas Frecuencia %

Menos de $365 20 27%

$366 a $500 25 33%




20

$500 a $1000 22 29%
Mas de $1000 8 11%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 3 Gréfica de Pregunta n°3: Indique su nivel de ingresos

B Menos de $365
B $366 a $500

m $500 a $1000
Mas de $S1000

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
El 33% de los encuestados tiene un nivel de ingresos que ronda entre los $366.00 a $500.00,

seguido de un 29% que indica recibir un ingreso de $500.00 a $1,000.00, un 27% recibe un ingreso

inferior al salario minimo ($365.00), y una minima parte del 11% supera los $1,000.00.
Interpretacion:

El ingreso promedio de los hogares salvadorefios ronda entre $366.00 a $500.00, esto
indica que las familias salvadorefias de San Salvador Centro pueden optar por servicios adicionales
para el cuido integral de sus hijos menores de edad aparte de los principales que por obligacion

deben ser brindados.

Tabla 4

Pregunta n°4: ¢ Es usted padre o madre de familia de menores de edad?
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Respuestas Frecuencia %
Sl 36 48%
NO 39 52%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 4 Grafica de Pregunta n°4: ¢ Es usted padre o madre de familia?

m S|
uNO

Fuente: Elaboracion propia en base a Tabla 4.
Anélisis:
En el grafico se aprecia que un 52% de los encuestados aun no es padre o0 madre de familia
y un 48% indico si serlo.
Interpretacion:

La mayoria de los encuestados respondid no ser padre y/o madre de familia, indicando que
posiblemente no tengan el conocimiento o deseo de poder ser o conformar una familia en estos

tiempos y por ende desconocen los cuidados esenciales de los menores de edad.

Tabla5b
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Pregunta n°5: ¢ Actualmente utiliza el servicio de nifieras para sus hijos/as?

Respuestas Frecuencia %
Sl 19 25%
NO 56 75%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 5 Gréfica de Pregunta n°5: uso de servicio de nifiera

uSsi
mNO

Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis:
El 75% de las personas encuestadas indico no utilizar el servicio de una nifiera, en cambio
un 25% indico utilizar dicho servicio para el cuidado de sus hijos menores de edad.

Interpretacion:

Los resultados de esta pregunta reflejan que la mayoria de los encuestados no utilizan el
servicio de una nifiera, lo que puede indicar que posiblemente tengan otros medios 0 métodos de
cuido de los mismos, no tengan hijos menores que requiera el cuido o desconocen la metodologia

de las nifieras.
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Tabla 6

Pregunta n°6: ¢ Tiene usted la necesidad de contratar una nifiera?

Respuestas Frecuencia %
S 30 40%
NO 45 60%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 6 Grafica de Pregunta n°6: ¢ Tiene usted la necesidad de contratar una nifiera?

u S|
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Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
Segun el grafico de pastel el 60% de las personas encuestadas indico no tener la necesidad
de contratar una nifiera, en cambio un 40% indico si tener dicha necesidad presente en sus vidas.
Interpretacion:

En conjunto los datos reflejan que en los hogares de las familias de San Salvador Centro
no tienen la necesidad de contratar una enfermera. Esto puede deberse a factores diversos como

factores econdémicos, desconfianza, miedo o que los cuide algin familiar cercano de estos.
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Tabla7

Pregunta n°7: ¢Con que frecuencia utiliza el servicio de nifieras?

Respuestas Frecuencia %
Una vez a la semana 43 57%
Dos a tres veces a la semana 12 16%
Cuatro acinco veces a 5 7%
semana
Toda la semana 15 20%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 7 Gréfica de Pregunta n°7: ¢ Con que frecuencia utiliza el servicio de nifieras?

B Una vez a la semana
7% B Dos a tres veces a la semana

l Cuatro a cinco veces a semana

Toda la semana
Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis:
Un 57% de los encuestados utiliza el servicio de nifiera una vez a la semana, seguido de un

20% que utiliza el servicio toda la semana, un 16% indico que solamente dos o tres veces por

semanay un 7% indico que el servicio de nifiera lo utiliza de cuatro a cinco veces por semana

Interpretacion:
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La mayoria de los padres de familia recurren al servicio de nifieras de manera esporadica o
espontanea, ya sea en ocasiones especiales o tiempos establecidos. Mientras que un porcentaje
menor de padres de familia dependen mas del servicio probablemente por motivos laborales o

ciertas dindmicas familiares.

Tabla8

Pregunta n°8: ¢ Qué tipo de informacion necesita para contratar una nifiera para sus
hijos/as?

Respuestas Frecuencia %
Referencias 27 36%
Personales

Experiencia previa 19 25%
Certificaciones 8 11%
Primeros auxilios 8 11%
Todas las anteriores 45 60%
Total, respuestas 107 143%
Muestra 75

Fuente: Elaboracion propia

Figura 8 Gréfica de Pregunta n°8: Informacion necesaria para contratar una nifiera

Todas las anteriores N 0%

Primeros auxilios [ 11%
Certificaciones [ 11%
Experiencia previa [ 25%
Referencias Personales |G 36%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
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Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis:
Un 60% de los encuestados expreso que aplican varios requisitos para contratar nifiera,
mientras que un pequefio porcentaje del 11% toman como Unico requisito saber primeros auxilios.
Interpretacion:

Existe una preferencia y requisitos esenciales al momento de contratar los servicios de
nifieras, lo que podria estar relacionado a la percepcion de riesgos o la gran importancia de la

responsabilidad al cuidar a los menores de edad.

Tabla9

Pregunta n°9: Al momento de contratar una nifiera, ¢Por qué medio lo hace?

Respuestas Frecuencia %
Redes Sociales 10 13%
Recomendaciones de amigos y 64 85%
familiares

Sitio web 2 3%
Medios tradicionales 12 16%
Total 88 117%
Muestra 75

Fuente: Elaboracion propia.



27
Figura 9 Gréfica de Pregunta n°9: Medio de contacto que prefieren

Medios tradicionales - 16%
sitioweb I 3%

Recomendaciones de amigos y familiares [ NN 5%

Redes Sociales - 13%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis:
Un 85% de los encuestados indico que al momento de contratar o buscar una nifiera lo

hacen mediante recomendaciones de familiares y amigos, en cambio un 16% indico que lo hacen

por medios tradicionales como el periddico.
Interpretacion:

Se refleja el poco avance en &mbitos de tecnologia los negocios hoy en dia, esto refleja que
la mayoria de los padres de familia depositan la confianza en las opiniones de sus amigos y

familiares al momento de buscar un personal para el cuido de sus hijos menores de edad.

Tabla 10

Pregunta n°10: ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio de una nifiera al dia?

Respuestas Frecuencia %
Menos de $5.00 6 8%
Entre $10.00 a 41 55%

$15.00
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Entre $20.00 a 18 24%
$25.00

Mas de $25.00 8 11%

Sin respuesta 2 3%

Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 10 Gréfica de Pregunta n°10: Disposicion al pagar nifiera

3%

B Menos de $5.00
B Entre $10.00 a $15.00

B Entre $20.00 a $25.00
 Mas de $25.00

Sin respuesta

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis:
El 55% de los encuestados esta dispuesto a pagar por el servicio de nifiera entre $10.00 a
$15.00, seguido de un 24% que esta dispuesto a cancelar entre $20.00 a $25.00 por el servicio.

Interpretacion:

La mayoria de padres y madres de familia estan Gnicamente dispuestos a pagar entre $10.00
a $15.00 por el servicio de nifieras, esto es una sefial que la economia de las familias no solamente
se basa en buscar a alguien para cuidar a sus hijos; sino también en cubrir sus principales

necesidades: alimentacion, vivienda, recreacion, etc.

Tabla11

Pregunta n°11: ¢;Qué te haria confiar en una plataforma digital para la contratacion de
nifieras?
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Respuestas Frecuencia %
Certificado gubernamental 37 49%
Comunicacion directa entre padres y 53 71%
nifiera

Espacio de quejas y dudas 15 20%
Garantia de reembolso o satisfaccion 19 25%
Total 124 165%
Muestra 75

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 11 Gréfica de Pregunta n°11: Confiabilidad de la plataforma

Garantia de reembolso o satisfaccion _ 25%
Espacio de quejasy dudas [ 20%
Comunicacién directa entre padres y nifiera [N /1%
Certificado gubernamental [[NNNENEGEGEGEEEE 9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Fuente: Elaboracion propia.
Anélisis:
El 71% de las personas indico que al contratar una nifiera mediante una plataforma digital

esta debe contener un espacio de comunicacion directa con la nifiera, seguido un 49% indico que

debe poseer un certificado gubernamental y un 20% requiere un espacio de quejas y/o consultas.

Interpretacion:
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Se destaca la importancia de combinar funcionalidad, confianza y comunicacion en las
plataformas digitales dedicadas al cuidado infantil. Operar bajo este sector tiene una enorme

oportunidad para disefiar propuestas que atraigan una mayor cantidad de usuarios.

Tabla 12

Pregunta n°12: Si existiera un sitio web donde pudiera contratar los servicios de una nifiera
ideal para el cuido de sus hijos y monitorearlos en tiempo real por este medio, ¢Estaria
dispuesto a usarlo?

Interpretacion

Respuestas Frecuencia %
Sl 68 91%
NO 7 9%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 12 Grafica de Pregunta n°12: Disposicidn de usar sitio web

uS|

ENO

Fuente: Elaboracion propia.
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Anélisis:
El 91/% de los encuestados indico si confiar y utilizar una plataforma digital que le permita

monitorear y cuidar a sus hijos en tiempo real, mientras que un 9% indico que no.
Interpretacion:

Este resultado indica que existe una tendencia significativa hacia el uso de la tecnologia
como herramienta para asegurar la supervision y cuidado continuo de los hijos. Esto puede ser un

indicativo de alta importancia para que los padres pueden estar conectados aun desde la distancia.

2.1.9.1 Resultados de Focus Group

Analisis del Focus Group

A través de esta dindmica, se buscard identificar las estrategias y decisiones que los empresarios
han tomado en la creacién de sus negocios digitales, asi también comprender los desafios,
motivaciones y factores externos que han influido en sus caminos, facilitando la construccion de
una narrativa significativa sobre la innovacién y la digitalizacion en el &ambito empresarial en base

a sus experiencias.

Dentro del Focus Group, se realizd una ronda de 5 preguntas donde participaron 6
emprendedores, a continuacion, se brindara un analisis sobre la recopilacién de informacién de

acuerdo a cada interrogante.

e Preguntas para el Focus Group
1. ¢Cuadles han sido los principales factores que, en su opinion, han contribuido al éxito de

su modelo de negocio digital?

En este apartado los emprendedores sefialaron varios puntos de vista, entre ellos destacan: la

calidad en la elaboracion de los productos, el uso de redes sociales, la atencion al cliente, la



32

personalizacion de servicios y productos, puesto que ellos estudian y analizan las necesidades o

peticiones especificas que hacen sus clientes al momento de adquirir su producto.
2. ¢Que desafios enfrentaron en la fase inicial del emprendimiento y como los superaron?

La mayoria de los emprendedores expreso entre los principales desafios: la falta de clientes
frecuentes, la falta de visibilidad de sus negocios, no contar con un local fisico, y en especial,
cumplir de forma satisfactoria la entrega de productos, siendo la implementacion de métodos de
entrega uno de los mayores retos al momento de iniciar esto por temas de logistica y precios de

envio.

3. ¢Cdbmo miden la satisfaccion y lealtad de sus clientes en el entorno digital, y qué

estrategias utilizan para mantener su fidelidad?

Para medir la satisfaccion algunos emprendedores expresaron que realizan una encuesta post-
compra para conocer si el producto fue de su agrado. Mientras que en sus estrategias de fidelizacion
mencionaron acciones como: mantener una comunicacion a tiempo real con ellos para solventar
dudas, inquietudes o quejas que tengan con el servicio; de igual forma entregar premios como

descuentos o regalias para futuras compras.

4. ¢Qué medios digitales considera son mas factibles para posicionar un servicio o

producto?

Algunos de los emprendedores dijeron utilizar con méas frecuencia Instagram y WhatsApp, ya
que estas herramientas son mas utilizadas entre su puablico meta. Del mismo modo sefialaron que

al enviar encuestas a los clientes suelen hacerlo a través de correo electronico.

5. ¢Cuéles consideran que son las tendencias actuales en modelos de negocios digitales

gue podrian ser oportunidades para otros emprendedores?
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Todos los participantes destacaron la importancia de la personalizacion, ya que hay mucha
competencia en el mercado, apoyandose en el uso de la 1A para destacar entre los demés
emprendedores, haciendo uso correcto de las redes sociales, pautando las publicaciones, realizando
reels y en vivos para tener una comunicacion real entre los clientes. De igual forma se mencion6
la importancia de la publicidad de boca en boca.

