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RESUMEN 

 

El proyecto BetterTogether, está enfocado en ofrecer un espacio de intercambio entre 

padres de familia y profesionales para servicios de contenido para consulta y cuidado 

especializado a domicilio de niños en las principales ciudades del Ecuador, inicialmente será 

en Quito y Guayaquil. El propósito es facilitar un ecosistema digital confiable, basado en 

economía colaborativa, que permita conectar a padres de familia con información y 

profesionales en la búsqueda de soluciones del cuidado y crianza de los niños de manera 

inmediata y personalizada lo que representa un interesante potencial de escalabilidad en el corto 

plazo. 

De acuerdo al análisis realizado, sustentando en investigación cuantitativa y diversas 

fuentes secundarias, se determinó que existe una creciente y alentadora tendencia a la búsqueda 

de soluciones por medio de consulta en medios digitales y al balance de roles en padres de 

familia en el Ecuador. Debido a esto el proyecto persigue constituirse como una fuente de 

ingresos adicionales para profesionales apasionados por el cuidado y crianza de niños 

apalancado en la creciente necesidad de exposición que necesitan estos profesionales y al 

mismo tiempo ofertar diferentes opciones a padres de familia de acuerdo a la disponibilidad, 

ubicación y necesidad en una forma que facilita y transforma la experiencia de ser padres. 

Palabras claves: niños, marketplace, aplicación, crianza, cuidado a domicilio, economía 

colaborativa  
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ABSTRACT 

 

The BetterTogether project is focused on offering a space for exchange between parents 

and professionals for content services for consultation and specialized care at home for children 

in the main cities of Ecuador, initially it will be in Quito and Guayaquil. The purpose is to 

facilitate a reliable digital ecosystem, based on collaborative economy, which allows parents to 

connect with information and professionals in the search for immediate and personalized 

solutions for the care and upbringing of children, which represents an interesting scalability 

potential in the short term. 

According to the analysis carried out, based on quantitative research and various 

secondary sources, it was determined that there is a growing and encouraging tendency to 

search for solutions through consultation in digital media and the pursue of parenting life 

balance in Ecuadorian parents. Due to this, the project seeks to establish itself as a source of 

additional income for professionals who are passionate about the care and upbringing of 

children, leveraged on the growing need for exposure that these professionals need and at the 

same time offer different options to parents according to availability. , location, and need in a 

way that facilitates and transforms the parenting experience. 

Keywords: children, marketplace, application, parenting, home care, collaborative 

economy. 
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INTRODUCCIÓN  

 

Actualmente padres de familia experimentan una gran necesidad por solventar sus 

inquietudes, problemas y balancear su rol de padres en su apretada agenda. Muchos de ellos 

sienten que su red de apoyo esta desconectada y no ofrece el suficiente soporte para reducir su 

preocupación por el bienestar de sus hijos y la ardua tarea de la crianza. Largas horas buscando 

información relevante o un profesional de confianza que pueda acudir al rescate en el caso de 

una eventualidad para cuidar a los hijos son algunos de los desafíos que los padres de familia 

enfrentan y donde con muchas complicaciones logran solventar de alguna manera. El proyecto 

BetterTogether está diseñado para aquellos padres que buscan soluciones integrales 

centralizadas para el cuidado y crianza de sus hijos pequeños mediante la creación de una 

plataforma colaborativa que reúne a profesionales y padres de familia en un mismo espacio 

digital para que los mismos accedan a contenido personalizado y a servicios de cuidado 

especializado a domicilio de manera simple y ágil. Mediante esta solución digital los padres de 

familia tienen acceso a un catálogo de contenido y de profesionales del cuidado del niño con 

sus reseñas, calificaciones y especialidad potenciado por un motor de búsqueda y 

recomendación para que la búsqueda de estos servicios se facilite ahorrando tiempo. 

A continuación, se profundizará en el estudio e investigación realizado donde se logra 

evidenciar la necesidad de contar con una herramienta digital que agilice y simplifique el 

proceso de búsqueda de los servicios con las características antes mencionadas. El mismo se 

realizó utilizando un enfoque estratégico para demostrar que es posible crear una empresa capaz 

de alcanzar ventaja competitiva partiendo de la oportunidad identificada con el diseño de una 

estrategia comercial que posicione la solución en el mercado objetivo y sea viable 

financieramente. 
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CAPÍTULO 1: IDENTIFICACIÓN DE LA OPORTUNIDAD 

1.1 Justificación 

Ser padres es una de las alegrías más grandes de la vida. El nuevo integrante de la familia 

trae consigo esperanza y una nueva etapa llena de responsabilidades. Padres de familia de todo 

el mundo cuidan a sus familias lo mejor que pueden sin embargo enfrentan desafíos importantes 

en el cuidado y crianza de sus niños desde navegar por las presiones sociales y financieras hasta 

hacer malabarismos con la vida familiar y laboral. Estas experiencias están influenciadas por 

una multitud de cosas que están a menudo fuera de su control por lo tanto la crianza de los hijos 

es un viaje muy emocional, que requiere un equilibrio constante de decisiones y compromisos 

a través de momentos de alegría y dolor. Los padres hacen todo esto a la vez que caminan por 

un mundo cambiante e impredecible.  

El presente trabajo se centrará en evaluar y analizar la creación de una empresa cuyo 

propósito es ayudar a los padres de familia a navegar en la aventura de ser padres encontrando 

respuestas y soluciones para la crianza y cuidado de sus hijos de manera integral ya que en el 

mercado se ha identificado que una de las redes de apoyo a las cuales los padres acuden como 

otros padres, profesionales del cuidado de niños e información relevante está desconectada y 

dispersa complicando y demorando la búsqueda de soluciones a sus problemas particulares 

afectando últimamente su experiencia como padres. En este sentido se identificó que el brindar 

acceso a contenido personalizado sobre la crianza de niños y servicios de cuidado de niños 

especializado a domicilio en un solo ambiente constituye una gran oportunidad como nicho de 

mercado a desarrollar por su gran potencial y necesidad. Es por esto que se propone una 
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plataforma digital colaborativa que permita integrar y conectar entre sí a profesionales y padres 

facilitando así la experiencia de ser padres. 

1.2 Análisis del Macro Entorno 

Existen tres tendencias que alientan el buscar oportunidades en reducir el estrés/presión 

y resolver las dudas de padres relacionado al cuidado de niños a través de una comunidad digital 

de confianza en el Ecuador: a) el incremento del estrés en la población millenials y como  esto 

está relacionado a la percepción de la facilidad de crianza de padres y madres en su país; b) el 

hecho de que cuidan a sus hijos usando la tecnología; y, c) y el hecho de que los millenials 

correspondan hoy al mayor porcentaje de la población económicamente activa del país. 

La crianza de los hijos cambia la vida y es una etapa hermosa, pero nada sencilla. Padres 

y madres de todo el mundo cuidan a sus familias de la mejor manera posible con todo su amor 

por lo que es importante comprender por qué algunas familias sienten que los desafíos a los que 

se enfrentan son mayores que a las otras. Según el reporte “The Parenting index” realizado en 

conjunto por Nestle y Kantar a 16 países a nivel mundial en 2020 revela que tanto en Chile, 

México y Brasil los padres y madres necesitan de un entorno de mayor apoyo para la crianza y 

una menor presión lo facilitaría. Esta presión constituye el factor de mayor impacto negativo 

en los padres y madres de todo el mundo, y sobre el que ejercen menos control. Se divide en 

presiones internas y externas donde las internas tienen que ver con la presión que los padres se 

ponen a sí mismos mientras las externas provienen del entorno que los rodea. De ambas la más 

intensa y por mucho es la externa donde se refleja lo estresante que puede llegar a ser para un 

padre o una madre recibir opiniones sobre como criar a su hijo. Adicionalmente, los padres y 

madres del estudio declararon no sentirse preparados para la realidad de convertirse en padres 

y que necesitan hacer más concesiones de las previstas. Ser padres es más difícil de lo que 

pensaban. Los padres y madres tienen una visión idealizada, pero la vida real es más caótica y 



16 
 

compleja de lo previsto, y los bebés tienen su propia personalidad y comportamiento (Nestlé 

S.A., 2021). Con esto se puede determinar que los padres y madres actualmente necesitan más 

apoyo en un entorno tan complejo y estresante. Según una encuesta realizada por Deloitte de 

noviembre 2021 a enero 2022, donde el 39% de milenials menciona que su preocupación en 

bienestar/salud de la familia es uno de los cinco factores más importantes que contribuyen al 

estrés, mientras que el 31% de milenials menciona que las relaciones familiares/personales es 

también un contribuidor importante a dicho estrés (Deloitte Touche Tohmatsu Limited, 2022) 

. Esto se relaciona con lo expuesto por Daniel Tacca, Miguel Alva y Francisco Chire en su 

artículo publicado en la revista de  investigación psicológica de la paz en 2020 que menciona  

que el estrés parental es parte importante del estrés general que sienten los milenials ya que 

exige una disponibilidad de recursos y de una adecuada gestión del tiempo (Tacca Huamán, 

Alva Rodríguez, & Chire , 2020).  

Algo muy importante a mencionar es como los padres y madres milenials entienden la 

paternidad hoy en día y que porcentaje económicamente existe actualmente en el país. Según 

un artículo publicado en junio de 2020 por Metro Ecuador los padres milenials entienden la 

paternidad de manera diferente, prefieren informarse y facilitar la crianza de sus hijos por 

medios digitales para encontrar la mejor opción posible (Metro Ecuador, 2020). Dicha 

población cuyo rango de edad está actualmente entre los 25 a 45 años, según fuentes del INEC, 

a mayo 2022, representa el 56% de asalariados dependientes e independientes en el Ecuador 

(Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2022).  

El hecho de que hay más estrés relacionado al bienestar de la familia por parte de grupos 

jóvenes de consumidores quienes hoy por hoy toman las decisiones de compra en sus hogares, 

tienen la independencia y el poder económico, justifica la persecución de un negocio destinado 
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a reducir el estrés y resolver las dudas de padres relacionado al cuidado de niños a través de 

una comunidad de confianza en el país. 

1.3 Definición del grupo objetivo 

Del análisis realizado anteriormente se han detectado tres grupos objetivos primordiales 

los cuales se verían afectados por la realidad expuesta anteriormente: 

El primer grupo objetivo identificado son los padres y madres con perfil digital entre 25 

a 45 años (comprador y pagador) con hijos entre 0 meses a 10 años (usuarios) que busquen 

reducir el estrés generado a partir de la crianza de los hijos independientemente de su 

circunstancia y busquen soluciones digitales integrales de confianza para el cuidado de niños. 

En dicho grupo se pudo definir un user persona de la siguiente manera:  

“Andrea, quiteña de 30 años, psicopedagoga, esposa y mama primeriza que va 

descubriendo el maravilloso mundo de ser mama de Matías día a día. Para Andrea, una de sus 

mayores dificultades en ser mama ha sido por una parte entender que no tiene que adaptarse a 

las expectativas y estándares que le impone la sociedad como mama, además de encontrar el 

equilibrio entre su profesión y el tiempo que toma la maternidad tomando en cuenta que, para 

ella, encontrar una persona capacitada y de su confianza para que le pueda asistir en el cuidado 

de Matías es primordial para lograr este equilibrio que tanto anhela. Lo maravilloso de esta 

etapa, ha sido descubrir y descubrirse como mama de Matías, razón por la cual, considera 

fundamental encontrar una comunidad donde más padres puedan compartir sus experiencias, 

anhelos, frustraciones y soluciones y crezcan juntos sin juicios ni etiquetas, que es lo que la 

sociedad en general te pone, comenta Andrea.” 

Un segundo grupo identificado corresponde a los profesionales en psicopedagogía, 

parvulario y educadores nativos digitales entre 25 a 50 años que quieren formar parte y 

participar de una comunidad para el cuidado del niño donde puedan contribuir y ofertar sus 
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servicios de manera rápida y sencilla. En dicho grupo se pudo definir un user persona de la 

siguiente manera: 

“Cristina, psicopedagoga y educadora con más de 5 años de experiencia en la enseñanza 

de educación inicial. Para cristina, su trabajo es su pasión y lo que más le motiva es ver como 

sus alumnos y pacientes van creciendo y alcanzando nuevos objetivos mediante las 

metodologías apropiadas de enseñanza y sobretodo la relación que cristina establece con sus 

pequeños, ya que ella cree que los aprendizajes más significativos se dan mediante la conexión 

y la emoción.   

Durante los 5 años de vida profesional de cristina, uno de sus mayores dificultades ha 

sido encontrar el medio por el cual darse a conocer además de encontrar horarios flexibles que 

se adapten a su vida como educadora, psicopedagoga y esposa.” 

Finalmente, un tercer grupo identificado para un siguiente estadio de madurez del 

negocio serian centros dedicados al cuidado de los niños o que tengan enfoque con servicios en 

niños que estén interesados en formar parte de una red para dar a conocer su marca y servicios. 

En dicho grupo se pudo definir un user persona de la siguiente manera: 

“Verónica, fundadora de un centro terapéutico integral, busca día a día ser un aliado en 

el bienestar de sus pacientes y sus familias mediante los diversos servicios que en su centro 

ofrece. Pese a que es un centro relativamente nuevo, la experiencia de verónica como 

profesional al cuidado de la salud integral de sus pacientes, no. Para verónica durante sus más 

de 23 años de experiencia laboral, ha identificado que generar espacios de comunidad con sus 
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pacientes ha sido uno de sus mayores retos, además de encontrar profesionales dispuestos a 

colaborar en pro del crecimiento de los pacientes en un ecosistema tan competitivo.” 

1.4 Insights del grupo objetivo 

GRUPO OBJETIVO 1: Los padres y madres manifestaron lo siguiente: 

1. Buscan información y servicios de manera digital constantemente para poder resolver 

sus inquietudes con respecto al cuidado de sus niños sin embargo no ha sido fácil 

encontrar contenido personalizado para la situación particular de cada uno ya que en su 

opinión es muy general y está disperso.  

2. Una de sus principales preocupaciones es balancear su carrera profesional y sus demás 

roles con la paternidad/maternidad sin descuidar uno u otro.  