2.2 Diagnostico

Este diagnostico describe las oportunidades y amenazas que enfrenta “Babysitters Alesdo”,
con base en investigacion primaria, investigacion secundaria e investigacion por experto. Para
poder determinar los puntos favorables para la implementacion de este modelo de negocio digital.

2.2.2 Desarrollo de las Fuerzas de Michael Porter

e Amenazas de nuevos competidores entrantes:

v' Competencia en el ambito tecnol6gico. Un competidor directo es poco probable, puesto
que la incursién en el mercado salvadorefio en el ambito digital representa un reto, ya que
este se encuentra poco desarrollado.

v Preferencia por métodos de contratacién tradicional. EI proceso de contratacion de
servicios tradicionales es algo que le gusta a la mayoria de salvadorefios que son padres, lo
cual serd una amenaza para el modelo digital, por las costumbres, predominando en el
sector de servicios de cuidado infantil las guarderias con establecimientos fisicos y las
"nifieras" que trabajan de manera empirica, las cuales abarcan la mayor parte del mercado;
por lo que los nuevos competidores pueden provenir de uno de esos grupos, con el
establecimiento de mas guarderias o que un mayor numero de personas particulares ejerzan

como nifieras y nifieros.

e  Poder de negociacion de los proveedores:
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Seleccién de cuidadores. “Babysitters Alesdo” se reserva el derecho de a que cuidadores
permitira ofrecer sus servicios en su plataforma, siendo crucial la autenticacion de la
experiencia de los cuidadores con diplomas en primeros auxilios y comprobantes de su

experiencia como nifiera, lo que puede conllevar a un menor nimero de usuarios.

Necesidad de un Hosting. Se requiere contratar un Hosting confiable, con el fin de tener
una mejor imagen que refleje confianza, siendo a su vez, amigable y factible para el uso de
los padres y las nifieras que quieren conseguir trabajos en la plataforma.

Uso de motores de busqueda. Algunos proveedores de servicios indirectos para el
crecimiento del negocio son Google y Meta Business, al utilizar sus plataformas para que
sea mas facil la busqueda de “Babysitters Alesdo” por parte de los padres y cuidadores.
Poder de negociacion de los clientes:

Disponibilidad de alternativas. Los clientes tienen un mayor poder de negociacion si al
existir servicios similares que ofrecen cuidado infantil. Lo que les permite comparar
precios, calidad y condiciones, eligiendo la opcion que mejor se ajuste a sus necesidades.
Sensibilidad al precio. Los padres suelen ser cuidadosos con el costo del servicio,
especialmente si perciben que el cuidado infantil es un gasto recurrente significativo, por
ende, los precios se ajustaran a las necesidades de los clientes, manteniéndose competitivos
en comparacion con los de las guarderias.

Importancia de la confianza y reputacién. Los clientes demandan estandares altos de
seguridad y calidad en el cuidado de sus hijos, dandoles poder para negociar condiciones
claras o rechazar servicios si no cumplen con sus expectativas de confianza y
profesionalismo. En relacién a la confianza también existe el riesgo a ser estafado, siendo

este un punto importante que las personas analizan antes de realizar una compra o poner su
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dinero en cualquier plataforma digital, para un producto o servicio. “Babysitters Alesdo”
requiere de formar una reputacion sélida para mantener su posicion frente a clientes
exigentes y cautelosos.

Amenaza de nuevos productos sustitutos:

Paquetes de servicios similares. Las guarderias ya establecidas son la amenaza principal
para “Babysitters Alesdo”, ya que estos negocios al ser previamente conocidos o
recomendados por clientes pueden optar por implementar servicios de cuidado en el hogar
e inclusive desarrollar una plataforma similar donde promuevan sus servicios.

Rivalidad entre los competidores:

Posicionamiento de la marca. Debido a que “Babysitters Alesdo” es una marca nueva, no
es reconocido en comparacion a las guarderias que tienen afios de trayectoria en el mercado.
Lo que puede dificultar la confianza depositada en sus servicios. Por lo que un buen
servicio y lograr la satisfaccion del cliente superando sus expectativas seran claves para el

crecimiento de la marca.

Guarderias con local fisico. Contar con un local fisico brinda a los padres una sensacion de
seguridad y confianza en la veracidad del servicio, ademas de permitirles acceder a
atencion al cliente de manera presencial para resolver quejas, realizar comentarios, hacer

sugerencias o aclarar dudas, lo cual es una practica comun en El Salvador.

Los precios de guarderias fisicas. Los precios de muchas guarderias fisicas son
competitivos, ya que ofrecen paquetes de servicios disefiados para cubrir las necesidades
especificas de los padres en relacion con el cuidado de sus hijos.

Método de venta. Este elemento es crucial para que una plataforma digital de servicios de

nifiera compita eficazmente con las guarderias tradicionales. Contar con un canal de ventas
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eficiente no solo facilita la adquisicion de membresias para las cuidadoras, sino que
también mejora la accesibilidad y la experiencia del usuario. En un entorno completamente
digital, es esencial garantizar rapidez y un seguimiento personalizado en la atencidn al
cliente, de modo que, aunque la comunicacion no sea presencial, los clientes perciban que
sus necesidades y confianza son prioritarias. Esto puede marcar la diferencia frente a la

atencion tradicional en guarderias fisicas.

2.2.3 Desarrollo de Pest

Entorno Politico:

El Salvador es un pais en desarrollo que avanza hacia la adopcién de tecnologias, incluyendo
leyes y politicas relacionadas con el trabajo y el comercio electrénico. Entre estas, destacan las
regulaciones sobre proteccion de datos, que impactaran directamente en el funcionamiento de la
plataforma. Ademas, el marco legal Crecer Juntos refuerza la seguridad de los infantes al establecer
estandares que excluyen a cuidadores no calificados para el cuidado de menores. Por otro lado, el
gobierno esta implementando normativas mas estrictas para regular el empleo informal, lo cual
podria beneficiar a la plataforma al formalizar las relaciones laborales entre cuidadores y clientes.

Sin embargo, cumplir con estas regulaciones podria implicar un aumento en los costos operativos.

Por otro lado, aparte de las regulaciones, con apoyo del gobierno estan surgiendo cada vez mas
politicas que fomentan la conectividad digital y la inclusion tecnolégica, lo que puede beneficiar
la operacion de la plataforma, al facilitar el acceso a internet y dispositivos moviles en mas regiones

del pais.

Econdmico:
En El Salvador, la alta tasa de desempleo afecta a muchos hogares, lo que lleva a que

muchas familias descarten la contratacion de servicios de nifiera.
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Este desafio se ve agravado por el bajo nivel del salario minimo, que afecta a més del 80% de
los salvadorefios, incluyendo a padres solteros y parejas con ingresos limitados. Ademas, el
constante aumento en el costo de la canasta basica reduce ain mas la capacidad de las familias
para priorizar el cuidado infantil profesional, ya que deben enfocarse en cubrir necesidades

esenciales como la alimentacion antes que en contratar a un cuidador o cuidadora.
Sociocultural:

El Salvador presenta un mercado potencial para servicios de cuidado infantil, respaldado por su
nivel de natalidad. Para 2024 la tasa de natalidad promedio es de 15.8%, y de nifios menores de 15
afios es del 21.5% de la poblacion salvadorefia, siendo 1,296,444 el total de menos que aun

necesitan atencién de una nifiera con las aptitudes para el cuido y ensefianza del infante.

Sin embargo, este mercado enfrenta desafios importantes, por un lado, existe desconfianza en
el uso de plataformas digitales para adquirir servicios, debido a casos de estafas y la falta de cultura
tecnoldgica en algunas regiones del pais. Por otro lado, es comin que los padres deleguen el
cuidado de sus hijos a conocidos, amigos o familiares que no tienen capacitacion formal, optando
por esta alternativa debido a la confianza personal y evitando pagar por una nifiera profesional.
Esto refleja una barrera cultural y econémica que limita el crecimiento de servicios especializados

en el cuidado infantil.
Tecnoldgico:

El desarrollo tecnoldgico, incluyendo carteras digitales y métodos de pago en linea, permite
transacciones seguras y agiles, mejorando significativamente la experiencia del usuario. En la

plataforma de Babysitters, las membresias para nifieras y los pagos por servicios se pueden realizar
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facilmente a través de transferencias electronicas o directamente en la pagina, utilizando tarjetas
de crédito o débito. Ademas, con el uso mas frecuente de contratos digitales, se simplificara el
proceso tanto para quienes desean unirse como cuidadoras como para las familias que buscan

contratar sus servicios, garantizando comodidad, rapidez y seguridad en cada transaccion.

La promocion de los servicios se vera fortalecida por el creciente uso de redes sociales, al que
cada vez se suman mas generaciones, incluyendo un numero significativo de padres de familia;
este aumento en la presencia digital convierte a las plataformas como Facebook, Instagram y otras

redes sociales en canales clave para divulgar los servicios.

Asu vez, a través de herramientas digitales como una pagina web y campafias publicitarias en
plataformas como Meta Business Ads, TikTok y Google, se podré alcanzar a un publico amplio y
segmentado de manera efectiva, maximizando la visibilidad y conectando directamente con los

padres que buscan soluciones confiables para el cuidado infantil.

2.3. Conclusiones del diagnostico de la investigacion

“Babysitters Alesdo” se enfrenta a un mercado digital poco explotado en El Salvador, lo que
representa una ventaja significativa para conectar con las nuevas generaciones de padres, que estan
cada vez mas familiarizados con los medios digitales. Esta oportunidad permite posicionar a
“Babysitters Alesdo” como una marca digital confiable en el sector de cuidado infantil, destacando
el valor de ofrecer atencion personalizada en el entorno familiar de los nifios (su hogar), lo que
permite competir con las guarderias tradicionales, donde los padres deben llevar a sus hijos a un

establecimiento fisico.
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Con un enfoque dirigido a los infantes actuales y los que estan por nacer en El Salvador, y la
promesa de ofrecerles un cuidado en casa que brinde mayor seguridad y confianza a los padres, las

nifieras se coordinaran directamente con los padres para organizar horarios y dias de servicio.

Finalmente, a medida que el mercado salvadorefio disminuye la brecha digital, cada vez mas
personas se sentirdn comodas contratando servicios a través de paginas web, con mayor seguridad

y formalidad para el cuidado de sus hijos.

CAPITULO I11: PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO

3.1 Descripcidn del negocio

3.1.1 Nombre del Negocio

Nombre comercial: Babysitters Alesdo

Nombre segin CNR: Babysitters ALESDO S.A de C.V

3.1.2 Informacion general del Negocio

En Babysitters Alesdo nos enfocamos a crear un espacio confiable, seguro y profesional para el
cuidado de tus hijos. Nuestra plataforma esta disefiada para ayudar a conectar padres de familia
con perfiles de nifieras experimentadas en El Salvador. Ofreciendo perfiles detallados y verificados

que se adapten a las necesidades y/o exigencias de los padres de familia.

3.2 Marco estratégico

3.2.1 Mision

Brindar a padres y tutores una plataforma confiable y facil de usar, donde puedan encontrar y

publicar perfiles de nifieras confiables y profesionales para el cuido de menores de edad. Nuestro
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objetivo es brindar perfiles calificados y detallados, garantizando confianza, seguridad y calidad

en cada servicio.

3.2.2 Visién

Ser la primera plataforma lider que contenga conexion directa con padres y nifieras de El
Salvador, creando un lugar seguro, confiable y que la prioridad sea el bienestar infantil, adicional
brindar herramientas que faciliten la interaccion seleccion y gestion de servicios, contribuyendo a

una crianza tranquila y segura.

3.2.3 Valores

e Confianza

e Seguridad

e Transparencia

e Accesibilidad

e Responsabilidad

e Comunicacion abierta

3.2.4 Objetivos

Objetivo General:

e Proveer una plataforma segura, confiable y facil de usar donde los padres puedan encontrar,
evaluar y contratar nifieras calificadas para el cuidado de sus hijos, garantizando la calidad

del servicio y el bienestar infantil.

Objetivos Especificos:
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e Ofrecer una amplia base de datos de nifieras verificadas, con perfiles completos que
incluyan experiencia, calificaciones, referencias y habilidades especificas, para que los
padres puedan tomar decisiones informadas.

e Desarrollar una interfaz facil de usar que permita a los padres buscar, comparar y contactar
nifieras de manera sencilla, utilizando filtros y opciones personalizadas segun sus
necesidades especificas.

e Implementar un sistema de valoraciones y comentarios de los usuarios para que los padres
puedan compartir su experiencia con las nifieras y ayudar a otros a tomar decisiones

basadas en la reputacion y desempefio real de los proveedores de cuidado.

3.2.5 Metas

e Aumentar la base de usuarios registrados
e Fomentar la interaccion y resefia de usuarios
e Optimizar la experiencia del usuario en la plataforma

e Implementar nuevas formas de pago y servicios adicionales

3.3 Descripcidn de los productos y servicios
3.3.1 Prototipos / Descripcion General

En Babysitters Alesdo nos enfocamos a crear un espacio confiable, seguro y profesional para el
cuidado de tus hijos. Nuestra plataforma esta disefiada para ayudar a conectar padres de familia
con perfiles de nifieras experimentadas en El Salvador. Ofreciendo perfiles detallados y verificados

que se adapten a las necesidades y/o exigencias de los padres de familia.



Tabla 13

Descripcion de las inscripcion y membresias de Babysitters Alesdo
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Linea de servicios Servicios Descripcion Beneficios
La inscripcion Acceso a base de
permite a los usuarios datos de nifieras
Inscripcion Babysitters acceder a la base de Explorar opciones
datos de cuidadores de servicio
disponibles y Evaluar membresias
comenzar a explorar y elegir la mejor
las opciones de opcion
servicio. Recibir
informacion
completa sobre el
uso de babysitters
El nombre Acceso ilimitado a
"Pacha”  simboliza perfiles
Membresias 1 Pacha (Babysitters) esa fase inicial de verificados
crecimiento, y la Contactos
membresia ofrece un ilimitados por
plan basico, semana
adecuado para Videollamadas
quienes requieren un integradas Agenda
servicio  ocasional inteligente con
o de corta recordatorios
duracion. Historial de
contrataciones
Comunidad de
padres
Prioridad en casos
de emergencia
Vasito" hace Membresia
referencia  a la Pachita
Membresias 2 Vasito (Babysitters) siguiente etapa del Acceso anticipado

desarrollo del bebég,
cuando ya empiezan
a alimentarse por si
mismos con  un
vasito. Esta
membresia refleja el
crecimiento y la
transicion a una

a nuevos perfiles
Documentos
verificados
Blsqueda de
localizacién
(mapa)
Recomendaciones
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etapa con  mé&s
independencia

personalizadas

Membresias 3 Platito (Babysitters)

"Platito" hace
alusién a la fase en
que el bebé ya ha
dejado la etapa de
infante y esta listo
para comer alimentos
sOlidos. De manera
similar, la membresia

"Platito” esta
destinada a aquellos
que buscan un
servicio mas
completo

Membresia Vasito
Perfiles verificados
(hasta 5/mes)
Filtros béasicos +
consejo

Reserva directa de
horarios

Chat a tiempo real

Elaboracion propia

Método de inscripcion de nifias en la plataforma de Babyasitters Alesdo.

El proceso de inscripcion para las nifieras en la plataforma Babysitter Alesdo se estructura en

cinco fases, con el objetivo de garantizar la seleccion de personal confiable, capacitado y

responsable. Cada etapa se ha disefiado para validar la identidad, experiencia y competencias de

las aspirantes, asegurando asi la calidad del servicio ofrecido a las familias usuarias del sistema.

1. Registro en la plataforma

El proceso inicia cuando la nifiera ingresa al sitio web oficial de Babysitter Alesdo y procede

a crear su cuenta personal. Durante esta fase, la candidata completara un formulario con datos

personales basicos (nombre, nimero de Documento Unico de Identidad, fecha de nacimiento,

direccion, numero telefonico y correo electronico).

Asimismo, debe subir los siguientes documentos digitalizados:

«  Copiade DUI o pasaporte vigente.

«  Certificados de antecedentes penales y policiales actualizados.

«  Constancias de formacion o capacitacion en temas relacionados con el cuidado infantil
(como primeros auxilios o educacionn inicial).

«  Dos referencias laborales verificables, con nombre, nimero de contacto y relacionn laboral.
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Fotografiaa tipo carnet y de perfil profesional.

Ademas, la nifiera debe indicar su nivel de experiencia, disponibilidad horaria, areas de trabajo,
edades de nifios que puede atender y tarifa estimada por hora o por dia. Con esta informacion, el

sistema genera un perfil inicial en estado de “pendiente de revision.
2. Verificacion de informacion

Una vez completado el registro, el equipo de verificacion de Babysitter Alesdo realiza la
revision documental correspondiente. En esta etapa se comprueba la autenticidad de los datos

ingresados y la validez de los documentos presentados.

El proceso incluye la validacion de identidad mediante la comparacién del DUI con las
fotografias enviadas, la comprobacion de certificados y la confirmacion telefonica de las
referencias laborales. Asimismo, se verifica la vigencia de los antecedentes penales y policiales.
Si se detectan inconsistencias o falta de informacion, la candidata es notificada para corregir o
completar su expediente antes de continuar. Solo los perfiles completos y coherentes avanzan a la

siguiente fase.
3. Video de presentacidn y pruebas Psicométricas

Posteriormente, la candidata enviard un video de presation con el propoésito de evaluar las
habilidades interpersonales, comunicacién, empatia, responsabilidad y conocimientos basicos

sobre seguridad infantil.

Y en las preguntas psicométricas se presentaran eventos de situaciones relacionadas con el
cuidado de nifios y la resolucion de emergencias al menor. El desempefio de la aspirante se califica
mediante una rabrica que valora actitud, presentacion, claridad en la comunicacion vy

conocimientos técnicos basicos.
4. Aprobaciony formalizacion

Si la candidata cumple los criterios de evaluacion y verificacion, recibe una notificacion oficial

de aceptacion dentro de la plataforma y por correo electronico. En este punto, la nifiera debe firmar
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de forma digital un contrato de colaboracion, en el cual se establecen los términos y condiciones
de uso, las responsabilidades del servicio y el codigo de conducta de Babysitter Alesdo. De igual
manera, debe aceptar la politica de privacidad y tratamiento de datos personales, en cumplimiento

con la Ley de Proteccion de Datos Personales de El Salvador.

Finalmente, la aspirante completa un breve proceso de induccion en linea con videos guia
demostrativos, en el cual se le orienta sobre el funcionamiento del sitio web, las politicas de

atencion, el uso de herramientas de comunicacion y la recepcion de pagos.
5. Activacion y monitoreo del perfil

Una vez finalizadas las etapas anteriores, la nifiera obtiene la acreditacion de “Nifiera
Verificada”, lo que le permite hacer visible su perfil a los padres usuarios de la plataforma, su
perfil incluye fotografia, presentacion personal, afios de experiencia, formacion, certificados y
calificaciones otorgadas por otros usuarios. Cada servicio concluido genera una resefia por parte
de los padres, la cual se almacena en el sistema y contribuye a construir una reputacién profesional
verificable de manera periddica, el equipo de Babysitter Alesdo realiza revisiones y actualizaciones
de documentos anual (como certificados o antecedentes), asegurando la continuidad de la

confianzay la calidad del servicio.

3.4 Ventaja competitiva.

Babysitters Alesdo se destaca por ofrecer perfiles de nifieras mediante procesos de seleccion y
verificacion muy riguroso y transparente en El Salvador. A diferencia de otras plataformas en otros
paises, Babysitters Alesdo se caracteriza por ofrecer una plataforma facil de usar, con filtros
especificos para que encuentren las nifieras que se adapten a sus necesidades (horario, tipo de cuidado,
ubicacion y mas) y a su vez brinda un espacio de resefias donde podran leer experiencias de otras

familias, asegurando un servicio de calidad y confiable.
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3.5 Plan organizacional
3.5.1 Objetivos del Plan Organizacional

Objetivo General:

e Desarrollar y estructurar un plan organizacional que nos permita conocer de primera mano
las principales areas de un negocio de modelo digital, con el fin de optimizar las
operaciones, mejorar la experiencia de usuario y garantizar que el negocio sea de éxito en

un corto plazo.
Objetivos Especificos:

e Definir roles y responsabilidades de las principales areas del negocio para tener una 6ptima
comunicacion y relacion entre todos los departamentos y asi mejorar constantemente los
procesos operativos.

e Establecer indicadores claves para medir el rendimiento y asi tener un éxito organizacional
en cuanto al servicio al cliente, seguridad y confianza al momento de hacer uso de nuestros
servicios.

e Fomentar un ambiente de trabajo sano y colaborativo para promover el bienestar de todos

los trabajadores y asi obtener un equipo comprometido y productivo.

3.5.2 Estructura Organizativa de la Empresa

Figura 13 Estructura Organizativa de la empresa
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= Investigacion de
Mercado
Planificacion de
Ventas

Gestion de Tesorerfa
Evaluacion y Control
Analisis Financiero

. Gestion de Costos

« Diserio de la Estrategia de

Comunicacion

* Gestion de Redes

Sociales y Contenidos
Digitale

« Evaluacion y Medicion
« Diseno y Produccion

Grafica

* Gestion de ldentidad

Visual Corporativa

Fuente: Elaboracion propia

3.5.3 Organizacion de Gestion y Recursos Humanos

Tabla 14

Organizacion y Recursos Humanos

Area de gestion  Responsabilidades Habilidades Cantidadde  Persona
requeridas personal responsable
del cargo
Gerencia El area de Gerencia Habilidadesde  Una persona Personal con
General General es la comunicacion experiencia de
encargada de dirigiry  efectiva, 3 a5 afios
toma de decisiones. A capacidad de como gerente
su vez seré el toma de administrativo
responsable de decisiones o financiero
supervisar las operativas bajo
operaciones presion
asegurando un
servicio eficiente y de
alta calidad.
Mercadeo, Esta area es la que Conocimiento  Una persona Personal con
Ventas, estara a cargo de en marketing experiencia de
Finanzas coordinar lasventasy  digital, 2 a 3 afos

los contratos que se
realicen en la pagina
web. Establecer

habilidades de
comunicacion
y persuasion.

como asistente
de mercadeo,
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convenios con otras

supervisor de

empresas y ventas
proveedores que
completen la
plataforma
Tener un control Habilidades Persona
completo y seguro de  contables, graduada o
los ingresos y egresos  numeéricas, egresada de
del negocio, realizar trabajo bajo Contaduria
informes de gastos, presion Publica
pérdidas y ganancias.
Comunicaciones Realizar Iniciativa Una persona Profesional en
y publicidad actualizaciones a la propia, disefio grafico

pagina web, llevar un
control y registro de
las visitas, resefias y
disefio de la misma

experiencia en
programas de
disefio

0 mercadeo

Fuente: Elaboracion propia

3.5.4 Proceso Administrativo

e Proceso de Gerencia General: Se estableceran estrategias y lineamientos para llevar a

cabo el negocio, estudiando los principales competidores y amenazas. También se

indicaran objetivos y metas a corto y largo plazo para llevar una mejor eficiencia del

negocio

e Proceso de Mercadeo y Ventas: En este departamento se buscara tener un 6ptimo uso de

las principales herramientas de marketing digital ya que la mayor parte de negocios

digitales no lo realizan de esta forma. De igual forma se propondran medidas para obtener

unos resultados y ganancias en un corto plazo.

e Proceso de Finanzas: Finanzas estara a cargo de realizar, planificar y controlar todas

aquellas operaciones contables que se realicen en el afio contable. A su vez se llevard un

control de los principales proveedores, ganancias, egresos y perdidas que se puedan obtener

en el negocio.
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e Proceso de Comunicaciones y Publicidad: Esta &rea serd la encargada de realizar
actualizaciones de forma periddica en la pagina web, de igual forma se llevara un control

de las publicaciones que se realicen en la misma, asegurando tener una comunicacion entre

padres y nifieras.

3.5.5 Identificacion y Caracteristicas de Proveedores

Tabla 15

Caracteristicas de Proveedores

Tipo de Proveedor

Responsabilidad

¢ Quién lo proveera?

Proveedores de

desarrollo web

Empresas o equipos especializados en
la creacion de paginas web que a su
vez sean compatibles con teléfonos
moviles, sistemas de bldsqueda
interacciones con los usuarios.

Wix plataforma
crear sitios web.

para

Proveedor de dominio
y hosting del sitio Web

Unaempresa de alojamiento
web,

registro de dominios de Internet y
registro de dominios

GoDaddy herramientas
que facilitan la creacion
de una web

Integracion de pagos

Proveedores de soluciones de pago en
linea ya sea mediante links de pago, o
bancos que permitan pagar a las
nifieras de forma segura y confiable

Bancos nacionales

SEOy SEM

Proveedores  especializados  en
optimizar la busqueda de la pagina
web para mejorar el posicionamiento
y atraer el trafico organico de calidad

Agencia local
especializada en SEO y
SEM

Contratos y acuerdos

Servicios legales y confiables que
permitan la redaccion y validacion de
contratos de trabajo entre padres de
familia y nifieras. Asi, se asegura un
cumplimiento de  derechos vy
obligaciones de ambas partes

Empresas que cuenten
con firma electrénica y
que tenga una validez
legal

Fuente: Elaboracion propia



Buyers Persons Cuidadora Infantil

Figura 14 Buyer persona

ELIA LOPEZ

SOBRE CELIA MARQUEZ
Celia es una ninera profesional que
valora la formacién continua, la
flexibilidad laboral y la posibilidad de

trabajar con familias que reconozcan su

experiencia y la paguen
adecuadamente.