3. Consideran que el principal servicio que se necesita es de cuidado de niños (niñeras) y 

terapia. Debe ser un servicio fácil, confiable y acorde a la necesidad individual sin 

embargo quisieran conocer primero al profesional para decidir (confianza). Perciben 

que existe mucha oferta de este servicio sin embargo no es notoria. 

4. Identifican que su entorno tiene los mismos desafíos que ellos en cuanto a la 

paternidad/maternidad y comparten experiencias para poder ayudarse mutuamente. 
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Piden consejo sin embargo revisan en el internet sobre ello antes de aplicarlo en el 

cuidado de sus niños. 

5. Consideran que un profesional dedicado a estos servicios debe ser carismático, paciente, 

con conocimiento en primeros auxilios y preparada. 

 

GRUPO OBJETIVO 2: Los profesionales en psicopedagogía, parvulario y educadoras 

manifestaron lo siguiente: 

1. Sienten que la creación de contenido es valiosa para las familias con respecto al 

cuidado de niños y situaciones particulares ya que brinda alternativas y ofrece una 

guía. 

2. El principal canal que utilizan para darse a conocer es en base a la recomendación 

boca a boca por lo que consideran que toma un tiempo considerable tener afluencia 

de clientes. 

3. Creen que un servicio de cuidado de niños dado por profesionales de la psicología, 

psicopedagogo y parvularios sería de gran valor y causaría un gran impacto. 

4. Su principal preocupación es que los padres lleguen a conocer a los profesionales 

antes de conocerse personalmente para que tengan un cierto grado de confianza 

5. Una plataforma digital con reseñas y perfil haría más fácil la interacción con los 

padres para poder darse a conocer, generar entrevistas y fortalecer el vínculo de 

confianza. 

1.5 Definición de la oportunidad 

En base a la creciente necesidad de contar con recursos y servicios de manera 

centralizada, rápida y sencilla que alivien la preocupación de los padres para encontrar 

soluciones relacionadas a la crianza y cuidado de sus hijos se ve la necesidad de desarrollar una 
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plataforma digital que se convierta en una comunidad segura, que crezca en la diversidad y se 

fortalezca con las experiencias y aportes de cada uno de los miembros. Dicha comunidad se 

convertirá en esa familia incondicional a la cual siempre los padres podrán acudir cuando 

tengan dudas, donde valoren sus experiencias y se encuentren diversos contenidos y servicios 

de cuidado para los niños. 

1.6 Análisis de la competencia 

Al analizar la oportunidad que se nos presenta y el mercado objetivo al que queremos 

llegar, se han identificado varias empresas que brindan servicios similares o representan una 

potencial alternativa. 

Al buscar servicios de niñeras a domicilio en Ecuador encontramos cinco 

organizaciones principales concentradas en Quito (Babby’s Care, Nanursecare, Cissy’s, 

Nanny’s Home y Magic Kids) las cuales podemos agrupar en dos subgrupos en base a su oferta 

y propuesta de valor. En el primer grupo tenemos a Babby’s Care y Nanursecare las cuales 

ofrecen el servicio de colocación de niñeras, servicio doméstico y enfermeras. Enfocadas en el 

cuidado de niños y adultos mayores. Su atributo único es la diversificación de portafolio e 

integración de servicios complementarios para el hogar en general. De estas dos organizaciones 

solo Babby’s Care ha generado contenido de temas generales sobre el cuidado de niños en sus 

plataformas de redes sociales como Facebook, Instagram y Youtube. En el segundo subgrupo 

tenemos a Cissy’s, Nanny’s Home y Magic Kids las cuales se enfocan exclusivamente en 

ofertar servicios de niñeras a domicilios por paquetes de horas, permanentes o de eventos. De 

este grupo se destaca Nanny’s Home debido a su trayectoria y cobertura a nivel nacional ya que 

fue creada en 2007 y atiende en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca. Adicionalmente 
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genera entrevistas de reconocimiento como filtro para perfilar la niñera ideal para las 

necesidades y circunstancias específicas de la familia.  

Todas estas organizaciones resaltan los estrictos procesos de selección y verificación de 

datos de sus niñeras para generar confianza en la identificación de la niñera ideal para cada 

hogar y situación. La forma para acceder a estos servicios es a través de su página web, 

Facebook o a su vez por un número de contacto publicado en sus redes sociales.  

Por otro lado, consideramos a los padres o madres de padres de familia como 

alternativas principales para el servicio de cuidado de niños ya que en Ecuador es muy común 

dejar a los niños menores bajo el cuidado de los padres cuando se está empezado esta nueva 

etapa de la paternidad y son el apoyo fundamental para poder balancear las obligaciones 

laborales con las del rol del padre o madre sin embargo es importante mencionar que el apoyo 

no está disponible en todos los casos y todo el tiempo debido a diferentes factores como la edad 

o la energía para poder entretener y estar al pendiente de los más pequeños por lo que la 

propuesta para este proyecto es convertirlos en aliados mediante el complemento de un servicio 

diferenciado con conocimientos específicos que apoye y facilite el cuidado de sus nietos. 

Adicionalmente, tenemos a los centros de desarrollo infantil o más conocidos como 

guarderías que representan la alternativa tradicional para el cuidado de niños. Según datos del 

ministerio de educación al cierre de 2021 a nivel nacional existen más de dieciséis mil 

establecimientos educativos de educación inicial y educación general básica pre primaria entre 

públicas y particulares donde encajan los centros de desarrollo infantil. Específicamente en las 

ciudades principales del país como Quito, Guayaquil y Cuenca donde tenemos mil trescientos 

setenta, mil trescientos y cuatrocientos veinte seis establecimientos respectivamente. Estos se 

caracterizan por ofertar servicios de cuidado para niños orientados a dinámicas grupales lúdicas 

con infraestructura para la recreación y nutrición de los niños (Ministerio de Educación del 

Ecuador, 2021). En este grupo de competidores los servicios no brindan una experiencia 



23 
 

personalizada y ajustada a cada circunstancia, sino que los padres deben buscar el que mejor se 

adapte la necesidad de su hijo y en base a su ubicación y conveniencia para poder movilizarse 

hacia la ubicación del establecimiento. 

Finalmente, en internet podemos encontrar un sinfín de páginas especializadas en 

contenido de crianza de los niños, así como revistas y profesionales independientes que son 

fuentes de información en las cuales los padres se apoyan para resolver sus dudas e inquietudes 

rápidamente sin costo alguno sin embargo la información se encuentra dispersa y es general 

por lo que no responde en todos los casos a las necesidades y circunstancias específicas de los 

padres que buscan un apoyo más personalizado y directo.  

Un común denominador encontrado entre los diferentes competidores analizados 

anteriormente es que no tienen una accesibilidad sencilla y la información es tan grande y 

dispersa que la resolución de inquietudes y toma de decisión para escoger un servicio se vuelve 

compleja. Otro punto identificado actualmente en nuestra investigación es que estos no 

disponen de publicidad suficiente y no se tiene un aplicativo enfocado en estos servicios que 

integre y facilite la toma de decisiones por lo que el valor diferenciador del proyecto será la 

calidad y disponibilidad de información en un solo sitio en un espacio de colaboración e 

interacción que facilita/agiliza el encontrar una solución donde podrán conocer los servicios de 

profesionales existentes, resolver sus inquietudes y la real experiencia de otros padres de 

familia. 

Asasassaasasasasas 

Asassasssssssssssssssssssssssss 
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CAPÍTULO 2: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

2 Introducción 

En el siguiente capítulo se dará a conocer la propuesta de valor ajustada a la necesidad 

de acceso a contenido personalizado sobre crianza de los niños y servicios de cuidado de niño 

especializado a domicilio identificada previamente, así como determinar qué tan atractiva es la 

misma desde aspectos cuantitativos y cualitativos revelados por el estudio realizado mediante 

herramientas de levantamiento de datos como encuestas y otras fuentes realizadas a padres de 

familia con niños de 0 a 9 años de edad en las ciudades de Quito y Guayaquil. El mismo estuvo 

enfocado en validar, recolectar y conocer información sobre las preferencias y necesidades 

reales de los padres de familia con respecto a los servicios mencionados que justifiquen la 

implementación de dicho negocio lo que a su vez permitió dimensionar en cantidad y volumen 

monetario el potencial del negocio que estamos creando. 

2.1 Diseño de la Propuesta de Valor 

La propuesta de BetterTogether es, ser una aplicación familiar, que brinda 

acompañamiento en la aventura de ser padres y estar para ellos cuando más lo necesiten 

convirtiéndose en su mejor aliado en el cuidado y desarrollo de su familia. BetterTogether es 

una empresa que valora el tiempo de los padres y entiende que además de ser padres los mismos 

ejercen otros roles, es por eso que ofrece una plataforma digital enfocada en conectar a padres 

con profesionales, servicios y contenido enfocados al cuidado de los niños de manera integral, 

rápida y sencilla. Mediante esta aplicación los padres pueden acceder a las diversas opciones 

de niñeras de especialidad (psicopedagogas, parvularias, terapistas de lenguaje, psicólogas, 

etc.) que no solo cuidarán al niño, sino que realizarán las actividades específicas de acuerdo a 

la especialidad escogida y contarán con sus respectivas reseñas de padres que hicieron uso del 
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servicio en ocasiones anteriores con el mismo profesional. Así mismo podrán escoger servicios 

de terapia independiente y cuando los padres tengan dudas sobre temas relevantes de la crianza 

de los niños tendrán a su disposición contenido creado y ajustado a su realidad por nuestra red 

de profesionales asociados a la plataforma. Para los servicios de niñeras de especialidad o 

terapia contarán con variedad de opciones los cuales pueden ser filtrados de acuerdo con el 

presupuesto de cada usuario. Para acceder al contenido especializado se cobrará una 

subscripción mensual a los padres lo que permitirá la visualización de contenido y en caso de 

necesitarlo podrán solicitar creación personalizada del mismo de acuerdo a su realidad. La 

plataforma permitirá a los padres crear su perfil y configurarlo a su medida para que en su 

página de bienvenida muestre los servicios y contenido de acuerdo a su preferencia. Finalmente, 

al ser una empresa de servicios diferenciados esta se constituirá en un excelente canal para la 

presencia de marca de centros de especialidad en el cuidado de niños como centros terapéuticos, 

guarderías, clínicas odontológicas, y organizadores de campamentos de verano entre otros con 

los cuales formaremos alianzas en una segunda etapa cuando BetterTogether este consolidado. 

2.2 Diseño de la Investigación de Mercado 

2.2.1 Objetivos de la investigación 

Para esta investigación referente al servicio de cuidado para niños y contenido 

especializado se busca obtener de manera objetiva, una visión más clara del mercado, así como 

también recolectar las necesidades reales, gustos, preferencias y comportamientos de los 

padres. Para esto se tomará como base la información que pueda ser recabada desde fuente 
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primaria mediante la aplicación de encuestas a diversos grupos socioeconómicos y de esta 

forma obtener un listado de elementos útiles en la definición de la estrategia. 

El objetivo de esta investigación es de carácter social y económico debido a que busca: 

- Validar el público objetivo definido anteriormente. 

- Viabilidad del proyecto desde la dimensión de disposición de compra o pago. 

- Levantar información sobre las necesidades de los clientes que están dispuestos a usar este 

servicio. 

- Evaluar el comportamiento y madurez actual del mercado en el servicio de cuidado de niños 

y contenido especializado mediante el uso de una plataforma digital. 

2.2.2 Plan de investigación 

 Fuentes Primarias de Investigación 

 

Como se menciona en los objetivos de investigación, la base para esta investigación será 

de fuente primaria, es decir de las encuestas que nos permitirán recolectar datos de la muestra 

de la población y así identificar y validar las necesidades a ser cubiertas. 

 Fuentes Secundarias de Investigación 

 

Para complementar la investigación se utilizarán fuentes de información de estudios ya 

realizados con respecto al incremento y relevancia que han tenido los servicios enfocados a la 

familia específicamente en el cuidado y crianza de niños los cuales han revelado nuevas 

necesidades de los padres de familia teniendo en cuenta su situación económica y realidad. 

Estos estudios provienen del INEC donde se enfoca a los censos poblaciones referente a las 

edades de los matrimonios y el número de hijos por familia, así como diferentes fuentes como 

revistas científicas (Scielo), artículos de periódicos nacionales (El universo) y reportes 
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internacionales (Parenting Index) donde se enfocan en los desafíos de la crianza de niños y los 

servicios actualmente vigentes. 

 Investigación cuantitativa 

 

En este proyecto se aplicará una investigación cuantitativa que tiene como principal 

objetivo, obtener una serie de datos y realizar un análisis al respecto aplicando una encuesta 

como herramienta principal. Para esto es necesario determinar la muestra correspondiente; 

considerando que esto será de apoyo para predecir el comportamiento de la misma. Mediante 

la aplicación de la investigación cuantitativa la misma nos permitirá recabar y revelar 

información para mejorar la toma de decisión con respecto al lanzamiento y composición del 

servicio, el público objetivo y definición de la estrategia a seguir.  

 Tamaño de la muestra 

 

𝑛 =
𝑧2 ∗ 𝑝 ∗ (1 − 𝑝)

𝑒2
 

𝑛 =
1.962 ∗ 0.9 ∗ (1 − 0.9)

0.052
 

𝑛 = 138 

Donde: 

n = Tamaño de la Muestra 

Z = Desviación estándar para obtener el nivel de confianza requerido (1,96 para un nivel 

de confianza de 95%) 

e = Margen de error máximo admitido (entre 5% y 9%) 

P = Proporción que se espera encontrar (90%) 

El mercado ecuatoriano y el segmento de los mercados de Quito y Guayaquil cada día 

van marcando tendencias y adaptándose a nuevos servicios que se ofrecen para garantizar el 
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bienestar familiar. Es así que se debe aplicar la encuesta a un total de 138 personas con un nivel 

de confianza del 95% y 5% margen de error. 

Los gustos y preferencias de los posibles clientes son de suma importancia, así como 

cuantificar la existencia de la demanda insatisfecha e indagar la oferta de servicios similares; 

así se podrá conocer las características del mercado sujeto a estudio y estadísticas. Sin lugar a 

dudas, con este proyecto se puede tener la idea del riesgo que puede tener este servicio y su 

aceptación o no en el mercado. 

2.3 Ejecución de la Investigación de Mercado 

La investigación de este proyecto fue realizada por medio de una herramienta para 

levantar información, en este caso una encuesta. La misma fue enviada a 183 personas, de 

diferentes niveles socioeconómicos, lo cual permitió recolectar un mayor espectro de 

información para la investigación. La encuesta está conformada por 19 preguntas, de opción 

múltiple, de escala y preguntas cerradas las cuales permitieron enfocar las respuestas y 

recolectar información personalizada. La encuesta en mención indago diferentes variables, 

dentro de las principales fueron sobre: la necesidad de contar con un servicio de cuidado de 

niños a domicilio especializado, preferencias de acceder a un servicio que permita a los padres 

encontrar respuestas a sus inquietudes sobre el cuidado de sus niños, principales características 

que deben tener dichos servicios para ajustarse a las necesidades principales de los padres y el 

valor que los mismos estarían dispuestos a pagar por los mismos. La encuesta fue realizada de 

manera virtual, lo cual facilito el alcance de la misma, sin embargo, fue necesario filtrar 

previamente él envió de la misma para garantizar que las personas que respondieran fueran en 

su mayoría padres, indiferente de su estado civil o situación socio económica. Es por esto que 

se trabajó conjuntamente con familiares y un centro terapéutico infantil de la ciudad de Quito 

y otro de Guayaquil los cuales nos ayudaron replicando la encuesta dentro de su círculo social 
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teniendo el cuidado de enviarlo a padres de familia que estarían interesados en responder dicha 

encuesta. De igual manera para garantizar que los encuestados entendieran el propósito de la 

encuesta se la redacto de la manera más clara posible enfocándola en la problemática que 

BetterTogether quiere resolver con dicho proyecto y no sea interpretada como un servicio de 

cuidado de niños tradicional. 

2.4 Resultados de la Investigación de Mercado 

Una vez aplicada la encuesta, se procedió a realizar el análisis de las respuestas en base 

a los datos obtenidos con los cuales se pudo confirmar que existe una gran necesidad referente 

a la información sobre la crianza de niños por medios digitales, así como la necesidad sobre el 

cuidado de los mismos por parte de un tercero cuando los padres no pueden realizarlo. 

Con respecto a los resultados demográficos, se esperaba una gran respuesta por parte 

del género femenino en su mayoría siendo el 68.3% que respondieron frente al 31.7% del 

género masculino. El 14.8% de los encuestados no tienen hijos por lo cual fueron excluidos de 

los resultados.  De acuerdo a la tabla 1 se pudo identificar que el 85.2% de los encuestados 

tienen hijos menores de edad de los cuales el 62.8% estaría dispuesto a pagar un servicio que 

le dé acceso a contenido sobre la crianza y cuidado de sus niños. 

 

Tabla 1 Disposición de uso de servicio de contenido por género y edad 

Resumen General 
Tienen hijos 
menores de 

edad 

No tienen hijos 
menores de 

edad Total 

Estaría usted dispuesto a pagar por un 

servicio de suscripción que le dé acceso a 

contenido sobre la crianza y cuidado de 

sus niños 

SI 98 53.6% 17 9.3% 115 62.8% 

NO 58 31.7% 10 5.5% 68 37.2% 

  Total 156 85.2% 27 14.8% 183 100% 
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Detalle 
de los 

156 

Hombre 

H 
Total 

Mujer 

M 
Total 

TOTAL 

20-24 25-34 34-44 45-54 20-24 25-34 34-44 45-54 

SI 0.6% 5.1% 10.9% 4.5% 21.2% 0.6% 14.7% 18.6% 7.7% 41.7% 62.8% 

NO 0.0% 1.9% 4.5% 3.2% 9.6% 0.0% 7.1% 12.2% 8.3% 27.6% 37.2% 

TOTAL 0.6% 7.1% 15.4% 7.7% 30.8% 0.6% 21.8% 30.8% 16.0% 69.2% 100.0% 

 

Adicionalmente de acuerdo a la tabla 2 se puede identificar que del mismo 85.2% de los 

encuestados que tienen hijos menores de edad, el 74.4% ha visto la necesidad de encargar a sus 

hijos para que los cuiden y de este último grupo el 78.45% estaría dispuesto a pagar por un 

servicio de niñeras a domicilio especializadas mientras que el 85.3% considera que es mediana 

y difícil el conseguir una persona de confianza para el cuidado de niños por lo que la 

transparencia y visibilidad que se logre dar con la plataforma digital para generar confianza en 

los usuarios es fundamental. 

Tabla 2 Disposición de uso de servicio de niñeras por género y edad 

Resumen General 
Tienen hijos 
menores de 

edad 

No tienen hijos 
menores de 

edad Total 

Ha visto la necesidad de encargar a 
sus hijos para que los cuiden 

SI 116 63.4% 18 9.8% 134 73.2% 

NO 40 21.9% 9 4.9% 49 26.8% 

  Total 156 85.2% 27 14.8% 183 100.0% 

 

Detalle 
de los 

156 

Hombre 

H 
Total 

Mujer 

M 
Total 

TOTAL 20-24 25-34 34-44 45-54 20-24 25-34 34-44 45-54 

SI 0.6% 5.8% 12.8% 3.2% 22.4% 0.6% 19.2% 21.2% 10.9% 51.9% 74.4% 
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NO 0.0% 1.3% 2.6% 4.5% 8.3% 0.0% 2.6% 9.6% 5.1% 17.3% 25.6% 

TOTAL 0.6% 7.1% 15.4% 7.7% 30.8% 0.6% 21.8% 30.8% 16.0% 69.2% 100.0% 

 

Resumen General de los 134 
Tienen hijos 
menores de 

edad 

No tienen hijos 
menores de 

edad Total 

Estaría usted dispuesto a 
pagar por un servicio de 

niñeras a domicilio 
especializadas 

SI 91 67.9% 14 10.4% 105 78.4% 

NO 25 18.7% 4 3.0% 29 21.6% 

  Total 116 86.6% 18 13.4% 134 100.0% 

 

Detalle 
de los 

116 

Hombre 

H 
Total 

Mujer 

M 
Total 

TOTAL 20-24 25-34 34-44 45-54 20-24 25-34 34-44 45-54 

SI 0.9% 6.9% 12.9% 3.4% 24.1% 0.9% 19.8% 22.4% 11.2% 54.3% 78.4% 

NO 0.0% 0.9% 4.3% 0.9% 6.0% 0.0% 6.0% 6.0% 3.4% 15.5% 21.6% 

TOTAL 0.9% 7.8% 17.2% 4.3% 30.2% 0.9% 25.9% 28.4% 14.7% 69.8% 100.0% 

 

Algo interesante que se descubrió es que uno de los temas más relevantes para los padres 

sobre la crianza de los niños es el balance rol padre/madre con otros roles (ej: trabajo, social) 

con un 52.5% de presencia en las respuestas de los padres. El 58.6% de las personas que han 

visto la necesidad de encargar a sus hijos considera importante el lograr este balance y de este 

último grupo el 79.4% está dispuesto a pagar por un servicio de niñeras especializado a 

domicilio lo que ratifica la necesidad de dicho servicio como apoyo a los padres para cumplir 

esta expectativa. De la misma forma se evidencio que un 73.7% de padres que tienen hijos 

menores de edad refuerzan las consultas realizadas a familiares sobre el cuidado de sus hijos 

con profesionales y fuentes digitales (ej: blogs, foros y sitios web sobre crianza) siendo que el 
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76.9% considera mediana y difícil obtener respuestas acertadas a las dudas, inquietudes y 

necesidades como padres.  

En esta misma línea debemos considerar una posible expansión futura de servicio ya 

que contamos con casi 10% de encuestados que no tienen hijos y estarían dispuestos a pagar. 

Esto revela en primera instancia que hay un mercado de personas que quizás están planeando 

ser padres ávidos de recursos más allá de la gran cantidad gratuita de información que hay en 

internet. Sin embargo, requiere mayor indagación llegado el momento ya que un 10% similar 

dice que si ha tenido necesidad de encargar a los niños cuando no los tiene evidenciando un 

llenado de la encuesta superficial por parte de un grupo de los encuestados. 

Por otro lado, algo que llama la atención es que apenas el 18.6% de encuestados conocen 

sobre servicios de niñeras a domicilio a pesar de que las cinco principales organizaciones se 

encuentran en Quito y al menos tres de ellas tiene redes sociales y son activas en ellas por lo 

que se evidencia que una buena estrategia publicitaria y de comunicación será fundamental para 

generar conciencia de BetterTogether para generar la penetración en el mercado. 

Finalmente, los usuarios determinaron que la plataforma digital que integre los servicios 

de contenido sobre cuidado de niños y niñeras especializadas a domicilio en un solo lugar debe 
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tener determinadas características para ser considerada útil y de calidad, las cuales se 

mencionan en la Figura 1 a continuación. 

 

Figura 1 Características de un plataforma digital 

Esto permite que el proyecto de Better Together enfoque sus esfuerzos en incorporar los 

atributos deseados por parte de los usuarios para continuar con su desarrollo enfocado en el 

cliente. En este caso, se observa que es fundamental implementar el desarrollo de contenido 

personalizado el cual se realizará por medio de los profesionales asociados a la plataforma, 

también mostrará calificaciones, reseñas y experiencias previas de otros padres que hayan 

utilizado los servicios de profesionales para el cuidado de sus hijos con el objetivo de 

incrementar la confiabilidad y transparencia que se requiere, detalle de la experiencia que cada 

profesional posee. La plataforma permitirá la creación de un perfil de usuario con la 

información clave de los niños (ej: alimentación, medicamentos en caso de aplicar, necesidades 

académicas, etc.) así como intereses de los padres sobre contenido relacionado al cuidad y 
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crianza de sus hijos. En base a toda esta información la plataforma realizará sugerencias 

personalizadas adaptadas a cada perfil con el fin de facilitar la experiencia del usuario. 

2.5 Volumen del Negocio 

Para poder proyectar los ingresos futuros de esta oportunidad de negocio, es necesario 

establecer claramente el volumen del negocio en base al público objetivo apoyándose en el 

análisis de la información recolectada en la encuesta realizada. Para esta investigación se tomó 

a las ciudades de Quito y Guayaquil como mercados potenciales donde se desarrollará el 

proyecto. Para el presente estudio y con el fin de definir el volumen de negocio se obtuvieron 

los siguientes datos que se muestran a continuación: 

2.5.1 TAM – Mercado total (Total Addressable Market) 

Como indica su traducción, el TAM es todo el mercado disponible que tenemos para 

ofrecer nuestro servicio o producto. En nuestro caso tenemos dos servicios: servicio de acceso 

a contenido sobre la crianza y cuidado de sus niños y servicio de niñeras a domicilio los cuales 

dependen del número de hogares que tengan niños menores de diez años con la diferencia que 

para el servicio de niñeras a domicilio necesitamos complementarlo con el número de servicios 

a la semana requeridos por parte de los hogares.  

Gracias a datos proporcionados por el INEC en sus proyecciones cantonales a 2020 

(Instituto Nacional de Estádistica y Censos Ecuador - INEC, 2012)  e informes sobre vivienda 

de la ciudad de Quito (Quito cómo vamos, 2022) que se extrapolo para la ciudad de Guayaquil 

se pudo determinar que existen 134.297 y 131.498 familias que tienen niños menores entre 0 a 

9 años respectivamente, es decir un TAM de 265.795 familias mientras que para el segundo 

indicador hay que considerar que los padres manifestaron en la encuesta que necesitan al menos 
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tres días a la semana el servicio con un promedio semanal de diez horas al cuidado de sus hijos, 

es decir tres horas por día como se muestra en la tabla 3 a continuación. 

Tabla 3 Mercado total 

 Quito Guayaquil Total Racional 

Población 

2020 
       2,781,641         2,723,665                5,505,306   Proyecciones INEC al 2020  

Total 

Niños 

2020 de 0 

a 9 años 

Ecuador 

3,277,730 
 A nivel nacional el 18,72% 

de la población del 2020 

corresponde a dicha edad 

por lo que se aplica también 

a las poblaciones de las 

ciudades. 

Población 

de Niños 

entre 0 a 9 

años 2020 

           520,724             509,871                1,030,595  

Total 

Hogares 
           717,395             716,753                1,434,148   El número de hogares 

corresponde al 26% de la 

población y por ende 

también al número de 

hogares que tiene hijos 

menores  

Hogares 

con Niños 

entre 0 a 9 

años 2020 

           134,297             131,498                   265,795  

 

2.5.2 SAM – Mercado al que podemos servir (Serviceable Available Market) 

Es el mercado más aterrizado al que podemos llegar y puede estar limitado por 

geografía, factores socio gráficos, cultura, etc. En el caso de Better Together es fundamental el 

que los hogares tengan acceso a internet y los padres de familia un plan de telefonía celular 

activa para poder acceder a nuestros servicios. De acuerdo al INEC en su Encuesta Nacional 

Multipropósito de Hogares 2020 en las zonas urbanas se estima que el 61,7% de los hogares 

tienen acceso a internet (Instituto Nacional de Estadística y Censos , 2021). En base a esto el 

SAM es de 163.996 hogares mientras que para el servicio de niñeras a domicilio especializadas 

nos enfocaremos en los estratos socioeconómico del país que poseen características afines a 

dicho servicio. Según los resultados de la encuesta de estratificación del nivel socioeconómico 

realizada por el INEC en el 2011 los segmentos A (1.9% de los hogares) y B (11.2% de los 
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hogares) tienen un alto poder adquisitivo, educación  de cuarto nivel y superior, un alta 

utilización de internet-tecnología y trabajan como profesionales de nivel alto y medio lo cual 

está alineado a lo evidenciado en los resultados de nuestra encuesta sobre la necesidad de 

balancear el rol de padre o madre con otros roles y la disponibilidad de tiempo en base a sus 

ocupaciones (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2011). En base a esto tenemos un 

13.1% de los hogares que estarían alineados a nuestro servicio dando un SAM de 34.553 

hogares. 