FRUSTRACIONES

Condiciones de trabajo inestables
Competencia en el mercado
Conciliar trabajo y vida familiar

INTERESES

« Cuidado infantil:isfruta de
actividades creativas y educativas
para nifos, como juegos didacticos.

¢ Salud y bienestar: Le interesa estar
informada sobre c6mo mantener un
estilo de vida saludable.

Fuente: Elaboracion propia

Buyers Person Madre de familia

Figura 15 Buyer persona

SOBRE MARTA MEJIA
Marta vive con su esposo, Jorge, y sus dos
hijos en una casa. Su esposo también tiene
un trabajo de tiempo completo busca
optimizar su tiempo y asegurarse de que
sus hijos reciban el mejor cuidado posible
mientras ella trabaja

FRUSTRACIONES

Poco tiempo para la blisqueda de
ninera

Preocupacién por la calidad del
cuidado:

INTERESES

* Maternidad y crianza: € interesa por todo
lo relacionado con la crianza respetuosa,
la estimulacion temprana y el desarrollo
infantil.

« Tecnologfa: es amante de la tecnologfa,
usa apps para la organizacion de su dia a
dfa, y le interesa conocer herramientas
digitales.

Fuente: Elaboracion propia

00

OBJETIVOS

« Encontrar més familias que
necesiten su ayuda de manera
constante.

« Establecer una tarifa justa por
su trabajo, de acuerdo a la
experiencia y las
certificaciones que tiene.

VALORES

« Flexibilidad: Busca trabajos que se
adapten a sus necesidades familiares,
como jornadas parciales o por horas.

* Seguridad y confianza: Las familias que

buscan nifiera deben ser confiables y
respetuosas, |.

00

OBJETIVOS

« Encontrar una nifiera confiable y
profesional

* Fomentar el desarrollo infantil

» Garantizar la seguridad y el
bienestar:

VALORES

* Profesionalismo y confianza necesita a
alguien con formacién en el cuidado infantil,
con una actitud profesional y ética.

* Actividades educativas y recreativas:
Valora a una nifiera que pueda ofrecer
actividades estimulantes para el desarrollo
de sus hijos.

50



51

3.6 Plan de mercadeo

Posicionar la marca Babysitters Alesdo, atreves de los medios virtuales generando confianza y
satisfaccion de los servicios brindados a los padres y a los cuidadores desde nuestra web por medio

de testimoniales de las nifieras.

3.6.1 Objetivos del Plan de Mercadeo

Objetivo General

e Fortalecer la presenciay reconocimiento de la marca en el mercado, aumentando la conciencia
y el deseo de compra entre el pablico objetivo.

Objetivos especificos:

e Fomentar el engagement y la lealtad del publico objetivo, aumentando la tasa de reactivos
(comentarios, me gusta, compartidos)

e Optimizar el contenido y la estructura del sitio web para mejorar la experiencia del usuario,
implementar estrategias de SEO y SEM para mejorar la visibilidad

e Crear contenido interactivo y relevante para las redes sociales, implementar estrategias de

engagement como concursos y sorteos

3.6.2 Resultados de la Investigacion de Mercadeo

e Al realizar el cruce de las variables edad e ingresos; nos indica que este grupo se encuentra
en una etapa activa de formacion de familia y busqueda de estabilidad laboral. Ademas,
presentan una capacidad de pago moderada, o que nos guia que pueden estar dispuestos a
pagar por un servicio externo de nifieras, siempre y cuando sea; economicamente accesible,
confiable, y les ahorre tiempo. Este perfil tambien valora soluciones digitales, lo que abre
una ventana de oportunidad para introducir una plataforma tecnologica intuitiva, moderna

y segura. (referencias de tablas 2 y tabla 3).
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Se determina que hay una tension importante entre lo que las familias, ya que estan
dispuestas a pagar. Aunque la mayoria exige mdaltiples requisitos (lo que implica
profesionales més preparados y procesos mas estructurados), no estan dispuestos a pagar
tarifas elevadas por el servicio. Esta contradiccion indica que el modelo de negocio deberd
buscar un equilibrio entre calidad percibida y accesibilidad econdémica. Es decir, las
familias quieren lo mejor para sus hijos, pero dentro de un presupuesto limitado, lo que
refleja la realidad econémica de muchos hogares en San Salvador Centro. (Referencias de

tablas 8 y tabla 10)

El padre u madre esperan un servicio confiable, seguro y profesional, pero dentro de un
rango economico medio-bajo. Esto obliga a la plataforma a optimizar procesos para reducir
costos (uso eficiente de tecnologia, automatizacion). y ofrecer paquetes o tarifas por horas
0 por suscripcién semanal que parezcan mas accesibles. Debido que, consideran
importante tener una comunicacion directa con la persona que cuidan a sus hijos, asimismo
validar informacion certificada gubernamental que les asegura conocer a primera instancia
al cuidador, por ello se inclinarian en usar una plataforma que les permita monitorear a sus

hijos en tiempo real brindandoles seguridad. . (Referencias de tablas 10 y tabla 11)

Los padres de familia nos indica que hay una alta intencion de uso de plataformas digitales,
pero condicionada a elementos claros de confianza y control. Aunque las familias
salvadorefias buscan nifieras con multiples cualificaciones y confianza comprobada, su
presupuesto limitado obliga a la plataforma a ofrecer opciones de bajo costo sin sacrificar
la percepcién de seguridad. Un modelo de precios atractivo con beneficios claros puede
cerrar esta brecha entre exigencia y posibilidad econdmica.(Referencias de tablas 7 y tabla

12)



3.6.3 Marketing Mix Digital

Producto:

v' Servicio de presentacion de perfil

de niferas

v Ayudar a solventar el problema de

los padres para encontrar nifieras

v' Accesibilidad de realizar match

entre padres y cuidadores

Precio:

v" Precios acordes a los beneficios

por membresia pagada por nifieros

v Precios accesibles para uso de sitio

web para los padres

v Precios competitivos de las nifieas

hacia los padres por dia

Plaza:

v' Através del sitio web

v Informacién por medio de redes
sociales como (Facebook, Instagram
y WhatsApp)

Promocién:

v/ Promocion a personas que utilizan la
pagina web en los primero 3 meses

de apertura

v' Email marketing promocional a
personas que se suscriban a la
pagina

web

Personalizacion:

v’ Correos o notificaciones personalizados
v" Filtros avanzados en la pagina web

v" Ofrecer descuentos exclusivos segln la
frecuencia de uso de la plataforma.

Participacion:
v’ Historias 0 testimonios en redes
sociales de padres satisfechos

v" Blog con consejos de crianza para

padres primerizos

Peer to peer:

v" Programa de referidos

v Colaboraciones con mamas blogueras e
influencers locales que validen el
servicio.

Predicciones modeladas:

v’ ldentificar las temporadas de alta
demanda

v’ Envi6 de recordatorios personalizados
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Propuesta de contenido en Redes Sociales

Figura 16 Propuesta de contenido en Redes Sociales
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e Feed de Redes Sociales
Vista previa de contenido en Instagram

Figura 17 Vista previa de Contenido en Instagram
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e Vista previa de contenido en Facebook

Figura 18 Vista previa de contenido en Facebook
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e Vista previa de contenido TikTok (LIVE) En péaginas Web

Figura 19 Vista previa de contenido en Tiktok y Pagina Web
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3.6.4 Estrategias del Marketing Mix Digital

e PRODUCTO

Estrategia 1: Sistema de recompensas por inscripcion en la pagina web de descuento para

nifieros.
Se brindaran recompensas a las nifieras que en los primeros tres meses
se inscriban con un descuento del 20% de lo que cuesta la membresia
Téactica 1 que ellos escojan. Este descuento se realizard por dos razones, mayor

interaccion con la péagina web y por descuento de introduccion al
mercado

Estrategia 2: Uso de medio digitales propios, Manejar contenido digital atractivo y
adecuado a cada red social.

Tactica 1

Con publicaciones pautadas en las redes sociales de los servicios que ofrece
la pagina de Babysitters Alesdo con un CTA ideal con el propoésito de
hacerlos llegar al sitio web para generar mas interaccion.

Contenido sobre los beneficios de la marca como match con los padres,
forma de uso, testimoniales, con formato de imagen, infografias, carruseles y
videos cortos de 10 segundos maximo.

Campairia agresiva: Desarrollo de una campafia de publicidad agresiva a
través de Facebook, Instagram y TikTok, con el objetivo de atraer a nuestro
mercado meta, utilizando publicidad que genere confianza y atraccion de
parte del publico a través de una publicidad mas directa, con uso de mensajes
que generen un impacto en el pablico, a través de este tipo de campafia se
puede realizar la publicacion del siguiente contenido:

Descuento en servicios: Hacer descuentos en servicios por tiempo ilimitado
(Por inscripcidn en pagina web en los primero tres meses), ya sea descuentos
en membresia,
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Estrategia 3: Creacion de un calendario de contenido

Tactica 1

Se creara un calendario de contenido mensual, en el cual detallamos
los post a pautar, de entretenimiento, informativo y de promocion.
Se realizaran diferentes formatos como, post Unicos, carrusel,
videos, reels, videos cortos. este contenido se estara realizando con
un mes de anticipacion para lograr llevar el orden de contenido.

Un ejemplo del calendario de contenido se presentara en un Excel,
con su formato, copy e imagen que corresponde.

Figura 20 Ejemplos de calendario de contenido

CALENDARIO DE CONTENIDO

MARTES MERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

| - = = = = = ) PLATAFORMA |

VIDEO @ PLATAFORMA 2

PLATAFORMA 3
= = = L PLATAFORMA H
VIDEO
S s 19 20 2l HOTAS
FOTO

2 23 26 =} 28

VIDEO FOTO
29 30 |
Fuente: Elaboracion propia.

e PRECIO

Estrategia 1: Precios especiales y descuento en temporada fuertes y fechas claves.

Tactica 1

Se realizaran descuentos en el periddico en los dias y semanas fuertes
gue vayan acorde a nuestro rubro y a la temporada alta, como black
Friday, navidad y fechas estratégicas como inicio a clases. También se
generaran post de descuentos y se pautaran una semana antes dentro del
periodo de promocion. Las promociones, seran de descuento de
membresias, inscripcion gratis o clics gratis para los padres.




Ejemplos de post para estrategias de descuentos de Babysitters Alesdo.

Figura 21 Ejemplos contenido de descuentos
LOS MAS PEQUENITOS...

Pusden aprovechar de los Beneficios on MiniMed
Carsmienorncitn &l Dia déel Nidol

N/
Junie”
INSCRIPCION
50% OFF
CUIDADO INFANTIL

L )

PARA MAS WRORMADON S
Q) MinMed 25w

6205 5778 & 2676464

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 2: Enfatizar le costd precio beneficio por medio de videos.

Se generard una campafia agresiva de videos, en la que hablemos de los
beneficios que tiene en suscribirse con nosotros, tanto como padres y nifieras,
se mencionaran los beneficios que damos como propuesta de valor, la cual es el
cuido de los nifios en su hogar con personal capacitado y certificacion y
experiencia demostrable. Para generar confianza a todos nuestros clientes
Tactical potenciales.

Se les pedira a nuestros padres satisfechos con los servicios, que nos brinden un
video testimonial de la excelencia del servicio de nuestras cuidadoras, lo que
nos ayudard a generar confianza comprobable con clientes reales. Esto nos
ayudara a que los padres consideren que el precio que las nifieras cobran, vale
la pena adquirir el servicio con nosotros.




Figura 22 Ejemplo de contenido de calidad de servicio

Ly
Naivys

GUIDADO
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A o expetencis

Fuente: Elaboracion propia

o PLAZA

Estrategia 1: Creacion de Pagina web

Se creara una pagina web en el cual todos los que entren a nuestro web
side encontraran todos los beneficios, inscripcion, cuotas, precios,
Tactica 1 guienes somos, nuestra mision, vision, etc.

Se realizara una pagina interactiva de facil uso y de tematica con colores
pasteles acorde a nuestro rubro de cuido de menores. En esta pagina se
podran poner en contacto los padres con las nifieras, con el perfil que a
ellos les interese mas.

Se podrén realizar los métodos de pagos disponibles en El Salvador,
para la facilidad del cliente.