2.5.3 SOM – Mercado Alcanzable (Serviceable Obtainable Market) 

Al estimar el mercado alcanzable para el servicio de contenido personalizado para el 

cuidado del niño se tomó en consideración el porcentaje de la población que tiene hijos menores 

de edad (entre 0 y 10 años) y que esté dispuesto a pagar por el servicio, la cual es el 62.8%. En 

este sentido el SOM es 102.990 hogares. En cuanto al servicio de niñeras a domicilio 

especializada según la información levantada en nuestra encuesta el 74.4% ha visto la necesidad 

de encargar a sus hijos y de estos solo el 78.45% pagaría por el servicio por lo que el SOM 

resultantes es 20.168 hogares. 

2.5.4 Proyección de la Demanda 

La proyección de la demanda nos permitirá estimar el tamaño del mercado en dólares y 

evaluar si las condiciones o situación del mercado al que se quiere llegar son las adecuadas. 

Para determinar la demanda se debe considerar la población geográfica total (N), porcentaje de 
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cliente en la geografía (TC), unidades de compra (Q), frecuencia de compra (F) y el precio (P) 

bajo el cual se venderá el servicio. 

MS = N * TC * Q * F * P 

Servicio de acceso a contenido de crianza y cuidado de niños personalizado 

Para este servicio la población geográfica considerada, es el número de hogares con 

hijos menores de edad entre 0 y 9 años en Quito y Guayaquil. El porcentaje de clientes de la 

geografía es el resultante del SOM divido por el TAM lo cual nos da como resultado el 38.7% 

del total de hogares con hijos menores de edad para el servicio de contenido. De acuerdo con 

el modelo de negocio los hogares tendrán una subscripción mensual y la frecuencia compra se 

considera 12 veces al año. El precio de venta promedio para BetterTogether es de $2 para la 

subscripción mensual según los datos obtenidos en la encuesta. 

MS = 265.795 * 38.7% * 1 * 12 * 2 

MS = $ 2.471.760 

Servicio de niñeras a domicilio especializadas 

Para el servicio de niñeras a domicilio, al utilizar el nivel de estratificación 

socioeconómico corresponde al SOM resultante de 20.168 hogares y se dirigirá al 100% de este 

segmento específico. De acuerdo con lo manifestado por los padres en nuestra encuesta, que 

necesitan al menos tres días a la semana el servicio con un promedio semanal de diez horas al 

cuidado de sus hijos y que estarían dispuestos a pagar $ 20 por hora de cuidado tenemos el 

siguiente resultado: 

MS = 20.168 * 100% * 3 * 52 * 60 

MS = $188.769.528 

 Penetración del mercado 

 

Con los datos obtenidos anteriormente debemos aterrizar aún más las expectativas 

planteadas en cuanto al tamaño del mercado en dólares obtenido. Al ser un negocio B2C digital 
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utilizaremos una tasa de penetración conservadora del 2% basada en el mercado norteamericano 

lo que nos da un MS real para el servicio de acceso a contenido sobre crianza y cuidado de 

niños personalizado de $49.434 mientras que para el servicio de niñeras a domicilio 

especializado es de $3.775.390 como lo muestra la tabla 4 a continuación. 

Tabla 4 Resumen TAM, SAM, SOM y Volumen de Negocio 

E
n
 C

an
ti

d
ad

 (
#
) 

Servicio 

Acceso a contenido 

sobre la crianza y 

cuidado de sus niños 

Racional 

TAM 265795 Explicado en la Tabla 3 

SAM 163996 
61.7% hogares tienen acceso a internet y plan 

móvil activo 

SOM 102989 62.8% está dispuesto a pagar 

E
n
 v

o
lu

m
en

 m
o
n
et

ar
io

 

($
$

) 

N 265795 TAM 

TC 38.75% Resultado de dividir el SOM para el TAM 

Q 1 Se paga una vez al mes la subscripción 

F 12 Meses en el año efectivos de facturación 

P $2  Precio mensual subscripción 

MS $2,471,740.40  MS = N * TC * Q * F * P 

Penetración 2% Tasa de penetración conservadora en B2C 

MS Real $49,434.81    
    

E
n
 C

an
ti

d
ad

 (
#
) Servicio Niñeras a domicilio Racional 

TAM 265795 Explicado en la Tabla 3 

SAM 34553 
Segmento A y B = 13% (Estratificación del 

nivel socioeconómico) 

SOM 20168 

el 74.4% ha visto la necesidad de encargar a 

sus hijos y de estos solo el 78.45% pagaría 

por el servicio 

E
n
 v

o
lu

m
en

 m
o
n
et

ar
io

 

($
$

) 

N 265795 TAM 

TC 7.59% Resultado de dividir el SOM para el TAM 

Q 3 Número de cuidados por semana x familia 

F 52 Semanas en el año 

P $60 
Precio por hora ($20) x # de horas por 

cuidado (3) 

MS $188,769,528.68  MS = N * TC * Q * F * P 

Penetración 2% Tasa de penetración conservadora en B2C 

MS Real $3,775,390.57    
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CAPÍTULO 3: DEFINICIÓN ESTRATÉGICA 

3 Introducción 

En el siguiente capítulo se analizó el contexto externo e interno del proyecto con el fin 

de definir la estrategia a seguir por parte de BetterTogether. Dentro del análisis del contexto 

externo exploramos las fuerzas de Porter relevantes de la industria y la estrategia genérica 

apropiada para la propuesta de valor de nuestro negocio que brinde ventaja competitiva dentro 

del mercado. Por otra parte, complementamos lo anterior con la herramienta de análisis FODA 

que fue la base para el diseño de estrategias que potencien las fortalezas internas, mitiguen o 

eliminen amenazas externas, trabajen sobre las debilidades internas y aprovechen las 

oportunidades del entorno presentes a lo largo del desarrollo e implementación del proyecto 

con el fin de definir nuestro posicionamiento estratégico. Finalmente, en el análisis del contexto 

interno se plantea el modelo de negocio con los recursos y capacidades disponibles tomando en 

cuenta las diferentes partes interesadas involucradas, así como la definición de la estructura 

organizacional y equipo de trabajo necesario para sostener dicho posicionamiento en la 

implementación y desarrollo del proyecto. 

3.1 Análisis Sectorial 

Para determinar la rentabilidad promedio en el largo plazo en el sector de cuidado para 

niños en Ecuador, se empleará el modelo de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 1980). Esto con 

el fin de tener un contexto sobre la industria donde se implementará el proyecto de 

BetterTogether y desarrollar diversas estrategias. La Figura 1 resume el análisis sectorial 
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mencionado.

 

Figura 2 Fuerzas de Porter en el Sector de Cuidado para Niños 

 

El análisis sectorial determina que la rentabilidad promedio a largo plazo en el sector de 

cuidado para niños en Ecuador se apalanca en la negociación con los proveedores y la 

negociación con los consumidores primordialmente donde existen retos importantes para 

generar fidelización y recurrencia. Adicionalmente existen otros puntos que no favorecen a la 

rentabilidad como la presencia de productos sustitutos y la entrada de nuevos competidores. El 

análisis a profundidad puede verse en el Anexo G. 

3.2 Estrategia Genérica 

Toda organización que quiera competir con éxito dentro de su industria y obtener una 

ventaja competitiva sobre sus competidores para maximizar el rendimiento de la misma debe 

entregar mayor valor a sus clientes por medio de la ejecución de actividades en la cadena de 

valor de una manera distinta a la de los rivales, y la construcción de recursos y capacidades 

competitivamente valiosos que los rivales no puedan igualar o superar fácilmente. Para esto es 

necesario la definición de una estrategia competitiva que permita esto. En este sentido Porter, 

planteo cinco estrategias genéricas para crear y luego defender una posición dentro del 
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mercado. En el caso del proyecto en estudio se aplicará una estrategia de enfoque en mejor 

valor, también conocida como diferenciación enfocada, la cual consiste en producir bienes y/o 

servicios que cubran las necesidades y gustos mejor que sus rivales a pequeños grupos de 

consumidores (nichos) al mejor precio posible del mercado (Thompson, 2018). Las principales 

razones para elegir esta dirección estratégica son: 

1. Se busca atender a las necesidades de un segmento del mercado bien definido, en 

este caso son los hogares de nivel socioeconómico segmentos A y B con hijos entre 

0 a 10 años de edad cuando por cuestiones de tiempo, viaje o trabajo necesiten dejar 

al cuidado de terceros a sus niños. 

2. Existen opciones en el mercado de manera tradicional las cuales están enfocadas en 

el cuidado de los niños como personas independientes (niñeras o familiares) o 

centros de desarrollo infantil (guarderías) sin embargo ninguna oferta un cuidado 

especializado de acuerdo a las necesidades y el contexto familiar específicas del 

niño/a así como servicios complementarios de acceso a contenido personalizado 

para la crianza y desarrollo de los más pequeños apalancado en soluciones digitales 

que permitan al consumidor mediante una plataforma colaborativa acceder a estos 

servicios  de manera ágil y brindar soluciones a los problemas e inquietudes 

recurrentes de los padres de familia sobre la crianza y cuidado de niños de acuerdo 

a su ubicación geográfica, a sus necesidades económicas, preferencia y gustos que 

desee. 

En este sentido BetterTogether considera que esta estrategia es ideal debido al gran 

entendimiento del cliente que se requiere, así como el nivel de relacionamiento a tener con los 
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mismos para generar alta lealtad y fuerte posicionamiento que es lo que se busca cuando se está 

empezando un emprendimiento como este. 

3.3 Posicionamiento Estratégico 

3.3.1 Estrategia de Negocio 

Del análisis realizado por medio de una matriz FODA (Anexo H) tomando en 

consideración el contexto interno y externo de BetterTogether, se identificaron oportunidades 

y fortalezas que le permitirán al proyecto ser atractivo para su posicionamiento dentro del 

mercado. Al mismo tiempo, se identificaron amenazas y debilidades que pueden impactar o 

bloquear el éxito del negocio. Gracias a este análisis se diseñaron diez estrategias como se ve 

en el Anexo I.  

Dentro de las principales fortalezas identificadas, la plataforma colaborativa permitirá a 

los padres de familia acceder en un solo lugar a contenido personalizado sobre la crianza de sus 

hijos, así como servicios de cuidado especializados para los mismos y por otro lado los 

profesionales acceden a una amplia demanda por sus servicios por medio de nuestra plataforma.  

Esto unido al conocimiento profundo que se tiene de los padres y el grado de confianza que 

deben tener en una persona para dejarlo ingresar en su hogar y cuidar de su hijo se pueden 

establecer algunas estrategias como: implementar una política con criterios de selección para 

las profesionales (calificado, ético y confiable) con la finalidad de proporcionar seguridad y 

confianza a los padres de familia. Por otro lado, BetterTogether debe aprovechar el concepto 

de servicio complementario para ayudar a los padres de familia y sus familiares a balancear su 

rol con otras actividades, así como de economía colaborativa para los profesionales recalcando 

el beneficio económico adicional al que podrían acceder mediante campañas focalizadas a un 

sistema de incentivos y recompensas. 

En cuanto a las amenazas y debilidades identificadas se pudo determinar que, al no 

contar con una cartera de clientes inicial, que el mismo debe superar la preocupación de dejar 
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a sus hijos al cuidado de un tercero y la facilidad de replicar el modelo de negocio por el ingreso 

futuro de posibles nuevos competidores es necesario plantear una estrategia orientada a la 

comunicación efectiva que refleja la propuesta de valor de BetterTogether apalancada en un 

lanzamiento focalizado en las ciudades de Quito y Guayaquil  con respecto a hogares con hijos 

menores que tienen la necesidad de encargarlos con el fin de atraer la mayor cantidad de clientes 

generando confianza, seguridad y afiliación en el grupo objetivo. En la siguiente figura y tabla 

se pueden apreciar las bases de esta estrategia. 

 

 

Figura 3 Prisma de Kapferer BetterTogether 
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Tabla 5 Insights y Brief Creativo BetterTogether 

Elemento del 

brief 

Definición BetterTogether 

Objetivo de 

Negocio 

¿Qué quieren 

lograr desde la 

perspectiva del 

negocio? 

Ser la plataforma digital de cuidado para niños 

elegida por el 40% de las familias de Quito y 

Guayaquil para acompañarlas en la aventura de ser 

padres.  

Público Meta Segmento de 

mercado que te 

permite alcanzar 

el objetivo 

Padres de familia con hijos de entre 0 a 9 años con 

ingresos económicos medio-alto que por 

cuestiones de tiempo y/o circunstancias de trabajo 

o viaje requieran de una persona que cuide a sus 

hijos. 

Problema 

(Marketing 

Challenge) 

Desde el punto 

de cliente, por 

qué no estamos 

alcanzando el 

objetivo 

Tradicionalmente, los padres de familia pasan 

mucho tiempo buscando respuestas en diferentes 

fuentes sin que estas se adapten a su caso 

particular y las familias tienen a sus hijos bajo el 

cuidado de los abuelos o con empleadas. La 

preocupación de tener alguien ajeno en los 

hogares (preocupación por ser Buenos padres, 

seguridad y confianza). 

Insight Permite ver el 

problema de una 

nueva forma 

El encargar a los hijos y priorizar el balance de 

roles es sinónimo de culpabilidad. Pedir apoyo, les 

hace parte de una comunidad donde son 

comprendidos y su contribución es valiosa para 

crecer juntos. ¡Además, que el dejar a sus hijos 

con las profesionales, nunca pudo ser lo mejor 

ellos! (Child centered approach) 

Single Minded 

Proposition 

Punto de 

encuentro entre 

el insight y la 

diferenciación 

Los padres quieren desempeñar bien su rol de 

papas y tener balance en sus vidas. BetterTogether 

permite esto mediante la interacción con la 

comunidad y nuestro child centered approach para 

el cuidado a solo un clic. 

Acción 

(Communication 

Goal) 

Lo que quieres 

que el público 

meta piense, 

sienta o haga 

BT es mi mejor aliado en la aventura de ser 

padres. Ser miembro activo de la comunidad BT 

me hace mejor para mi familia y para mí mismo. 

 

Adicionalmente debido a que los profesionales y los padres de familia pueden 

conectarse por fuera de la plataforma una vez hayan accedido al servicio por primera vez a 
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través de la misma se ha planteado establecer un sistema de incentivos y recompensas (para 

padres: después de cinco sesiones la sexta es gratis / para profesionales: después de determinada 

rango de cantidad de cliente se disminuye el porcentaje de comisión de BetterTogether hacia el 

profesional) tanto para el profesional como el padre de familia que incremente la fidelización 

de los mismos al uso de la plataforma y les permita acceder a beneficios  adicionales que no 

podrían si lo hicieron de manera independiente a la plataforma. Al mismo tiempo se 

establecerán alianzas estratégicas con centros dedicadas al cuidado de niño o que oferten 

servicios para ellos con el fin de generar sinergias (ejemplo clínicas dentales, guarderías, 

campamentos de verano). 

3.4 Diseño de Modelo de Negocio 

El modelo de negocio es la herramienta adecuada para describir las bases sobre las que 

BetterTogether creará, proporcionará y captará valor al mercado. Para diseñarlo hemos 

escogido la herramienta insignia del design thinking, el business model canvas el cual nos 

permitirá simplificar el modelo de negocio en cuatro partes: clientes, oferta, infraestructura y 

viabilidad económica. En el Anexo J se puede apreciar un resumen de lo que se va a explicar a 

continuación. 

3.4.1 Problemas 

Como vimos en capítulos anteriores el proyecto se enfoca en los diferentes retos que los 

padres de familia se enfrentan en su rol de crianza y cuidadores de sus niños. Principalmente 

hemos identificado que los padres buscan información confiable sobre la crianza y cuidado de 

niños de tres formas: consulta profesional (ej. pediatra, psicóloga, psicopedagoga, etc), consulta 

a sus padres y consulta en medios digitales sin embargo la misma se encuentra dispersa y es 

muy general dejando muchas veces en la incertidumbre a los padres o a la dinámica de ensayo-

error. En BetterTogether realizamos ese trabajo por ellos seleccionando contenido relevante, 
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sintetizándolo y poniéndolo a disposición de los padres para su consulta en un solo lugar. 

Adicionalmente si es que no encuentran algo que les satisface tenemos la opción de asesorar y 

crear contenido personalizado gracias al soporte de un profesional afiliado a nuestra plataforma 

que estará para responder las inquietudes y dudas que surjan de acuerdo a la dinámica familiar 

y particular de cada niño. 

En otro aspecto algo que pudimos evidenciar es que en casos eventuales de necesidad 

de los padres estos sienten culpabilidad por tener la intención de dejar a sus hijos encargados 

(sentirse juzgados o no desempeñar bien su rol de padres de acuerdo a la sociedad) y los que se 

deciden se enfrentan a que no existe disponibilidad oportuna de profesionales confiables para 

el cuidado de sus niños. Es decir, cuando los padres quieren tener un balance entre su rol de 

padres y otras actividades se estresan por estas preocupaciones o si requieren un tiempo para 

atender asuntos profesionales o sociales emergentes generalmente tratan de apoyarse en los 

abuelos sin embargo los mismos ya no se encuentran disponibles (ya sea por otras actividades 

o cansancio) y tienen que declinar o posponer esas actividades causando malestar o 

inconveniencia en su rutina diaria. En este punto BetterTogether quiere estar para los padres 

dotándoles de una alternativa confiable por medio de profesionales (socios claves) competentes, 

capacitados y cuidadosamente seleccionados para que puedan los padres puedan atender estos 

asuntos sin ninguna preocupación al respecto. 

Finalmente buscamos integrar la red de apoyo de los padres de familia es decir darles 

los medios en un solo lugar para que los mismos no se sientan solos en la ardua tarea y viaje de 

criar a sus hijos. La filosofía de BetterTogether es estar a su disposición en los momentos que 

más lo necesiten, en lugar de ofrecer opiniones sobre lo que se debe hacer, el mostrar apoyo, 

no juzgar, estar presente y disponible, ayuda a los padres y madres a sentir que tienen su espacio 
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para hacer su camino a su manera, con sus errores, y con la confianza de contar con una red de 

apoyo que esta lista para ayudar. 

3.4.2 Clientes 

El grupo objetivo al cual estamos apuntando es padres de familia con hijos de entre 0 a 

9 años con ingresos económicos medio-alto de las ciudades de Quito y Guayaquil que por 

cuestiones de tiempo y/o circunstancias de trabajo o viaje requieran de una persona que cuide 

a sus hijos. Estos son afines a la tecnología y uso de herramientas digitales para consulta y 

resolución de problemas, así como búsqueda de servicios de manera rápida, ágil y centralizada. 

Por otro lado, tenemos a nuestros aliados o socios estratégicos que son los profesionales del 

cuidado y crianza del niño que buscan un ingreso adicional y exposición con flexibilidad 

horaria. 

3.4.3 Propuesta de Valor 

BetterTogether quiere constituirse como el mejor aliado de los padres al momento de 

resolver sus inquietudes y darles solución a los problemas recurrentes de la 

paternidad/maternidad. Es por esto que su propósito es facilitar un ecosistema digital confiable 

que permita conectar a padres de familia con información y profesionales en la búsqueda de 

soluciones del cuidado y crianza de los niños de manera inmediata y personalizada. 

3.4.4 Soluciones 

Para solucionar los problemas identificados anteriormente, para el segmento de clientes, 

manteniendo presente la propuesta de valor, BetterTogether ha desarrollado un app y web de 

membresía recurrente (subscripción) con acceso a contenido personalizado y oferta de 
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profesionales especializados georreferenciados con el apoyo de un motor de sugerencia en base 

a necesidades y preferencias. 

3.4.5 Canales 

Para poner a disposición de los padres de familia el producto o servicio, se definió un 

mix de canales adecuado y ajustado al proyecto reconociendo que un hijo pequeño es un 

miembro invaluable de la familia. El medio por el cual los padres podrán interactuar con 

nosotros es principalmente la aplicación y página web donde encontraran toda la información 

necesaria, así como el número de contacto de una línea de servicio al cliente e email. Por otro 

lado, el medio por el cual se dará a conocer la propuesta de valor serán las redes sociales como 

Facebook e Instagram apalancadas por google ads para tener trazabilidad y monitorear la 

efectividad de nuestras campañas de captación. Una vez que los padres hayan experimentado 

los servicios se espera tener un efecto boca a boca para multiplicar las referencias y experiencias 

con el fin de captar más mercado. Finalmente, las alianzas generadas con otras organizaciones 

dedicadas o que prestan algún producto o servicio enfocado a niños (cupones de descuento 

mediante consumo en lugares de convenio) potenciaran nuestra red para maximizar el alcance 

de nuestra publicidad y promoción.  

3.4.6 Flujos de Ingresos 

Las principales fuentes de ingresos del proyecto serán la tarifa de subscripción por el 

servicio de contenido personalizado que representa un 2% del total de ingresos y el porcentaje 

de la comisión sobre los ingresos de la tarifa del profesional por hora los que representan un 

98% del total de ingresos los cuales serán pagados por medio de tarjeta de crédito con un botón 

de pago seguro. También se tendrá la opción de realizar transferencias bancarias. 

Adicionalmente a estas fuentes, una vez BetterTogether este posicionado en el mercado 
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alrededor del segundo o tercer año su plataforma podrá monetizar como canal de publicidad 

para otras marcas o establecimientos relacionados a niños. 

3.4.7 Estructura de costos 

Los costos más importantes inherentes al modelo de negocio es en un inicio el desarrollo 

de las soluciones digitales (plataforma, pagina web y app) las cuales tienen un valor de 10.000 

USD. Posteriormente el rubro principal será el setenta por ciento que la profesional se lleva por 

la atención dada a los padres de familia y finalmente el gasto relacionado a los canales y 

promoción utilizados para captar o adquirir nuevos clientes es decir los mecanismos para que 

la estrategia de publicidad de efecto. 

3.4.8 Métricas claves 

Con el objetivo de poder medir y monitorear que la propuesta de valor de BetterTogether 

este resolviendo los problemas identificados para los padres de familia y evidenciar que el 

proyecto está avanzando se definieron cuatro indicadores claves: 

- Membresías recurrentes activas 

- Porcentaje de retención de clientes 

- Net promotor score - NPS donde se considerará fundamentalmente las reseñas y 

calificaciones positivas, así como el porcentaje de quejas recibidas por el total de atenciones 

dadas 

- Uso por profesional y padre de familia, es decir número de atenciones dadas/recibidas y 

tiempo activo consecutivamente en la plataforma lo que dará una idea del nivel de adopción 

y fidelidad al uso de las soluciones digitales 

3.4.9 Ventaja injusta 

Lo que diferencia a BetterTogether y permite una ventaja sostenida por un tiempo en el 

mercado es la ultra personalización del servicio por medio de nuestro motor de sugerencia 
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propositivo de los profesionales con georreferenciación ajustado a las necesidades y 

preferencias del padre de familia. Adicionalmente contaremos con un sistema de gamificación 

para poder involucrar y entretener a nuestros clientes cuando estén usando el servicio donde 

padres y profesionales ganaran puntos por uso recurrente y calificaciones entregadas 

respectivamente accediendo a mayores beneficios generando un ambiente de competitividad 

interna sana. Finalmente somos un market place especializado con profesionales de alto nivel 

tanto en formación como en el nivel de atención ya que cada profesional es un especialista en 

su área. 

3.5 Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo 

3.5.1 Cultura Organizacional 

La cultura organizacional se define como la forma en la que se hacen las cosas dentro 

de una organización y nace desde el propósito (misión) de la misma. Refleja la identidad, los 

valores, creencias, comportamientos y formas de reconocimiento que influencian a los 

colaboradores en su comportamiento diario. Es clave para alcanzar los objetivos estratégicos y 

gran relevancia en la reputación de una organización ya que define la forma en la que los 

integrantes de la empresa interactúan entre sí, atienden a los clientes y responden a los desafíos 

externos tanto a nivel organizacional como individual. Es vital que los lideres den el ejemplo 

modelando los comportamientos deseados y que los empleados se sientan identificados al 

propósito y valores de la organización para tener estabilidad estructural y que puedan 

desempeñarse de manera óptima empujando en la misma dirección (Melián, 2017). En el caso 

de BetterTogether se orientará en una combinación entre un modelo de sistemas abiertos el cual 

se alinea a una organización que busca un posicionamiento externo con diferenciación enfocada 

como estrategia de negocio y un modelo de relaciones humanas enfocado en las personas. El 

primero nos permitirá tener flexibilidad y agilidad tanto en nuestros procesos internos como en 

nuestra respuesta hacia los desafíos del mercado y necesidades de clientes ya que al ser una 
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solución digital es importante la adaptabilidad hacia los cambios tecnológicos que se vayan 

presentando. Promoverá un ambiente donde la colaboración, co-creación, creatividad e 

innovación constante será fundamental para el desarrollo de nuevas características o 

funcionalidades dentro de la aplicación, así como servicio diferenciado. El segundo modelo 

será clave para instaurar cohesión y compromiso en el grupo de trabajo, así como con los 

profesionales y los padres de familia con los cuales buscamos crear vínculos significativos para 

formar una comunidad/familia apasionada en el cuidado de niños. Con esto BetterTogether 

busca enfocarse en brindar una excelente experiencia al cliente apalancado en pasión, integridad 

y coraje. 

 

3.5.2 Organigrama y equipo  

Dado que BetterTogether quiere enfocarse en la experiencia del cliente y con el fin de 

dar una respuesta rápida y eficaz entendiendo la importancia del servicio que se está prestando 

tendrá una estructura plana/horizontal siendo lo menos jerárquica posible lo cual incentivará 

comunicación directa entre colaboradores y la alta dirección para una colaboración dinámica, 

procesos de toma de decisión ágil y enfoque en la innovación con una cadena de mando corta 

con control directo sobre la gestión. Esto permitirá la formación de equipos de trabajo auto-

organizados y empoderados con capacidad de toma de decisión para fluidez en la ideación y 

participación de sus miembros. Por lo anteriormente expuesto, dentro de los primeros seis 
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meses BetterTogether tendrá la siguiente estructura organizacional como se muestra en la figura 

a continuación. 

 

Figura 4 Organigrama BetterTogether 

 

• Co-Founders: Socios principales encargados de poner en funcionamiento a la empresa. 

• CMO (Chief Marketing Officer): Persona encargada de planificar, desarrollar, 

implementar y monitorear la estrategia general de marketing. Realizará estudios de 

mercado, fijación de precios, marketing de productos, comunicaciones de marketing, 

publicidad y relaciones públicas de acuerdo a la estrategia de BetterTogether. 

• CFO (Chief Financial Officer): Será la persona encargada de dirigir y supervisar las 

actividades financieras de la organización como la planificación financiera, asesoramiento 

de inversión y financiación, dirigir la preparación de informes y resúmenes financieros y 

crear pronósticos que predigan el crecimiento futuro. Velara por un flujo saludable de caja 

y desempeño óptimo de rentabilidad. 

• CTO (Chief Technical Officer): Sera la persona encargada de delinear la visión 

tecnológica de la empresa, implementar estrategias tecnológicas y garantizar que los 

recursos tecnológicos estén alineados con las necesidades comerciales de la empresa. En 
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primera estancia apoyará la creación y desarrollo de la página y aplicación, así como la 

operatividad de las mismas posteriormente. 

• COO (Chief Operating Officer): Sera la persona encargada de supervisar los procesos 

operativos de nuestra empresa y garantizar una excelente experiencia del cliente. Estará 

enfocado en la relación con profesionales y la interacción de los mismos con los padres de 

familia. 