Nuestro contacto principal serd por medio de una landing page, para
generar nuestra base de datos y cartera de cliente para implementar
mensajes masivos de consejos, promociones, etcétera por email
marketing y WhatsApp Business.




Figura 23 Ejemplo de Pagina Web

Home About Treatment Blog Shop Q

sunt in culpa qui officia deserunt mollit

anim id est laborum.

Learn More

Encuentra a la nifera ideal

Fuente: Elaboracion propia

e PROMOCION

Estrategia 1: : E-mail marketing

Campana de email marketing utilizando retargeting con una secuencia

L L. de correos que aporten valor a los socios y clientes potenciales
Tactica 1 que ap y P

suscritores.
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Figura 24 Disefios para E-mail Marketing

00600,

sABYSITTER I

Fuente: Elaboracién propia

Accion 2: Enviar un e-mail con un disefio de facil lectura, el contenido es de interés tales
como los 5 casos de como alimentar a tu hijo, 10 consejos de como limpiar a tu bebe, descubre los

7 consejos para conocer a tus hijos, trucos que te facilitaran la vida, etc., se puede utilizar el mismo

contenido a publicar en redes sociales.

Figura 25 Disefio para E-mail Marketing

5 consejos para la comida ideal
de tus hijos

1. Establece horarios fijos
de comida:

2.Incluye colores en el plato

< Evita Ias distracciones
o

4. Ofrece variedad
comidas

5.5é su e)emplo
al comer i

Fuente: Elaboracién propia
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« Accién 3: Con el uso de informacidon proporcionada que contenga datos informacion
relevante del cuido de los menores, y que nuestros cuidadores cuentan con dicha formacion,

posteriormente desarrollar un flyer virtual y hacerla llegar a los padres.

Figura 26 Disefio para E-mail Marketing

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 2: Reforzar el conocimiento de los beneficios

Desarrollar publicaciones donde se muestre a detalle los beneficios que
obtienen a la hora de volverse miembros con el objetivo de hacer

Tactica 1 recordatorio a los socios actuales y mostrar lo que podrian obtener si
trabajan con nosotros dichas dichas publicaciones pueden realizarse en la
linea de contenido informativo.

Estrategia 3: Lineas de contenido por redes sociales

El contenido informativo es esencial para mantener a la audiencia al tanto
de las ultimas novedades del desarrollo de los infantes. Este tipo de

Tactica 1 contenido incluye noticias y cualquier otra informacién relevante que
pueda aportar la practica del cuido del menor. La clave es proporcionar
informacioén precisa y comprobable que sea directamente Util para los
cuidadores.
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e PROCESO

Estrategia 1 : Automatizacion en el proceso de seleccion y registro.

Se creard un formulario digital por medio de Google Forms u otro programa
Tactica 1 digital en donde las postulantes deberan llenar campos obligatorios con la
informacidn necesaria y real para crear su perfil de postulante, con su nombre,

edad, experiencia, referencias personales etc.

Generar un perfil profesional y verificable por cada nifiera registrada,
Tactica 2 permitiéndonos que los padres de familia brinden confianza a la pagina al ver un
proceso serio detras de cada seleccidn, a su vez profesionalizar la plataforma,
mostrando no solamente un listado de personas, sino méas bien un sistema integro
y con control de calidad que les ayudara a tomar decisiones y fomentar la

contratacion dentro de la plataforma

Figura 27 Disefio de arte

yerveeto o/a

Fuente: Elaboracion propia
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e PERSONAS

Estrategia 1 : Atencion al cliente efectiva y cercana para canalizar dudas, quejas y apoyo por los
diferentes medios digitales

Crear espacios de comentarios y/o sugerencias en la pagina web en donde los
padres y madres de familia puedan expresarse de manera libre y tener una

Tactica 1
respuesta a sus inquietudes (responder mensajes, resolver problemas, recibir
quejas).
Se implementara un chat en linea y/o asistencia por las distintas redes sociales
Téactica 2 de Babysistter Alesdo para las dudas frecuentes que los padres y/o madres de

familia y posibles candidatas a nifieras tenga, por ejemplo: métodos de pago,
copia de contrato, comunicacion directa con la nifiera, etc.

e PRESENCIA

Estrategia 1 : Generar confianza visual y profesional de los perfiles de nifieras mostrando sus

detalles verificados previamente lo que aumenta la seguridad y credibilidad de la pagina web.

Tactica 1

Al momento de crear un perfil en la pagina web sera necesario que la postulante
deba colocar una fotografia profesional y actualizada, también agregara una breve
biografia mencionando su experiencia, habilidades y disponibilidad y por ultimo
poner atestados ya sea diplomas, certificados, que indiquen que es un profesional

en el cuidado de menores.

Tactica 2

Garantizar que todo el disefio de la pagina web sea acorde a lo que se promociona,
uso de colores adecuados, suaves, iconos amigables y fuentes legibles. La
coherencia entre el disefio y el servicio que se ofrece es importante para generar
confianza en los usuarios, especialmente considerando que el publico objetivo
este compuesto por padres y madres de familia que buscan un servicio de cuido

infantil seguro y profesional
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Figura 28 Disefio de formulario.
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Fuente: Elaboracién propia



3.7 Plan de ventas

3.7.1 Objetivos del Plan de Ventas

66

Incrementar las ventas de la empresa en un 10% durante el proximo afio, a través de la implementacion Las estrategias de marketing

y ventas que Fortalezcan, La presencia del servicio en el mercado y fidelicen a los clientes actuales, buscando asi expandir la base de

clientes y aumentar los ingresos de la compaiiia.

Tabla 16

Proyeccion de ventas para el primer afio de operaciones

PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES - Pdgina A
Afio 1
Product ici idad d ida| Precio Unitari
No|  roductoosSenvicio - Unidad demedida Precio Unitaio 0 e ST o5 s | Wes4 | Wess | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Weso | Mes10 | Mesil | Mes12 | TOTAL
1 [Inscripcion Suscripciones $ 3.49 21 23 25 28 3l 34 3 41 45 50 54 60 449
2 |Membresias 1 pacha (Babysitter) | Mensualidad $ 4.49 10.5 12 13 14 15 17 19 20 23 25 21 30 225
3 |Membresias 2 Vasito (Babysitter) | Mensualidad 5 7.9 3 3 4 4 5 5 6 6 7 7 8 9 67
4 [Membresias 3 Platito (Babysitter) | Mensualidad 5 12.99 7 8 9 10 1 12 13 14 16 17 19 21 157
5 |Click por match (Padres) Click de contacto | § 5.00 21 23 25 28 31 34 37 41 45 50 54 60 449
6 |[Anclaje de peticion de los padres Anclaje $ 3.00 14 16 1 19 21 23 25 28 31 34 37 41 305
Porcentaje de Incremento Anual Estimado T 1009

Fuente: Elaboracion Propia




Tabla 17

Proyeccion de ventas para los primeros 5 afios de operaciones

PROYECCIONES DE VENTA - USS -
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Ventas del Afio 1 ($)

Producto o Servicio

No. Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 | Mes 11 Mes12 | TOTAL
1 {Inscripcion $ 7329 § 8062 $ 8B6B| § 97hh| § 10730 § 118.03| § 12984 § 14282 § 157.10| § 172.81| § 190.10| § 209.10($ 1567
2 |Membrasias 1 pacha (Babysitter) | $ 4715 § 5186/ & 5705 § 62750 § 6902 § 7593] § 8352 § 987§ 10106 § 11117] § 122.28] § 13451 % 1,008
3 |Membrasias 2 Vasito (Babysitter) | $ 2517| § 2769 § 3045 § 33500 § 3685 § 4053] § 4459 § 4905 § 5395 § 5935 § 6528 & T7181|% 538
4 |Membrasias 2 Platito (Babysitter) | $ 95.48| § 105.02) § 11553 § 12708 § 13979 § 15377 § 169.14) § 186.06) § 20466) § 22513 § 24764 § 27241\ § 2,042
5 |Click por match (Padres) $ 105.00 $ 11550] § 127.05) § 13976 $ 15373 § 16910 § 186.01) § 20462 § 22508) § 24758 § 27234 § 29958 § 2245
6 |Anclaje de peficion de los padres | $ 42.84] § 4712 % 5184) § 57020 § 6272 § 6899 § 7589 § 8348 § 9183 § 10101] § 11112] § 12223]|% 916
Total de Ventas Mensuales $ 388.02 | § 42781|§ 47059 |$ 517655 56942|$ 62636|§ 68900|S 75790|$  8336B|S 91705|% 100876|§ 110963

Total de Ventas Anuales= § 8317

Fuente: Elaboracion Propia
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3.8 Plan financiero

3.8.1 Objetivos del Plan Financiero

Objetivo General:

e Lograr que la empresa sea rentable dentro del primer afio de operaciones mediante un
aumento gradual de los ingresos y un control efectivo de los gastos.

Obijetivos Especificos:

e Se implementaran estrategias de crecimiento de usuarios (marketing digital, asociaciones)
y se optimizaran los costos operativos.

e Larentabilidad es clave para asegurar la estabilidad financiera de la empresa y permitir su
expansion futura.

e El plan financiero es una herramienta clave para evaluar la situacion econdémica de la
empresa. Este permite analizar tanto la inversion necesaria para iniciar operaciones como

los costos asociados al inicio del negocio.

Tabla 18

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION -

FINANCIAMIENTO

Maquinaria: $ 1,500.00 | $ 1,500.00 | $ - $ -
laptop 1 $500.00 $1,500.00 $ (1.000.00)
laptop 2 $500.00 $ 500.00
Laptop 3 $500.00 $ 500.00

$ N

$ N

$ N

Herramientas de Trabajo: $ 360.00 | $ - $ 360.00 | $ -

Internet 1 $360.00 $360.00 | $ -
Capital de Trabajo: $ 1,500.00 | $ 1,200.00 | § - $ 300.00
Efectivo $ 1,500.00 | $ 1,200.00 $ 300.00

Materias Primas $ -

Bienes en Proceso $ -
Totales:| $ 3,360.00 | $ 2,700.00 | $ 360.00 | $ 300.00
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Plan de Inversién

El plan financiero es una herramienta clave para evaluar la situacion econdémica de la empresa.
Este permite analizar tanto la inversion necesaria para iniciar operaciones como los costos

asociados al inicio del negocio.

Para iniciar el proyecto, se requiere un capital total de $3,360.00. De este monto, se cuenta con
un financiamiento propio de $2,700.00, el cual serd aportado por los integrantes del grupo. Para
completar el monto necesario, se planea solicitar un préstamo de $300.00, el cual permitira cubrir
los fondos restantes e iniciar las operaciones de la pagina en linea. A continuacion, se presenta un

desglose del préstamo solicitado y las cuotas correspondientes:

Célculo Cuota Préstamo

Monto: $ 300.00
Interés Anual: 12.50% |banco hipotecario
Plazo en Meses: 48
Cuota: ($7.97)
Seguros: 1.00%
Cuota Total: $ 8.05

Fuente: Elaboracion propia
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3.8.2 Estructura de Costos
Tabla 19

Estructura de Costo del personal de Babysitters Alesdo

COSTO PERSONAL Ano 1 Afno 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
Empleados 3 3 3 4 4
Salarios $ 3600001 % 3,780.00 | § 396900 | % 555660 | % 5,834.43
Prestaciones $ - $ - $ - $ -
Total Costo Personal $ 360000)|% 378000 | % 306900 | % 555660 | § 5,834 43
Fuente: Elaboracidn propia

Tabla 20

Estructura de costo de operaciones de Babysitters Alesdo
Otros Costos y Gastos Costos Fii

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 ostos Fjos

Hosting y dominio 0.30% 0.30% 0.30% 0.30% 0.30%| $ 1.83
laptop 1 7.20% 7.20% 7.20% 7.20% 7.20%| $ 50.00
laptop 2 7.20% 7.20% 7.20% 7.20% 7.20%| $ 50.00
Laptop 3 7.20% 7.20% 7.20% 7.20% 7.20%| $ 50.00
Internet 1 4.30% 4 30% 4.30% 4.30% 4.30%| $ 30.00
Promocidn y Publicidad 3.60% 3.60% 3.60% 3.60% 3.60%| $ 25.00

Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman como % de ventas para efectos de calculo - solo para el primer afio

Fuente: Elaboracion propia

al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
al mes
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3.8.3 Estructura de Proyecciones Financieras

Tabla 21

Estado de resultados Proyectado de un Afio

PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS
Estado de Resultados Proyectado
Afio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1

Ingreso por Ventas 388.93 42781 470.60 517.66 569.41 626.35 688.99 757.90 833.68 917.05 1,008.76 1,109.64 8,316.78
Costo de Bienes Vendidos - - - - - - - - - - - - -
Ganancia Bruta $ B/BIW|$  4218L|$  47060|$  517.66 56941|$  62635($  68899|$  75790|$  83368|$ 91705(%  100876|$  110064|$% 831678
Salarios 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 3,600.00
Prestaciones - - - - - - - - - - - - -
Hosting y dominio 183 183 183 183 183 183 183 1.83 183 183 183 183 21.96
laptop 1 28.00 30.80 33.88 31.21 41.00 45.10 49,61 54.57 60.02 66.03 72.63 79.89 598.81
laptop 2 28.00 30.80 33.88 31.21 41,00 45.10 49,61 54.57 60.02 66.03 72.63 79.89 598.81
Laptop 3 28.00 30.80 33.88 31.21 41,00 45.10 49,61 54.57 60.02 66.03 72.63 79.89 598.81
Internet 1 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 360.00
Promocion y Publicidad 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 300.00
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - - -
Transportes - - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 300.00
Qtros - - - - - - - - - - - - -
Total Gastos Generales y de Admon. | $ 46584 | $ 47424 |$ 48348 (S  493.64 504.82|$  517.12|$  53065(|$  54554|$ 56190 |$ 579.91 | $ 509.72 | $ 621.51|$  6,3718.38
Intereses Pagados 3.13 3.07 3.02 297 2.92 2.87 281 2.76 271 2.65 2.60 2.54 34.05
Ganancia Gravable(GA) $  (8003)$  (4950)$  (1590)| $ 21,04 6167|$ 10636|$  15552|$  20960|$  269.07|$ 33449 | $ 406.44 | $ 48559 1% 190435
Impuesto sobre Renta(25%) 476.09
Ganancia Neta $ (80.03)| $ (49.50)| $ (15.90)| $ 21.04 61.67|$  10636|$  15552|$ 20960 |$  269.07|$ 33449 | $ 406.44 | $ 48559 |$ 142826

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22
Estado de resultados Proyectado de cinco Afios
Estado de Resultados Proyectado
Ao Ao 3 Afo 4 Afio 5
Trimestre 1 | Trimestre2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total
Ingreso por Ventas 3,391.46 3,391.46 3,391.46 3,391.46 13,565.85 3,930.72 3,930.72 3,930.72 3,930.72 15,722.86 18,159.91 20,974.69
Costo de Bienes Vendidos - - - - - - - - - - - -
Ganancia Bruta $ 339146|$ 330L46($ 339146|$ 339146($ 1356585|$ 3930728 3930.72($ 393072|$ 3930728 1572286|$ 1815991 |$ 2097469
Salarios 945.00 945.00 945.00 945.00 3,780.00 992.25 992.25 992.25 992.25 3,969.00 5,556.60 5,834.43
Prestaciones - - - - - - - - - - - -
Hosting y dominio 10.17 10.17 10.17 10.17 40.70 1179 11,79 11.719 11.79 4717 54.48 62.92
laptop 1 244,19 244.19 244.19 244.19 976.74 283.01 283.01 283.01 283.01 1,132.05 1,307.51 1,510.18
laptop 2 244.19 244.19 244.19 244.19 976.74 283.01 283.01 283.01 283.01 1,132.05 1,307.51 1,510.18
Laptop 3 244,19 244.19 244.19 244.19 976.74 283.01 283.01 283.01 283.01 1,132.05 1,307.51 1,510.18
Internet 1 145.83 145.83 145.83 145.83 583.33 169.02 169.02 169.02 169.02 676.08 780.88 901.91
Promocion y Publicidad 122.09 122.09 122.09 122.09 488.37 14151 14151 14151 14151 566.02 653.76 653.76
Pasajes y Vidticos - - - - - - - - -
Transportes - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 75.00 75.00 75.00 75.00 300.00 75.00 75.00 75.00 75.00 300.00 300.00 300.00
Qtros - - - - - - - - - - - -
Total Gastos Generales y de Admén. | $ 203066 |$ 203066 |$ 203066 ($ 203066|$  812262|$ 223860|$ 2238608 223860($ 223860|$ 89441|$ 1126825(8 1228356
Intereses Pagados 7.28 6.75 6.21 5.6 25.89 5.07 4.48 3.86 323 16.64 6.18 (0.00)
Ganancia Gravable(GAI) $ 135353|$ 1354058 135460|$ 135516($  541734|$ 1687.04|$ 1687645 168825|$ 1688888 675181 (% 688548 |5 869114
Impuesto sobre Renta(25%) 1,354.33 1,687.95 172137 2,112.18
Ganancia Neta $ 135353|$ 13405($ 1354608 135516  406300($ 168704 168764 168825|$ 168888|$ 50638 |$ 516411|§ 651835

Fuente: Elaboracion Propia




73

73
Tabla 23
Flujo de caja
Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Afio 1 Total
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Afio 1
Ganancia Neta $ (80.03)| $ (49.50)| $ (15.90)| $ 2104 $ 61.67 | $ 106.36 | $ 155.52 | $ 209.60 | $ 269.07 | $ 33449 | $ 406.44 | $ 48559 | § 1,428.26
Mas:
Depreciacion 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 300.00
Menos:
Amortizacion de Préstamo 4.85 4,90 4,95 5.00 5.05 511 5.16 5.21 5.27 5.32 5.38 5.43 61.64
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (59.88)| $ (29.40)| $ 415|9% 4104 | $ 81.61|% 126.25 | $ 175.36 | $ 22939 | $ 288.80 | $ 354.16 | $ 426.06 | $ 505.15 | $ 2,142.71
Fuente: Elaboracién propia
Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Afio 2 Afio 3 Ao 4 A0 5
Trimestre 1 | Trimestre2 | Trimestre3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total 0 0
Ganancia Neta $ 136353|% 135405 135460($ 135516|9% 406300($ 1687.04|$ 168764|% 168825|% 168888|$% 50638 |$ 516411|$ 651835
Mas:
Depreciacion 75.00 75.00 75.00 75.00 300.00 75.00 75.00 75.00 75.00 300.00 300.00 300.00
Menos:
Amortizacion de Préstamo 16.65 17.17 17.71 18.27 69.80 18.85 19.44 20.06 20.69 79.05 89.51 0.00
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 14118 (% 141188($ 141188($ 14118 |$% 429320 ($ 174319 ($ 174319|$ 174319|$ 174319|$ 528481|$ 537460($ 681835

Fuente: Elaboracion propia
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3.8.4 Anélisis de Rentabilidad y Punto de equilibrio

Tabla 24

Rentabilidad Proyectada

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA -
Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista
Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5

Ingreso por Ventas 8,316.78 13,565.85 15,722.86 18,159.91 20,974.69
Costo de Bienes Vendidos - - - - -
Ganancia Bruta 8,316.78 | $ 13,565.85 15,722.86 18,159.91 20,974.69
Salarios 3,600.00 3,780.00 3,969.00 5,556.60 5,834.43
Prestaciones - - - - -
Hosting y dominio 21.96 40.70 47.17 54.48 62.92
laptop 1 598.81 976.74 1,132.05 1,307.51 1,510.18
laptop 2 598.81 976.74 1,132.05 1,307.51 1,510.18
Laptop 3 598.81 976.74 1,132.05 1,307.51 1,510.18
Internet 1 360.00 583.33 676.08 780.88 901.91
Promocién y Publicidad 300.00 488.37 566.02 653.76 653.76
Pasajes y Viaticos - - - - -
Transportes - - - - -
Depreciacion 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Otros - - - - -
Total Gastos Generales y de Admon. 6,378.38 | $ 8,122.62 8,954.41 11,268.25 12,283.56
Intereses Pagados 34.05 25.89 16.64 6.18 (0.00)
Ganancia Gravable(GAl) 1,904.35 | $ 5,417.34 6,751.81 6,885.48 8,691.14
Impuesto sobre Renta(25%) 476.09 1,354.33 1,687.95 1,721.37 2,172.78
Ganancia Neta 1,428.26 | $ 4,063.00 5,063.86 5,164.11 6,518.35

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 25
Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO
Producto o Servicio Unidad de medida Ventas del Porcentaje de |Precio de Venta| Costo Variable Margen de Unidades de Ingreso de
No. Primer Afio Participacién Unitario Unitario Contribucién Equilibrio Equilibrio
1 |Inscripcién Suscripciones 449 27%| $ 349 1| $ - $ 3.49 344 $ 1,201.97
2 [Membresias 1 pacha (Babysitter) Mensualidad 225 14%| $ 4491 $ - $ 4.49 172| $ 773.19
3 [Membresias 2 Vasito (Babysitter) Mensualidad 67 4%| $ 799 | $ - $ 7.99 52| $ 412.77
4 [Membresias 3 Platito (Babysitter) Mensualidad 157 10%| $ 1299 [ $ - $ 12.99 1211 $ 1,565.84
5 |Click por match (Padres) Click de contacto 449 27%| $ 5.00 | $ - $ 5.00 344 $ 1,722.03
6 |Anclaje de peticion de los padres Anclaje 305 18%]| $ 3.00($%$ - $ 3.00 2341 $ 702.59
7 10 0 0 0%| $ - $ - $ - o[ $ -
8 |0 0 0 0%| $ - $ - $ - o[ $ -
9 |0 0 0 0%| $ - $ - $ - o[ $ -
10 |0 0 0 0%| $ - $ - $ - 0| $ -
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 1,653 100%| Margen de Contribucién Combinado | $ 5.03 1,267 $ 6,378.38
. . S _ Total de Costos Operativos Fijos _ $ 6,378.38 _ .
Unidades Combinadas de Equilibrio = Margen de Contribucion Combinado = S 503 = 1,267.41 Unidades

2 Afos Aprox.

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI)

Valor Actual Neto(VAN) $ 16,450.59
Tasa Interna de Retorno(TIR ) 93.79%
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC) 132.37%
indice de Rentabilidad(IR o RBC) 5.90

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico del punto de Equilibrio

Figura 29 Gréfico del punto de equilibrio
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54,000.00

$2,000.00

5

Afios

Fuente: Elaboracién propia

3.9 Plan de trabajo
3.9.1 Objetivos del Plan de Trabajo

Meta: Definir y documentar procesos operativos clave, como el desarrollo de nuevas

funcionalidades, la gestion de contenidos y la atencion al cliente.
Plazo: En 2 meses.

Medicion: Tener al menos 5 procesos operativos documentados y aprobados por todo el
equipo.

Relevancia: Los procesos claros y estandarizados son esenciales para garantizar la

eficiencia, la coherencia en el trabajo y la calidad de los resultados.

Temporal: Lograr esta meta dentro de los primeros 3 meses posteriores al lanzamiento



3.9.2 Cronograma de Actividades

Tabla 26

Cronograma de actividades
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ACTIVIDADES

JuLlo

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

ENERO

FEBRERO

1123

2

3

1

2

3

4

2|3

1

2

3

4

2|3 | 4

PLANIFICACION DEL
MODELO DIGITAL

CREACION DE
MODELO DE
NEGOCIO

ELABORACION PLAN
DE NEGOCIO

CREACION DEL SITIO
WEB

INVESTIGACION DE
MERCADO

CREACION DE PERFIL
EN REDES SOCIALES

POST DE PUBLICIDAD
EN REDES SOCIALES

MANTENIMIENTO DE
SITIO WEB

Fuente: Elaboracion propia




3.9.3 Plan
de accion

Tabla 27

Plan de Accidn iniciando proyectos en 2023 a 2024
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Descripcion de las actividades Responsables Periodos
Investigacion de Estudiar las tendencias en la Gerencia de Todo el afio
mercados industria de la crianza, como la mercadeo y ventas

preferencia por el cuidado infantil

digital, servicios a domicilio, y

nuevas tecnologias aplicadas al

sector.
Asignacion de Desarrollo de un plan de accion Gerencia General Cada mes

Actividades

detallado con fechas clave,
asignacion de tareas y responsable

Proyecciones
Financieras

Creacion de un presupuesto anual
que contemple los ingresos
proyectados, gastos, inversiones y
margenes de rentabilidad.

Gerenciade
Finanzas

Mensualmente

Legalizacionde formalizar la empresa para que Gerencia General Diciembre
la Empresa opere legalmente, cumpliendo con
todas las normativas locales,
regionales y nacionales.
Pruebay Consiste en realizar pruebas Gerencia Comercial, Enero
lanzamientode  exhaustivas de la aplicacion movil o Gerencia de (solamente una
la App plataforma web antes de lanzarla al Marketing, vez)
publico para garantizar que funcione Proveedores de
correctamente y cumpla con las servicios Informaticos
expectativas de los usuarios.
Realizar Revision de comentarios y Gerencia Comercial, 3 semanas
mejorasalla valoraciones en las tiendas de Gerencia de
App aplicaciones, encuestas, y contacto Marketing,

con los usuarios.