3.5.3 Equipo ejecutivo  

Para cumplir con el propósito de BetterTogether se conformó un equipo de trabajo 

competente con miembros de diferente formación y experiencia apasionados por el servicio a 

los demás. En el Anexo K se puede conocer a los socios y equipo de trabajo ejecutivo. El equipo 

fundador se caracteriza por una forma de pensar orientada hacia el cliente poniéndolo en el 

centro de todo lo que hacemos en la organización. Contamos con una persona experimentada 

en desarrollo de aplicaciones (back-end y front-end) y soluciones digitales lo que ayudará a 

estar a la vanguardia de los cambios tecnológicos y nuevos desarrollos que se presenten, así 

como una persona experta en el cuidado de niños con experiencia en centros educativos y 

terapéuticos que será clave para la diferenciación en los servicios de cuidado de niños ya que 

conoce los dolores, necesidades y expectativas tanto de padres como profesionales teniendo así 

la capacidad de crear vínculos significativos con los mismos que es fundamental para nuestro 

concepto de comunidad. Adicionalmente se contará con un experto en marketing para dar a 

conocer nuestras soluciones y posicionarnos con mensajes claves (propósito, valor agregado, 

valores, etc) en los distintos canales que se han definido para BetterTogether. Finalmente, 

contaremos con un experto en finanzas y administración con el que se transmitirá la visión y 

tanto el diseño como ejecución de estrategias orientadas hacia un crecimiento sostenible. Este 

grupo diverso de profesionales trae consigo una red de contactos (por ejemplo, los centros 
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educativos y terapéuticos enfocados en niños, así como contacto con grupos de inversión 

internacionales y nacionales en caso de ser necesario), experiencia, conocimiento y capacidades 

que apalancarán nuestra operación y éxito organizacional. 

CAPÍTULO 4: PLAN COMERCIAL 

4 Introducción 

El siguiente capítulo tiene como objetivo trasmitir los elementos diferenciadores de la 

propuesta de valor de BetterTogether, así como dar una mejor idea de cómo la misma llegará 

al público objetivo y proyectar el volumen del negocio esperado que será insumo para el 

siguiente capítulo. Se dará a conocer el prototipo del proyecto de BetterTogether, es decir los 

atributos diferenciadores que caracterizaran el servicio y desatacaran sobre los de la 

competencia como logo y plataforma donde se podrá visualizar como lucirá la misma, así como 

una breve explicación sobre su funcionamiento alineado a la propuesta de valor mencionada en 

el capítulo 2. Adicional se definirá la estrategia de promoción ideal con los medios y canales a 

utilizar para dar a conocer, posicionar y captar el mercado objetivo. Finalmente, se definirán 

claramente las razones por las cuales se recomiendan los precios sugeridos de venta al público 

para los dos servicios y se desarrollará un pronóstico de ventas básico para un periodo de doce 

meses, es decir un año, en la que se reflejará el crecimiento y evolución esperado del negocio 

mostrando el resultado de las estrategias propuestas y analizadas previamente en el capítulo 3. 

4.1 Estrategia de Producto 

BetterTogether nace con el fin de apoyar a los padres de familia en la aventura de ser 

padres. Como nadie nace sabiendo serlo y cada experiencia es única e irrepetible queremos ser 

los acompañantes ideales para cuando más nos necesiten y convertirnos en el aliado ideal para 

la crianza, cuidado y desarrollo de sus hijos. Por estas razones y en bienestar de un cuidado 

adecuado de los más pequeños se ha creado BetterTogether, en donde los padres de familia 
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tienen un espacio de confianza donde sus dudas e inquietudes sobre la crianza son resueltas, así 

como el lugar ideal para encontrar la niñera ideal para cuando más lo necesiten. 

El nombre BetterTogether tiene el significado de “mejor juntos”, en relación a la difícil 

tarea de ser padres y que los mismos no están solos en este viaje, que existe un aliado para ellos 

y sus hijos para encontrar soluciones a los problemas en la crianza de los mismos. El logo, es 

el que se muestra en la figura a continuación. 

 

Figura 5 Logo BetterTogether 

La propuesta de valor de BetterTogether consiste en brindar una plataforma digital 

colaborativa que permite a los padres de familia conectar con profesionales, servicios y 

contenido enfocados al cuidado de los niños de manera integral, rápida y sencilla. Como se 

puede observar en el Anexo L, dentro de la página web y plataforma se tendrá acceso a 

contenido especializado sobre la crianza y desarrollo de los niños, el cual es desarrollado por 

nuestros profesionales asociados con sus publicaciones mensuales. Este contenido aparecerá en 

el perfil del usuario por medio del motor de sugerencias de acuerdo a las preferencias y gustos 

del mismo que hayan sido ingresadas en el perfil, así como por medio de la información 

obtenida sobre los hábitos de búsqueda y clics que el usuario vaya realizando por el uso 

recurrente. En este punto el usuario puede elegir el contenido sugerido, realizar una búsqueda 

independiente o interactuar con el resto de la comunidad alrededor del tema conectándose con 

otros padres de familia que se hayan encontrado en esta misma situación por medio de una 
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opción llamada “consulta a otros padres” que les pondrá en contacto con alguien que ha pasado 

por la misma circunstancia de tres formas. La primera opción consiste en que en base a la 

inquietud planteada la plataforma busca si alguien dentro de la plataforma ha consultado el 

tema antes y haya obtenido una respuesta o varias respuestas donde el usuario podrá 

visualizarlas. La segunda opción es tipo foro abierto donde la inquietud es publicada para la 

comunidad de padres y se puede esperar una respuesta en tiempo real o dejarla publicada para 

obtener una respuesta posterior. La tercera opción es para aquellos que prefieren una conexión 

tipo uno a uno donde interviene un componente de recompensa para motivar a otros padres a 

participar y responder las inquietudes de otros padres.  

En caso de que ninguna de las opciones mencionadas atrae al usuario o no encuentran 

lo que necesitan específicamente pueden solicitar atención personalizada por medio de un link 

que se llama asesoramiento el cual beneficia directamente al profesional asociado a BT. Una 

vez acceden a asesoramiento, deben llenar un formulario con el tema en mención, el título del 

artículo relacionado (si aplica), el autor, el correo del autor y su requerimiento de forma 

detallada, dirección y horarios de preferencia. Esta información la recepta el equipo de 

operaciones y el profesional correspondiente, el cual cuenta con un lapso de veinticuatro horas 

para emitir una respuesta en la cual se cuadra la asesoría (ej. Formato y valores). El valor de la 

misma depende del profesional y se facilita el método de pago para la misma por medio de 

tarjeta de crédito por medio de la plataforma. Al final de la asesoría, como siempre, pedimos 

que por favor nuestros clientes comenten y califiquen la atención del profesional.  

Por otro lado, dentro de la plataforma tendremos el servicio de cuidado de niños 

especializado en el cual se tendrá la oportunidad de acceder a un catálogo de profesionales 

georeferenciados (la zona la definen los propios profesionales) con diferente especialización 

donde se podrá conocer la calidad y nivel de servicio que brindan las diferentes niñeras 

mediante reseñas y calificaciones previas de otros padres, para brindar una opción que transmita 
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confianza y seguridad para los padres. El perfil creado inicialmente permite añadir datos 

importantes como edad, descripción del niño, alergias, áreas de interés del desarrollo, 

enfermedades importantes (de existir), etc. y también permitirá seleccionar o buscar el servicio 

de cuidado ideal de acuerdo a este perfil, es decir, buscará la niñera ideal de acuerdo a gustos, 

servicios deseados, lugar de ubicación de preferencia, etc. En este servicio el padre accede por 

medio de su cuenta dentro de la plataforma (sea por computador o teléfono móvil), elige la 

opción de buscar nannie y por medio del motor de sugerencias aparecerán las profesionales que 

brindan el servicio que estén registradas dentro del sector del usuario y del horario de atención 

que están solicitando, con su especialización, calificaciones y las reseñas o comentarios más 

relevantes sobre el servicio que brindan. La plataforma tiene parametrizada los horarios de 

disponibilidad de todas las profesionales para este servicio con el objetivo que las opciones que 

se presentan sean las disponibles en el momento de la solicitud o como enfoque en búsqueda 

de disponibilidad inmediata (con un recargo en la tarifa estándar normal). Así mismo el padre 

de familia podrá reservar un servicio con antelación en caso de que no lo necesite en ese mismo 

momento.  

Para brindar un servicio diferenciado que inspire confianza y honestidad para los padres 

de familia las niñeras tendrán un estricto proceso de selección y perfilamiento donde se harán 

verificación de referencias, antecedentes, experiencia y competencias relacionadas al cuidado 

de niños. Adicionalmente tendrán capacitaciones que BetterTogether se encargará de 

entregarles, esto con respecto a bases sólidas de servicio al cliente y de cuidado de niños.  El 

perfil de cada niñera desplegará las capacitaciones que ha tomado y ha aprobado, esto 
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complementado con el detalle de los servicios que ofrece; facilitando la decisión del padre de 

familia al escoger un profesional. Todo esto llegará a los clientes de la siguiente forma: 

1. Página web: www. bettertogetherec.com el cual se puede acceder para realizar 

consultas, búsquedas y selección de contenido y servicio de cuidado de niños. 

2. App para dispositivos digitales disponible en App store y Google Play, la cual se 

podrá encontrar como BetterTogether y de esta manera acceder rápidamente desde 

cualquier lugar. 

En resumen, el funcionamiento consiste en que por medio estos canales; el padre de 

familia podrá buscar los contenidos y profesionales disponibles y conocer los servicios 

adicionales de cada profesional como: tutorías, nutrición, problemas de aprendizaje, 

estimulación temprana, terapia del lenguaje, psicología, etc. El padre de familia podrá 

seleccionar el profesional que se adapte a sus necesidades considerando disponibilidad o 

solicitando el servicio de disponibilidad inmediata (con un recargo en la tarifa estándar normal) 

y la herramienta y el número de horas requeridas. En esta interacción existirán y se mostraran 

las políticas de cancelación o reclamos que permitirán cobrar una parte del servicio o reconocer 

cualquier situación que se pueda presentar para constituirnos como una solución flexible y 

dinámica. 

4.1.1 Atributos de producto y servicio 

Tomando como base que los productos y servicios deben generar elementos de valor 

que satisfacen diferentes necesidades se tomó como referencia el estudio realizado por Harvard 



59 
 

Business School donde se planteó una pirámide que permite categorizar el valor de una 

propuesta y el impacto que esta tendrá en un cliente al escoger nuestro producto o servicio.  

 

Figura 6 Pirámide de valor HBR 

Emocional 

- Reduce la ansiedad: Permite que el padre de familia que tiene inquietudes, preocupaciones 

sobre el cuidado de sus hijos y/o que busque una niñera sienta seguridad, confianza y no 

juzgado al tener un solo lugar donde encontrar respuestas y acompañamiento a situaciones 

que se presentan durante la crianza de los niños al mismo tiempo proporciona tranquilidad 
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de poder contar con una niñera específicamente seleccionada dedicada al cuidado de sus 

niños cuando no puedan estar con ellos. 

- Reconocimiento: Enfocada tanto en los padres de familia como los profesionales, bajo este 

sistema los padres de familia accederán a descuentos y promociones por el uso recurrente 

y recomendación (referidos) de nuestros servicios mientras que para los profesionales se 

traducirá en un sistema de compensación que permitirá al profesional obtener más réditos 

por cada hora de servicio efectivo dado maximizando así su tiempo y ganancias. 

Funcional: 

- Simplifica: Simplifica el proceso de encontrar una profesional adecuada. No es necesario 

contactar a diferentes establecimientos y/o profesionales individualmente. 

- Integra: Se integra los servicios de cuidado de niños con especialidades necesarias para el 

desarrollo del mismo con acceso a contenido personalizado. 

- Conecta: La plataforma colaborativa permite conectar a padres de familia entre ellos y con 

profesionales apasionados por el cuidado y desarrollo de los niños. 

- Ahorra tiempo: En una sola aplicación colaborativa el padre de familia tendrá acceso a 

diversas opciones de contenido para consulta y de servicio de cuidado de niños. 

- Informa: BetterTogether generará contenido dentro del área de cuidado para niños con el 

fin de poner a disposición de sus subscriptores información valiosa que ayudará en la toma 

de decisiones de los padres de familia.  

- Calidad: Los profesionales serán certificados y evaluados en sus procesos de selección lo 

cual asegura que posean el conocimiento técnico y experiencia para cuidar niños. Adicional 

todos los padres podrán calificar su experiencia y la calidad de servicio de los profesionales.  
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Esto dará información valiosa tanto para la captación de un potencial nuevo cliente como 

asegurar el control por parte de los dueños de la aplicación. 

- Variedad: Trabajo colaborativo entre padres de familia y profesionales con diferentes 

especializaciones para atender un amplio espectro de requerimientos. 

A pesar de todas las necesidades que cubre el proyecto en las diferentes dimensiones 

hemos escogido las siguiente tres que nos representarán para diferenciarnos y enfocar la 

publicidad:  

- Reconocimiento: Valoramos el tiempo y uso de nuestra plataforma por lo tanto queremos 

premiar a nuestros usuarios por creer en la comunidad BetterTogether y sus soluciones. El 

objetivo es maximizar los beneficios para todos los involucrados (padres y profesionales) 

de una manera que no lo hace otra organización para promover y convencer a los padres 

que no están solos, que mejorar el balance de roles en sus vidas es importante y hay que 

priorizarlo también. Se busca potenciar la exposición de los profesionales y catapultarlos 

porque entre más de ellos sean conocidos tendremos una mejor red de apoyo conectada para 

los padres maximizando sus ganancias. 

- Ahorra tiempo: Conocemos lo difícil y complejo que es el viaje de un padre para resolver 

inquietudes o encontrar personas de confianza para cuidar a sus pequeños y reducir la 

preocupación en el proceso por lo tanto queremos que BetterTogether sea tu mejor aliado 

para encontrar todo en un solo lugar en el menor tiempo posible sin realizar búsquedas 

extensas o pruebas de ensayo y error. 

- Integra: El servicio de cuidado de niños nunca fue tan enfocado y especializado en 

combinar el rol de niñera tradicional con un especialista que además de cuidar con todo el 

amor a tu hijo lo hace en un tiempo con propósito mediante la aplicación de conocimientos 
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y dinámicas lúdicas que estimulan su desarrollo y aprendizaje de manera divertida en una 

sola interacción. 