Proveedores de

servicios Informaticos
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Lanzamiento de
Babysitters

Apertura oficialmente la plataforma
al publico, permitiendo que padres
puedan contratar nifieras a través del
sitio web

Gerencias de
Comunicaciones

Enero 2024

Verificacion del

Validar los perfiles aplicados a la

Gerencia General

Todo el afo

personal App, verificando los certificados de

calificado para  solvencias penales y policiales

Babysitters y

Padres

Mantenimiento  Gestion del hardware y software Mantenimiento y Cada 2 meses
y revision de necesario para las operaciones Proveedores de

equipo diarias de la empresa, asegurando servicios

informaético que todos los equipos estén Informaticos

funcionando correctamente

Implementacion
de las
estrategias de
marketing
digital

Ejecucion de campafas de
marketing online para atraer
usuarios a la plataforma, tanto
padres como nifieras, y generar
visibilidad de la marca.

Gerencias de
Comunicaciones

Enero-Febrero

3.10 Indicadores de medicién

Nos apoyaremos en los KPIs, debido que proporcionan datos cuantitativos y cualitativos

que nos permiten medir la efectividad de cada una de las actividades descritas en el plan

de trabajo. Al monitorear estos indicadores, se crearan estrategias alineadas a las

exigencias del mercado, asimismo identificar areas de mejora y asegurar que se estén

alcanzando los objetivos en el tiempo esperado.

Numero de Vistas: es importante evaluar las vistas generadas dentro de la plataforma

digital que es el sitio web. Debido que un mayor nimero de visitas generalmente indica

un mayor interés en tu plataforma y puede ser un primer paso en el proceso de

conversion de visitantes en usuarios activos. El nivel de medicion se realizara a través

de herramientas de analisis web como Google Analytics, que cuentan las visitas y los



usuarios Unicos.

Numero de Suscripciones: Este indicador nos ayuda a medir la cantidad de usuarios
que se registran o suscriben a un servicio dentro de tu plataforma. A menudo se refiere
a usuarios que pagan por una suscripcion a servicios premium o por acceso a contenido

exclusivo.

El nivel de medicion se realizard calculando contando el nimero de usuarios que se
suscriben a través de formularios de inscripcion, pagos de membresia o registros en un

plan pago.

Inscripciones de Membresias: Este KPI mide cuantos usuarios se inscriben en un
programa de membresia dentro de tu plataforma. A diferencia de las suscripciones que
pueden ser de acceso general o a servicios premium, las membresias generalmente
ofrecen beneficios exclusivos y continuos, como descuentos, acceso prioritario o

servicios adicionales.

Atencion al Cliente: Nos ayudara a medir la cantidad de interacciones que los usuarios
tienen a través de un chat en vivo o sistema de atencion al cliente integrado en la

plataforma.

Esta informacion se realizara atreves de un chat de atencion al cliente eficaz es
fundamental para resolver dudas, aumentar la satisfaccion del cliente y mejorar la
retencion. Este KPI también te permite evaluar la calidad y eficiencia del soporte

proporcionado.

Tasa de Conversidn: Nos permite medir el porcentaje de usuarios que, después de
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visitar el sitio web Babysitters Alesdo, se convierten en suscriptores. Un suscriptor
puede ser un usuario de una cuidadora infantil o un padre de familia que se registra para
recibir informacion, crea una cuenta, 0 paga una suscripcién en tu plataforma u optar
por una membresia.

CONCLUSIONES.

La creciente demanda de servicios de cuidado infantil en el hogar, impulsada por la
necesidad de los padres de equilibrar las responsabilidades laborales con el cuidado de
sus hijos, resalta la importancia de crear una solucién digital que ofrezca una alternativa
mas confiable y accesible: un sitio web que no solo sirva como intermediario entre
padres y cuidadores, sino que también garantice la verificacion de las credenciales y
experiencia de los cuidadores. Este enfoque permitird proporcionar un servicio de

calidad, minimizando riesgos y aumentando la confianza de los usuarios.

El modelo de negocio <’ Babysitters Alesdo’” se posicionard como una solucion
innovadora para padres y madres econdmicamente activos que buscan contratar el
servicio de un cuidador infantil, a través de una pégina web de manera rapida y segura
sin salir de la comodidad de sus hogares, asi mismo brindara el facil acceso a las nifieras
para postular su perfil por ese medio. Optimizando el proceso de seleccion y contratacion
de cuidadores, puesto que la combinacion de un sitio web rapido y atractivo de usar con
los canales digitales como WhatsApp Business, Metay TikTok fortalece la accesibilidad

y el alcance del servicio.

Se considera importante conocer sobre las principales leyes que cuidan la integridad
y el desarrollo de los nifios y nifias menores de edad de El Salvador. Puesto que al no ser

ejecutados se constituye una gran amenaza para el negocio, ya que el principal objetivo
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es buscar una permanencia y reconocimiento en el mercado salvadorefio que busca una
alternativa nueva y diferente, por tanto podemos determinar las principales fuerzas
competitivas del entorno, son la competencia existente y las mejoras que se pueden
realizar segun las necesidades de los clientes, a su vez estas se pueden adaptar a nuevas
tecnologias y pueden ser aiin mejores en la personalizacién del sitio web.

Para promover el uso de la plataforma, se debe desarrollar una estrategia de marketing
digital que enfoque sus esfuerzos en los padres que enfrentan dificultades para encontrar
cuidado infantil de calidad. EI uso de redes sociales, SEO (optimizacién en motores de
bdsqueda) y marketing de contenido puede aumentar significativamente la visibilidad
de la plataforma. También seria recomendable crear alianzas estratégicas con empresas,
asociaciones y organismos gubernamentales relacionados con el bienestar infantil y

familiar para ampliar su alcance y atraer a un mayor numero de usuarios.

Por otro lado, es recomendable realizar estudios sobre las necesidades y preferencias
especificas de las familias en las zonas de alto poder adquisitivo de San Salvador donde
la plataforma sera inicialmente lanzada. Esto permitird una mayor adaptacion a las
demandas locales. Con el tiempo, se sugiere expandir el servicio a otras zonas urbanas y
rurales para cubrir una poblacién mas amplia y diversa que también requiere servicios de

cuidado infantil.

Babysitters Alesdo tiene el potencial de llenar un vacio en el mercado, sin embargo,
el modelo digital, enfrentaria desafios significativos como la falta de posicionamiento
en el mercado, la desconfianza hacia los servicios digitales y la preferencia por

guarderias fisicas. Para disminuir estos riesgos, es importante crear estrategias de
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marketing que destaquen la seguridad y la transparencia de la plataforma, asi como

ofrecer una atencién al cliente 24/7 para construir confianza. Ademas, se debe considerar
invertir en mejoras tecnoldgicas y en la promocion continua para superar la competencia
de precios y establecer una presencia sélida en el mercado, logrando un posicionamiento
en la mente del consumidor.
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ANEXOS

Se edjunta revision de marca en CNR:

Figura 30 Evidencia de registro de marca
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Se adjunta capturas del Focus Gruop

Figura 31 Evidencia de reunion Focus Group
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Encuesta de percepcion sobre la creacion de un sitio web digital, que conecte a padres con cuidadores
infantiles certificados en El Salvador

Objetivo: Evaluar las gustos y preferencias de los padres y cuidadores en relacion con a la creacion de un
modelo digital.
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Se adjunta capturas registro de Antecedentes fonéticos

f"':z.‘“'-% DIRECCION DE PROPTEDAD INTELECTUAL FECHA: 22052025
3 : ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA HoRA: 03:5eds
%, &

ANTERIOBRIDAD DE SEMEJANER EN LA CLASE SOLICITRDA
DISTINTIVG: alesdo

PRESENTACION: 20250276647 PETICIONARIO: RODRIGO ALEJANDRO CORTEZ BURGOS
CLASE: 45 CLASES RELACIONADAS:

PARA:

NOTA:

Clase: 03,0508, 10.21.29,30,32,35,36,41 42 44
Presentacian Fecha Wtima Mo, Libeo Fecha. ins: Macionalidad PETICIONARIO
=al. Estada ins.:  ins
20210&30819 28/ 12021 5TSd 00156 439 2ZRDE2023 Gl Smithkine Consumer Healthcars (LK) 1P Limited
Distintivoc Hal EQH

Clase: 09,16.41.42
Presentacidan Fecha Utima Mo, Libbm  Fecha. ins: Hacionalidad PETICIONARIO
mal. Estada ins.: N
20160244483 2AM2A01E6  5T9d 00121 00318 14112017 DALE CARMEGIE & ASSDCIATES, INC.
Distinkivo: DALE CARNEGIE

Clase: 03,35.36.38.42 44
Presentacian Fecha Atima Mo, Libem Fecha. ins: Macionalidad PETICIONARIO
mal. Estada ims. nm:
20230EG56654 17704023 5TOd OG31 52 30001120024 LANMED 5.4
Distintivoc WaLETD

Clase: 09,35,36. 42
Presentacidan Fecha tima Mo, Libbm  Fecha. ins: Hacionalidad PETICIONARIO
=al. Estada ims.. ns:
20220EISTEE 102022 STPHNO 00188 00438 141122022 Amnber A Limited
Distinkivo: WHALEFIM

Clase: 03,35.41.42.45
Presentacian Facha Utima Mo, Librbo  Fecha ins: Haconaldad PETICIONARIO
mal. Estada ims.: ns:
201 702E0820 0AM2I0T  STO4 00208 00352 OADE2019 Amaron Techralagies, Ine.
Deistintivo: ALEMA

Clase: 09,3842
Presentacian Fecha Wtima Mo, Libeo Fecha. ins: Macionalidad PETICIONARIO
=al. Estada ins.:  ins
2020030683568 OF0AGOR0  STSd  DOO0S0 00354 14012021 THALES
Distintivo: THALES

Clase: 09,41.42

Presentacian Facha Uitima Mo, Libem  Fecha ins: Mscicnalidad PETICIONARIO
mal. Estada ins.: ns:

202DEIIION 20012022 5THd 0105 00423 ITI0E2022 Salesioroe, nc.
Distinkive: BALESFORCE ¥ DISEMO

TipcHP

TipcsP

ML 35

TipcsP

Bl 42

TipcsP

TO 38

TipesP

TO &7

TipcsP

TipcsP

ML 27
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ST DIRECCION DE PROPTEDAD INTELECTUAL FECHA: 22062025

ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANER EN LA CLASE SOLICITRADA
DISTINTIVG: alesdo
PRESEMTACION: 20230276647 PETICIONARID: RODRIGO ALEJANDRO CORTEZ BURGODS
CLASE: 45 CLASES RELACIOMADAS:
PARA:
NOTA:

Clase: 09,41 42
Preserfacion = Fecha  Ulima Mo, Libkeo  Fecha ins: Macionalidad PETICIONARIO
=al. Eslada ins: s
B0ZI0FII24A 20017022 STO4 00091 00423 2470612022 Balesloree, Inc.
Distintive:  SALESFORCE

Clase: 16,35.41.45
Preserfacion Fecha  Ulima Mo, Libeo  Fecha ins: Nacionahdad PETICIONARIO
=al. Eslado ins.: ns:

20240588647 1702024  STS4 00012 00475 107012025 Agenda de Promocitn de inversiones y Expartaciones de El
Distintivo: SALEX = N

Clase:  33,36,30.41.42
Preserfacion Fecha  Ulima Mo, Libeo  Fecha ins: Nacionahdad PETICIONARIO
=al. Eslada ins.: s
20150221099 070016  STOOO 00193 00287 180&2018 Tedefonica, 5.4
Disstintiwo: TALENTUM

Clase: 35,37 43,45
Preserfacion Fecha  Ulima Mo, Libken  Fecha ins: Macionabdad PETICIONARIO
=al. Eslada ins: ns:
18050001731 18041995 ST41 00108 00049 20021897 ESTADOUMNIDENSE H-D Michigan, LLC
Distintivwo: HARLEY - DAVIDSON

Clasa: 35,3842
Preserfacion = Fecha  Ulima Mo, Libkeo  Fecha ins: Macionalidad PETICIONARIO
=al. Eslada ins: s
DOZINF4RETA 2311022 STO4 00150 004581 24706/2024 TELEPERFORMANCE SE
Distintive: TP AD SALES FACTORY

Clase: 3542
Preserfacion Fecha  Ulima Mo, Libeo  Fecha ins: Nacionahdad PETICIONARIO
=al. Eslada ins.: s

20180274245 1302018  5TS4 DO008E 00352 2082019 INVICTUS GROUP, S0OCIEDAD AMOMIKMS DE CAPTTAL
Dislinive:  GALENNUS WARIABLE - INVICTUS, 5 A DECV.