4.2 Estrategia de Canales 

Al ser una plataforma digital colaborativa el canal será directo mediante página web, 

aplicación, redes sociales e email donde se encontrará toda la información y opciones necesaria 

del servicio para el cliente final. Para medir la efectividad de dichos canales se han definido los 

indicadores que se muestran en la tabla a continuación. Esto lo haremos por medio de un 

visualizador en línea lo que nos permitirá monitorear el impacto de la inversión realizada y 

maximizar el alcance de nuestra plataforma. 

Tabla 6 Indicadores por canal 

Canal Página Web Aplicación Móvil 
Redes 

Sociales 
Email 

Indicadores 

Tráfico Web Número de descargas 
Engagement e 
Impresiones 

Tasa de Apertura 

Usuarios 
nuevos vs 
recurrentes 

Porcentaje de nuevos 
usuarios 

Pages Likes 
(lanzamiento) 

CTR - Click 
Through Rate 

Porcentaje de 
rebote 

Retención y frecuencia con la 
que vuelven a la app 

Seguidores 
(lanzamiento) 

Tasa de 
conversión 

(acción específica) 

CTR - Click 
Through Rate 

DAU (Daily, Weekly, Monthly 
active users) 

FB referal 
traffic 

Tasa de rebote 

Tiempo en la 
página 

DORMANCY RATIO (Ratio de 
usuarios dormidos) 

Share of voice 
(SOV) 

Tasa de apertura 
de clics (COR) 

 

Al ser un servicio prestado directamente por medio de la plataforma digital 

(Marketplace) la interacción será directa entre el padre de familia y el profesional (tanto para 

servicio especializado de cuidado de niños como de contenido). En este punto BetterTogether 
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asegurará el cumplimiento del servicio y, los estándares de seguridad y calidad entre los dos 

actores. 

4.3 Estrategia de Promoción 

BetterTogether al ser un producto/servicio que se provee por medio digital necesita tener 

visibilidad y tráfico para generar conciencia de marca y ser relevante para el posicionamiento 

adecuado en la mente de los padres de familia. En este sentido se ha definido que las siguientes 

herramientas con sus respectivas estrategias para lograrlo: 

4.3.1 Publicidad 

1. Estrategia SEO: Optimización en motores de búsqueda enfocado alrededor de 

palabras clave como: niñera, cuidado infantil, guardería que probaron ser las más 

buscadas en Ecuador en los últimos doce meses como se muestra en la figura 5. 

 

Figura 7 Resultados Google Trends en palabras clave sobre cuidado de niños 
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Con esto buscaremos armar adecuadamente el contenido de la página en términos 

visuales (gráficos y escrito), generar una buena experiencia de navegación para el usuario con 

contenido relevante y así aparecer en los primeros lugares en google. 

2. Estrategia SEM: Marketing en motores de búsqueda para tener posicionamiento por 

medio de la publicidad o enlaces patrocinados que se pueden hacer en los buscadores. 

Para esto nos enfocaremos en Google Ads donde se realizarán las campañas con los 

enlaces patrocinados (enlaces en la página de resultados de búsqueda con un aviso 

publicitario), red de display (banners que aparecen en otros sitios web con los anuncios) 

y YouTube (videos publicitarios que aparecen antes del contenido) lo cual permitirá 

sectorizar y así focalizar de mejor forma a nuestro público objetivo. 

3. Marketing en redes sociales: Nuestra marca se basa en generar comunidad y hacerlo 

juntos es por esto que nos enfocaremos en las plataformas de Facebook e Instagram 

donde se encuentra nuestro público objetivo. 

4.3.2 Socios locales 

Crear alianzas y relaciones con establecimientos o marcas especializadas en niños. Por 

ejemplo, marcas de ropa para niños, comida, centros terapéuticos, instituciones educativas, etc. 

Este relacionamiento será clave ya que gracias a esto se podrá crear espacios y eventos 

relacionados a temas del cuidado y crianza de los niños con el soporte de más empresas 

involucradas y de esta manera se logrará tener contacto directo con los padres de familia. 

4.3.3 Programa de referencia 

BetterTogether contará con un programa de referidos, en el cual las personas que 

refieran o recomienden a sus amigos o conocidos y consuman el servicio tendrán créditos o 
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descuentos cuando contraten un servicio de hospedaje o paseo de mascotas mediante la 

aplicación. 

4.3.4 Inbound Marketing 

Apuntamos a crear relaciones significativas y duraderas con nuestros clientes por lo que 

buscamos que los padres de familia logren sus metas con respecto al cuidado de sus niños. Esto 

se enfocará en publicidad pagada y direccionada directamente a personas que buscan productos 

similares dentro de la web mediante e-mails, redes sociales y contenido relevante. Se enfocará 

en: 

1. Atraer (captar la atención de las personas adecuadas con contenido de valor y 

conversaciones que afiancen la posición de BetterTogether como referente. 

2. Interactuar: Ofreciendo información y soluciones enfocadas en sus necesidades y 

objetivos. 

3. Deleitar: Brindar ayuda y herramientas a los clientes para permitirles llegar al éxito 

gracias a BetterTogether. 

Adicionalmente gracias al registro en la aplicación de los padres de familia con su perfil 

y el de su niño, se enviará contenido personalizado a través de emails con toda la información 

relevante de acuerdo a los intereses del perfil de cada padre de familia. También se realizará la 

personalización de los newsletters de BetterTogether, esto creando una comunidad de padres 

con sus propias experiencias que podrán ser compartidas con el resto de la comunidad. Por 

último, se tiene planificado realizar un concurso en el cual el objetivo es buscar que los padres 

con más consumo o mejores calificaciones sean recompensados con productos o servicios para 
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niños como juguetes, ropa, entretenimiento (campamentos de veranos entre otros), tarjetas 

regalo entre otros. 

4.4 Estrategia de Pricing 

Para definir el esquema de precios que se manejaran en BetterTogether se realizó un 

estudio de mercado enfocado en la competencia directa y productos sustitutos complementado 

con una investigación de soluciones digitales con funcionamiento similar a nuestra plataforma 

y los resultados obtenidos en la encuesta realizada a padres de familia con respecto a la tarifa 

por hora y tarifa de subscripción mensual que estarían dispuestos a pagar por los servicios de 

cuidado de niños a domicilio y acceso a contenido personalizado. A continuación, se presente 

el resultado de dicha investigación en la siguiente tabla. 

Tabla 7 Tarifas y precios servicios relacionados 

Medio 
Tipo App / 

Servicio 
Empresa 

% Comisión / 

Tarifa 
Observaciones 

Digital Movilidad Uber 25% 
Tarifa Promedio. Mezcla de diferentes tipos 

de tarifas (estándar + dinámica) 

Digital Movilidad Cabify 25% 
Tarifa máxima. Tarifa fija dependiendo de 

la categoría del conductor 

Digital Movilidad DiDi 15% 
Tarifa Promedio. Mezcla de diferentes tipos 

de tarifas (estándar + dinámica) 

Digital Delivery Rappi 27% 

Tarifa máxima a partners (restaurantes o 

lugares de comida) De repartidores no 

comisionan. 

Digital Delivery Uber eats 21%-36% 

Tarifa máxima. Tarifa fija dependiendo del 

plan elegido (Lite,Plus,Premium) y tarifas 

(tiempo + distancia) 

Digital Delivery PedidosYa 21% 

Tarifa máxima a partners (restaurantes o 

lugares de comida) De repartidores no 

comisionan. 

Digital Delivery Tipti 
7 USD - 10 

USD 

Suscripción mensual. Repartidores están 

dentro de la nómina. Comisión a retailers. 

Digital Salud Doctorisy 500 USD Suscripción anual al médico 

Tradicional 

Referidas 

Centro 

terapéutico 

N/A 40% 
Tarifa fija tradicional cuando se refiere a un 

profesional. 

Tradicional Guardería 
Clap Clap 

Kids 

4 USD por 

hora 

Pensión fija mensual. Cuidado por 4 horas 

diarias. Atención grupal. 

https://www.eluniverso.com/noticias/economia/uber-suma-servicios-en-ecuador-para-ampliar-su-base-de-usuarios-nota/#:~:text=En%20Ecuador%2C%20los%20conductores%20de,25%25%20por%20usar%20su%20plataforma.
https://help.cabify.com/hc/es/articles/360021374639-Requisitos-para-conducir-con-Cabify-en-Ecuador
https://www.elcomercio.com/actualidad/negocios/confinamiento-impulsa-delivery-ecuador-pandemia.html
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Tradicional 
Estimulación 

temprana 
Gymboree 

5 USD - 14.1 

USD  por hora 

Planes mensuales, bimensuales y 

trimestrales. Incluye 2 veces gymplay 3 

veces clases por semana (0.8 hora cada 

atención) 

Tradicional 

Servicio de 

cuidado a 

domicilio 

Nannys 

Home 

12 USD por 

hora 

Intermediario entre padres y niñeras. 

Gestión de entrevistas y colocación. 

Servicio permanente o por horas. 

 

 

Con toda esta información se definió que la tarifa base para los servicios de cuidado de 

niño será de 20 USD por hora cuyo valor puede variar dependiendo los servicios adicionales 

requeridos por los padres ya que contempla lo manifestado por los padres en la encuesta inicial 

y es un precio competitivo que reflejará las bases del negocio por medios tradicionales alineado 

a la estrategia de diferenciación enfocada determinada anteriormente. Para el caso del servicio 

de acceso a contenido personalizado será de una subscripción de 2 USD por mes fija. En este 

sentido BetterTogether al ser una plataforma que conecta padres con profesionales, cobrará una 

comisión variable que iniciará en el 30% sobre el precio publicado de los profesionales la cual 

se podrá reducir en favor de los profesionales en función del uso recurrente (cantidad de visitas 

realizadas) o de una excelente experiencia percibida en la atención de los padres (valoraciones 

o calificaciones positivas de los usuarios) para premiar un buen desempeño como parte de 

nuestra estrategia de fidelización. 

4.5 Plan de Ventas 

BetterTogether al ser una startup digital plantea proyecciones de ventas para sus 

primeros doce meses de operación basado en una tasa de crecimiento semanal deseada del 5%  

complementado por el estudio de mercado realizado en el capítulo 2 donde se determinó que el 

SOM de BetterTogether es 102.990 hogares con un potencial anual de 49.4k USD para el 

servicio de contenido personalizado y 20.168 hogares con un potencial anual de 3.7 millones 

USD para el servicio de niñeras a domicilio y estableció los siguientes volúmenes de ventas 

reflejados en la siguiente figura considerando el modelo de precios (suscripción de 2 USD 
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mensuales para el contenido personalizado y 30% de comisión del servicio de niñeras 

especializado) y canales de distribución mencionados en el capítulo anterior. 

 

Las ventas totales estimadas para el primer año de operación de BetterTogether se 

encontraron dentro de los 2398 subscriptores de los cuales se prevé que el 74% realizará el uso 

del servicio de niñera especializado a domicilio como se muestra en la siguiente tabla. 

Tabla 8 Detalle de Ventas y número de atenciones-subscripciones BT 1er año 

 
 

 

 
Figura 8 Proyección de órdenes y subscripciones 1er año 
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CAPÍTULO 5: PLAN FINANCIERO 

5 Introducción 

Toda idea de negocio debe también ser analizada desde su rendimiento operativo y 

generación de flujos de efectivo para determinar si la misma es atractiva o no para ser 

perseguida y puesta en marcha. En el siguiente capítulo se evaluará la viabilidad financiera del 

proyecto partiendo del análisis de supuestos generales (factores macro y micro) sobre los que 

el negocio se pretende desarrollar, así como la estructura de capital y financiamiento necesario 

para apalancar el negocio en sus primeros años de operación, los mismos que servirán como 

insumo para proyectar los estados financieros (estados de pérdidas y ganancias y balance 

general) y flujos de efectivos esperados mostrando el potencial del negocio en términos de 

desempeño de rentabilidad y generación de valor. De estas proyecciones se evaluarán las 

principales ratios financieros (ej. TIR y VAN) y se realizará un análisis de sensibilidad para 

determinar las variables claves en tres diferentes escenarios: base, optimista y pesimista. 

5.1 Supuestos generales 

Para poder proyectar la situación financiera del proyecto BetterTogether se tomaron en 

cuenta los siguientes supuestos: 

- Crecimiento económico: Las previsiones realizadas por el Banco central del Ecuador para 

el periodo 2022-2026 indican un crecimiento económico a una tasa anual promedio de 2.8% 

(alineado al crecimiento mundial pronosticado por el FMI de 2.9%) impulsado por un 

mayor volumen de incremento en exportaciones de petróleo crudo, de alrededor del 9% por 

la perforación de nuevos pozos petroleros que ya han obtenido los permisos ambientales, la 

recuperación de la inversión y el dinamismo del consumo de los hogares donde para el año 

2023 el país superaría el nivel del PIB pre pandemia de 2019 (Banco Central del Ecuador, 

2022). Este crecimiento está sustentado en la demanda interna que continuará siendo el 

principal componente de la expansión prevista. Esto demuestra una recuperación paulatina 

https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Administracion/SectorReal_092022.pdf
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de nuestra economía después de dos años de la misma con un contexto interno favorable 

para el desarrollo de nuevos negocios dentro de una desaceleración de la economía mundial.  

- Penetración de mercado: Se trabajará con una tasa de penetración del mercado conservadora 

del 2% al ser la más adecuada a nuestro modelo de negocio B2C misma que ya fue definida 

en el capítulo 2. 

- Pronostico de ventas y costos: Para el pronóstico consideramos el comportamiento de un 

entorno tipo Marketplace donde tanto padres de familia (compradores) como profesionales 

(vendedores) interactúan constantemente. De esta interacción BetterTogether obtendrá una 

comisión del 30% del valor de la tarifa por hora que es de 20 USD. En este sentido es 

importante comprender los siguientes conceptos:  

o Costo de adquisición de Clientes (CAC): Es cuánto le cuesta a la empresa (en 

publicidad) conseguir un nuevo cliente. Comprende el gasto publicitario en los 

canales definidos anteriormente en el capítulo 4. Para calcularlo hay que asumir una 

cantidad de leads que mediante la estrategia de publicidad se convierten en clientes. 