18950003200 24071995  ST41 00161 00134 08072001 ESTADOUMIDENSE AOL Media LLC
Disslinkiwo: ADL

TESA000R188 2312908 ST41 00151 0032 13062001 ESTADOUMIDENSE Hearst Magazines, Inc.
Distintivwo: RODALE'S MEM'S HEALTH

HORA: 09:54:43

Tipcip

Tipcap

ML 30

Tipep

Tipcip

Ml 35

Tipcap

ML 3

IMPORTANT E: SIN PERJUICIO GUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS GUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS

SOLICITADOS ¥ QUE AFAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE

FOMRID0Z



DIRECCION DE FROFIEDAD INTELECTUAL

ANTERIORIDAD DE SEMEJANER EN L& CLASE SOLICITADA

DISTINTIV: alesdo
PRESENTACION: 202502 Te64T

CLASE:
PARA:
NOTA:

Clase:
Presemtacian

43

3545

Fecha Ulima Mo, Libbm  Fecha ins:

mal. Eslada ins.: s

20170251005 20042017 STSd 00100 00315 200902017

Distintivo:

Clase:
Presertacian

2020350139
Dislintivo:

TALENT FOCUS

42

Fecha Ulima Mo, Libro  Fecha ins:

=al. Estada ins.: ins:

1SM22022  S5T9d D0438 00443 14072023
GALERNA

20040052718 25062004 ST 00072 00040 2E/052005

Dislintivo:

FREEZCALE

18880000439 22011998 ST41 00231 OD0&T 1000EM 0

Distintivo:

CALEB BRETT

201702484568 OROAZ01T  STSd 00184 00309 DS0TR2017

Distintivo:
20250397032
Distintivo:
20210331918
Distintivo:

DiLE CUERDA

12062025 ST23
SALENONE

17H2E021 ST94 00011 00431 DEM02022
TALENT ACQUESITION

185300035768 29101993 S5T41 00194 00037 Z2M0015948

Distintive:

Clase:
Presentacion

BLOOMINGDALE™S

43

Facha Ulima Mo, Libbw  Fecha ins:

mal. Eslada ins.: s

20180272018 250772018 STSd 00175 00345 29012019

Distintivo:
20190281775
Distintivo:

20110158088 04102011 STPHO Q0228 00197 2502012

Distintivo:
20110148074
Distintive:

ALEGORIAS

19022018 STH4 00198 00377 DAMO2020
KALEA

RANCHO ALEGRE

18027011 EAPABR
CASA ALEMANA

89

FECHA: 22052025

HORA: 0%:54:43

ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA

FETICICHNARID: RODRIGO ALEJANDRO CORTEZ BURGOS
CLASES RELACIONADAS:

Macionalidad

Macionahidad

INGLESS

ESTADDUMIDENSE

Macicnalidad

PETICIONARIO

TALENT FOCLES, SOCIEDAD ANOMIMA DE CAPITAL
VARIABLE - TALENT FOCUS, 5.A DE CV.

PETICIONARIO

ARBIFU LOPEZ, MARIACELA EVELYN

HXP IS, Inc.

Inleriek Testing Services Holdings Limited

ROBERIC, LIMITADA DE CAPITAL VARIABELE - ROBERIC,
LTD#. DE GV

PROMOTORA DE COMERCIO E INVERSION, SOCIEDAD
ANOMNIMA DE CAPITAL VARIASLE - PROMBMNY, 5.4 DE
[HL

APPLAUDO STUDIOS, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE - ARPPLAUDD STUDIOS, SA. DECV.

Macy's IP Hakdings, LLC

PETICIONARIO

RAMIRET DUERAS, OSWALDO JOSE ROGELIO

INVERSIONES NUEVE HERMAMNOE, SOCIEDGD AMORNIMA
DE CAPITAL WARIABLE - INVERSIONES NUEVE
HERMAMOE, 5.4 DE C.V.

ROBLE INTERMATIONAL COMPANY INC,

CASA ALEMANA, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARLIABLE - CASHA ALEMANA, S8 DE CV.

TipeiP

M[ 27

Tipeip

M 32

TO 29

M 2T

Ml 35

TipetisP

ML 41

IMPORTANT E: 5IN PERJUICID) GUE APAREFCAN OTROS PRODUCTOS QGUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS Y GUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FOMRADNZ



90

BANTERIORIDAD DE SEMEJAMER EN LA CLASE SOLICITRDA

DISTINTIVG: alesdo

DIRECCION DE PROFIEDAD INTELECTUAL

HORA: 09:54:43

ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA

PRESENTACION: 20250276647 PETICIONARID: RODRIGD ALEJANDRO CORTEZ BURGOS
CLASE: 45 CLASES RELACIOMNADAS:
PARA:
MOTA:
Clase: 43
Presertacian Facha Ulima Mo, Libem  Fecha. ins: MNacionalidad PETICIONARIO
mal. Eslada ins.: s
20070034010 290572007 5T41 002358 00103 0702008 HAZSLER ROMA, 5p.A
Distintivwo: HASSLER
20210F30631 2512021 5Ta2 RAMOS MARIN, JORGE EDUARDO
Distintive:  ALEBRLIES SNEAKY
20070091529 2702007 BTaZ ZELAY A ESCOBAR. CRISTIAM ALEXNANDER
Distintive: QOORALE
20130185577 0ADGA013  STOd 00230 00Z30 020a2014 PREMIUM REETALIRANTE, SOCIEDAD ANOMNIMA DE
Distintive:  TEKALEI Eﬁh.llﬁ'l'l'.ﬂ.l. VARIABLE - PREMIUM RESTAURMANTS, S.A DE
20250597324 29042025  BTOE JUAREZ PAPALING, LAURA SLISAMA

Dislinkiva:

201702567 01U T

Dislinkivo:
2030FE1 04T
Dislinkivo:
2023DF52EE5
Distintivwo:
201001 35568
Distintivwo:
20160231442
Dislinkivo:
20090118742
Dislinkivo:
20220341671
Distintive:
20200239303
Dislinkivo:
20Z30E5TESE
Dislinkivo:
20210325820
Dislinkiva:

WALENZIO

STS4 00094 00324 222018
PALERMO

02077023 STO4 D0G40 00449 Z211/2023
PASOUALE

U0 ST D0TT 00441 DRDE2023
LOS COMALES

20043010 ST 00135 00158 17112010
VALENTI'S

1A0A2016  5T94 0020000303 3002017
L ARTESA

120272005  BTa2
L CREPALETA

20E02Z  STO4 00127 00437 11012023
L MEZCALERLA

SU0IRE  STH4 00219 00378 24062020
L VALERCIANA
050023 T3z
CASA DE LA ABUELA DE ALEGRLA RESTAURANTE

DAY ST 00174 00420 25062022
L& PORTALES DE CORDOBA

INVERSIONES GABITOS, SOCIEDGD ARMONIMS DE
CAPITAL WARIABLE - INVERSIONES GABITOS, 5.4, DE
G

EATALLA, SOCIEDAD ANOMIMA DE CAPTTAL VARIABLE -
EATALIA, 5.4 DECN.

PALACIOE DE FERMANDEZ, PATRICIA YIOLANDA

VALEMTI GARCIA, JOSE JESUS

CASTELLANDS PORTILLD, MANUEL ALFONSO

INWERZIONES ATANACID CADER, SOCIEDAD AROMINS
DE CAPITAL WVARIABLE - INVERSIONES ATAMACID
CADER, 5.4 DECN. BMATACA SA DECY.

LOGIX, SOCIEDMD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -
LOGIX, 54 DEC.V.
WVADILLOD ALBERTO, ABILIO

RIVERA RIVAS, KEVIN DANILD

BlA FOODS INTERMATIOMAL, 3.4,

FECHA: 22052025

Tipcip

ML

(L]}

(L]}

(L]}

ML

L1}

(L]}

(L]}

ML

ML

(L]}

(L]}

IMPORTAN T E: SIN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS

SOLICITADOS ¥ QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FOMRNE

il



91

ANTERIORIDAD DE SEMEJANER EN LA CLASE SOLICITADA

DISTINTIVO: alesdo

PRESEMTACION:
CLASE:

Presertacian

20170254425
Distintive:
20230350834
Distintive:

Clase:
Presertacidn

20180230608
Distintivo:
20230350253
Distintivo:
20200311050
Distintive:
20150222788
Distintive:
20180240878
Distintivo:
20200307045
Distintivo:
20210328418

Distintive:

Clase:
Presertacidn

20220346783
Distintivo:
20230354720
Distintivo:
20170250801
Distintivo:

2502 Tee4T
A5

43
Facha
=l Estada ins.: ins
13072017  STS4 0DO0OBE 00322 1501/2018
JALEQ BAR WVIVO

OAMDEZ023 BTz
ALOHA

44

Facha
=al. Eslada ims.: ins:

0402018 STSd 00057 00303 200E2017

ALELOS

2R
ALG

STS4 D00 00454 190220024

12020 5T94 00092 00094 ZRDE2021
CLIMNICA DE ASMA Y ALERGIAS

1002015 STO00 00038 00276 280212018
CLOUDHALER

1AMIE01E  ST9d 00091 00305 FDa2017
ARCOBALEND

04022l STO0D0 00184 003ET 2402021
L MAGDALEMWA

1210321 5Ta2
WALENTIMNA

45

Facha Ultima
=al. Eslada ims.: ins:

170322 5Ta2
FE ¥ ALEGRIA

1202023 5T9d 00036 00452 12001/2024
ALEMAMN & ASOCIADDS

20042017 5THd D020% 00325 21/022018
ALEMAMN & ASOCIADDS

Utima Mo, Libee  Fecha. ins:

Mtima Mo, Libeo Facha ins:

Mo. Libee Fecha ins:

DIRECCION DE FROFIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA

FECHA: 22062025

HORA: 059:54:43

FETICIONARIC: RODRIGO ALEJANDRO CORTEZ BURGOS

CLASES RELACIONADAS:

Macionalidad PETICIONARIO Tipct&P
FARANDULS, SOCIECAD AMOMIMA DE CAPITAL ML 35
VARIABLE - FARANDULA, 5.4 DE CN.
TEJADA QUINTANILLA, MAHOKMY CRISTABEL Ml 25

Macionalidad PETICIONARIO TipciaP
VIDES ESCALOMN, FERMIN RODRIGD ML BS
LOPEZ CASTRO, ALAMA PATRICLA ML 34
FLORES MORALES, MAURICID ERNESTD ML M
Mowartis AG TO 30
ALAS MENDOZA, JORGE ANTONIO ML 2
CALDERON CASTRO, MAURICIO ROBERTO TO T
MEMJIAR DE MEJA, DEMISSE VALENTIMA ML 27

Macionalidad PETICIONARIO TipciaP
ASOCIACION FE ¥ ALEGRIA ML 47
ALEMAN BOLARIOS, VICTOR DawID ML 39
ALEMAN BOLARIOS, VICTOR DawID ML 39

IMPORTANT E: SIN PERJUICIO GUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS ¥ QUE APAREZCAN EM OTRA CLASE DIFERENTE.

FOMRID0Z



ANTERIORIDAD DE SEMEJANER EN LA CLASE SOLICITADA

DISTINTIVD: alesds
PRESEMTACION:  H0230IT6E4T
CLASE: 45

PaRA:

NOTA:

Clase: 435

Preserfaciin Fecha IMhimao Mo, Libeo  Fecha. ins:

mal. Estado ims.: ims:
20200309162 MO0 STS 00102 00358 Crame2021
Distintive:  OJ TLIC. ALEX GARCLA
20220350420 20M22022  STS4 00161 00440 290G6/2023
Distintive:  ALL
20250393117 14M2r2E  ST23
Distintive:  ALR
20150211742 09012015 STS4 00113 00257 24082015
Distintivo: REGIONALEX

DIRECCION DE FROFPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FONETICOS DE UNA MARCA

92

FECHA: 22052025

HORA: 05:54:43

FETICIONARID: RODRIGO ALEJANDRO CORTEZ BURGOS
CLASES RELACIOMADAS:

Nadionalidad

PETICIONARIO

GARCIA SALIMAS, RAMIRD ALEXANDER

TipeaP

ML 35

LEXARTIS - LEGAL STUDND, SOCIEDAD AMONIMA DE ML 34

CAPTTAL VARIABLE - LEXARTIE, 5.4 DE C.V.

AR A CHINCHILLA, VICTOR ENRICGUE

ML 34

MEMDEZ PALOKO & AZOCIADOS, SOCIEDAD AMONIMSA  TO 26

DE CAPITAL VARIABLE - MEMDEZ PALOMO &
ASOCIADDS, 5.4 DE CN.

IMPORTANT E: SIN PERJUICIO GUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS GUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS ¥ QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FOMRADE