En nuestro caso hemos asumido un CAC para compradores (padres de familia) de 

50 USD mientras que para vendedores (niñeras) de 45 USD tomando como 

referencia un benchmark realizado en campañas pagadas de Google Paid Searchs de 

2018 con respecto a negocios digitales y plataformas tipo marketplace. 

o Porcentaje de retención: Es el porcentaje de clientes que después de realizar una 

compra la volverán a hacer nuevamente en futuros periodos, es decir tendrán un 

comportamiento recurrente. Para nuestro caso hemos definido un porcentaje 
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conservador de 5% de acuerdo a las mejores prácticas de modelamiento en este tipo 

de negocios. 

o Ordenes promedio por comprador: En nuestro caso tomamos como referencia una 

referencia de 2 ordenes por comprador al mes. Esto quiere decir que el comprador 

realizará su pedido más de una vez en el mes. 

- Penetración primer año (número de subscripciones y ordenes de niñeras): Basados en un 

CAC de comprador (padre de familia) de 50 USD invertidos para adquirir un nuevo cliente 

y un gasto enfocado en los canales mencionados en el capítulo 4 de 470 USD al mes se 

obtienen 10 nuevos clientes en promedio al mes. A esto hay que sumarle la adquisición por 

canal orgánico (búsquedas independientes no guiadas por el impacto de publicidad) con un 

ratio de 50% adicional de clientes adquiridos. Es decir, en total al mes tendremos en 

promedio 14 nuevos clientes mínimamente ya que hay que sumar el efecto multiplicador 

en red que por cada vendedor activo (profesional) después de dar su servicio atraerá al 

menos otra persona debido a la recomendación boca a boca. En promedio tendremos los 

mismos vendedores activos que compradores para poder satisfacer la demanda por lo tanto 

tendremos 28 clientes nuevos mensualmente. A esto hay que sumarle que cada mes 

tendremos un porcentaje conservador de retención del 5% en los clientes adquiridos en 

meses anteriores los cuales al menos ordenaran 2 veces nuestros servicios al mes (mitad de 

lo manifestado por ellos en el estudio de mercado donde el cliente requiere tres días a la 

semana el servicio con un promedio semanal de diez horas al cuidado de sus hijos, es decir 

tres horas por día). En la siguiente tabla se puede ver un ejemplo referente al número de 

órdenes para el año 1. 

- S 

- s 
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Tabla 9 Evolución mensual clientes 1er año BetterTogether 

Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total 

Nuevos clientes 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 336 

Clientes retenidos (5%) 0 2 3 5 7 8 10 12 14 16 18 21 116 

Total clientes 28 30 31 33 35 36 38 40 42 44 46 49 452 

Número de ordenes (2) 56 60 62 66 70 72 76 80 84 88 92 98 904 
 

En cuanto al número de suscripciones en el primer año tomamos en consideración el 

SOM de número de familias (102989) del capítulo 2 y lo multiplicamos por la tasa de 

penetración conservadora del 2.3% correspondiente a este tipo de negocios B2C obteniendo al 

final del primer año 2398 familias suscritas a nuestra plataforma para consulta de contenido 

personalizado. Tomando como base lo anteriormente expuesto tenemos una proyección a cinco 

años de acuerdo a la siguiente tabla: 

Tabla 10 Ventas y Costos Proyectados 

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Número de subscripciones 2398 3597 5396 7014 9118 

Núm de ordenes (Serv 
niñeras especializadas a 
domicilio) 904 2171 3891 5352 7236 

Ingresos (subscripción + 
Serv Niñeras) $ 59,036 $ 137,454 $ 244,251 $ 335,148.3 $  452,396 

(-) Costo de Ventas $ 39,063 $ 94,438.5 $ 169,258.5 $ 232,812 $  314,766 

 

5.2 Estructura de Capital y Financiamiento 

Para poder dar inicio a las operaciones de BetterTogether se tendrá un capital inicial de 

$ 43,630.00 los cuales se repartirán en un 40% con fondos propios de los socios fundadores y 

el otro 60% se financiará con crédito bancario. Esta distribución de la estructura de capital se 

determinó debido a que es la que mejor rendimiento ofrece en términos de menor impacto al 

estado de resultados en los primeros años del proyecto. El capital de trabajo se detalla en la 

siguiente tabla: 
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Tabla 11 Estructura de Capital BetterTogether 

ESTRUCTURA DE CAPITAL 

Capital de Trabajo   30,000.00  69% 

Inversión Activos   13,630.00  31% 

Total Inversión Inicial   43,630.00  100% 

Inversión Propia   17,452.00  40% 

Deuda Largo Plazo   26,178.00  60% 

 

De la inversión realizada para activos tenemos principalmente con un monto de 10,000 

USD el desarrollo y puesta en marcha de nuestra plataforma y aplicación la cual es el núcleo 

del proyecto. Lo restante de la inversión está destinada a equipos de cómputo y herramientas. 

de oficina, así como muebles para tener un ambiente laboral adecuado y poder realizar las 

entrevistas a las potenciales niñeras de nuestra plataforma. En cuanto al préstamo bancario será 

por un total de 26,178.00 USD a 5 años plazo con una taza del 11.23% y cuotas mensuales 

aproximadas de 572.18 USD. En cuanto, al costo promedio ponderado de capital de trabajo 

(WACC) es de 18.58% tal como se lo puede visualizar en el Anexo M mientras que para la 

política de dividendos se definió que las utilidades generadas servirán para ser reinvertidas en 

el negocio. 

5.3 Estados financieros proyectados 

La proyección de los estados financieros fue realizada para cinco años con el fin de 

visualizar el desempeño de la empresa considerando los supuestos anteriormente mencionados 

previamente, su modelo de negocio, comportamiento en ventas, financiamiento e inversión 

durante este periodo. En el Anexo N se puede apreciar la evolución proyectada de 

BetterTogether. 

Al ser una solución digital tipo market place donde interactúan compradores y 

vendedores dependemos de la inversión en publicidad enfocada en los canales adecuados para 

poder generar demanda y finalmente una compra dentro de la plataforma. Este tipo de negocios 
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tienen un efecto multiplicador tanto como por referencia en la experiencia como un crecimiento 

orgánico y de compras recurrente por parte de sus usuarios. En este sentido estamos aspirando 

a tener un crecimiento exponencial en el segundo año del mas de 165% debido al efecto en red 

de dichas plataformas tomando en cuenta que para años posteriores este crecimiento se verá 

disminuido por el volumen de usuarios y ordenes captadas. Adicionalmente es importante 

mencionar que el costo de ventas en este tipo de negocios está atado a la comisión que se lleva 

el vendedor dentro de la plataforma que en nuestro caso es un 66 a 70% a lo largo del tiempo. 

Con todas estas variables tenemos que los primeros dos años serán a perdida para en el tercer 

año empezar a generar utilidad y pasar de pérdidas de 19K USD en el primer año a 56K en el 

quinto año. En la siguiente tabla se puede visualizar el comportamiento del mismo para el 

escenario normal, es decir el base. 

Tabla 12 Estados financieros proyectados BetterTogether 
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5.4 Flujo de efectivo proyectado 

Al igual que los estados financieros, el flujo de efectivo se proyectó a cinco años con el 

objetivo de evaluar las variaciones y movimientos del efectivo que se desarrollaran en la 

operación del proyecto. Este nos muestra el dinero que ha sido generado y aprovechado en 

actividades operativas, de inversión y financiamiento de la empresa. Del mismo podemos 

observar que en el primer año tenemos una baja en el flujo debido a que el volumen de negocio 

en dicho año no es suficiente para poder generar sus propios recursos sin embargo esto es 

normal cuando un negocio está empezando y es el propósito del capital inyectado al inicio de 

la operación por medio del préstamo bancario para poder hacer frente a este inicio de 

operaciones. Posteriormente tenemos ya un flujo de efectivo que muestra como la operación de 

BetterTogether empieza a escalar de la forma esperada y genera los ingresos necesarios. 

Tabla 13 Flujo de caja proyectado BetterTogether – Escenario Normal 

 

5.5 Ratios financieros 

Los ratios financieros nos permiten evaluar y ponderar el rendimiento operativo de la 

empresa. Para el análisis del proyecto BetterTogether se tomaron los más importantes que se 

muestran en la siguiente tabla. 
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Tabla 14 Ratios Financieros 

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Liquidez      

Razón circulante     3.29 4.82 4.18 

Razón rápida NO INV NO INV NO INV NO INV NO INV 

Razón efectivo         3.29 4.82 4.18 

Apalancamiento      

Razón Deuda Total 108% 120% 61% 35% 24% 

Razón Deuda a Capital -1378% -610% 158% 54% 31% 

Multiplicador de capital - 12.78  -   5.10      2.58      1.54      1.31  

Cobertura de interés -4.85 1.81 18.12 46.16 216.94 

Rentabilidad 
     

Margen de Utilidad -32% -1% 6% 8% 11% 

Margen de EBITDA -22% 3% 11% 13% 17% 

Rendimiento sobre activos (ROA) -93% -9% 47% 45% 42% 

Rendimiento sobre capital (ROE) 1191% 44% 121% 69% 55% 

 

Del resultado obtenido podemos determinar que en cuanto a la liquidez de la 

organización la misma puede hacer frente a sus deudas de corto plazo mediante los activos que 

pueda tener a partir del tercer año. Esto debido a que no tiene pasivos a corto plazo en su 

operación y la generación de utilidad es partir del tercer año. En cuanto al apalancamiento 

financiero podemos determinar, tomando en cuenta el indicador de razón deudad a capital, que 

las primeros dos años la organización está empleando deuda para financiar sus activos y 

actividad consciente que en este periodo inicial tiene mayor riesgo ya que el proyecto está 

posicionándose en el mercado buscando su punto de equilibrio para posteriormente estar 

financiado por deuda en un porcentaje aceptable que no involucra mayor riesgo. De igual 

manera si nos enfocamos en el multiplicador de capital a partir del tercer año vemos como el 

patrimonio invertido empieza a generar activo (en número de veces). Con respecto a la 

cobertura de interés podemos observar como la misma va incrementando a través del tiempo 

del proyecto y al ser mayor a 1 se puede establecer que la organización es capaz de pagar sus 

obligaciones a corto plazo. Finalmente, en cuanto a los indicadores de rentabilidad podemos 

visualizar que a partir del tercer año generamos rentabilidad operativa y que tanto el ROA como 
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el ROE tienen un buen desempeño a partir de dicho periodo demostrando que tanto los activos 

del proyecto como el capital invertido están generando valor. 

5.6 Punto de Equilibrio 

De acuerdo al cálculo realizado para el punto de equilibrio contable se determinó que 

BetterTogether debe al menos llegar a 3293 órdenes de atención anuales para que los ingresos 

sean igual a los costos, es decir que nuestra utilidad sea cero. Por otra parte, el punto de 

equilibrio financiero determino que el proyecto necesita 3595 órdenes de atención para lograr 

que el VAN a cero es decir cubrir la inversión realizada inicialmente. Esto está alineado a la 

generación de utilidad a partir del tercer año y las proyecciones realizadas en cuanto a ventas 

como se puede visualizar en la siguiente tabla. 

Tabla 15 Punto de Equilibrio Contable y Financiero 

 

5.7 TIR y VAN 

El TIR y VAN son indicadores de viabilidad financiera de proyectos que permiten 

determinar la rentabilidad del proyecto frente al mercado. En la siguiente tabla se puede ver 

que de las proyecciones realizadas anteriormente se determina un VAN positivo con un valor 

de 11,219.00 USD lo que nos dice que el negocio generara ganancias a sus fundadores y socios. 

En cuanto a la TIR se puede determinar que es del 24% la cual es superior a la tasa de descuento 
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del costo promedio ponderado del capital (WACC) 18.58% significando que el proyecto está 

generando más de lo que le cuesta financiarse con deuda y patrimonio.  

Tabla 16 VAN & TIR BetterTogether 

5.8 Análisis de sensibilidad y escenarios 

Para evaluar el desempeño en diferentes escenarios se realizó un análisis de sensibilidad 

para determinar que variables impactan en mayor o menor proporción el rendimiento financiero 

del proyecto en situación normal, optimista y pesimista como se muestra en la siguiente tabla. 

De acuerdo al análisis realizado se obtuvieron los siguientes resultados que se ven en los anexos 

N (Optimista), anexo O (Base) y anexo P (Pesimista). 

Tabla 17 Escenarios y Variables BetterTogether 

 

En todos los escenarios las variables más relevantes son las del CAC del comprador o 

padre de familia debido a que esta determina en base al presupuesto destinado gasto publicitario 
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digital cuantos nuevos clientes se pueden obtener mensualmente complementado por el 

porcentaje de retención que es clave al momento de generar ingresos recurrentes en este tipo de 

soluciones digitales. En el escenario optimista se tiene un incremento en las ventas 

considerando que tanto la estrategia de marketing, la adquisición y retención de clientes 

optimicen la costa de adquisición por nuevo cliente y el porcentaje de retención. Esto permitirá 

incorporar más personal con salarios más competitivos y nuevas funcionalidades a la 

plataforma para hacerla aún más atractiva con respecto a experiencia de usuario. En el escenario 

base mantenemos una plataforma con todas las funcionalidades necesarias, así como un costo 

de adquisición y porcentaje de retención ajustado al mercado operando con los recursos 

existentes mínimos en cuanto a talento humano. Finalmente, en el escenario pesimista se ve 

reflejado el supuesto que el costo de adquisición en la realidad sea más alto y los porcentajes 

de retención sean menores por una baja acogida debido a productos sustitutos o hábitos de los 

usuarios lo que impactaría fuertemente el desempeño financiero del proyecto. En resumen, el 

desempeño de los tres escenarios se puede visualizar en la siguiente tabla. 

Tabla 18 Análisis de Sensibilidad VAN & TIR 

 Optimista Realista Pesimista 

VAN  21,282.03    11,218.91   (56,446.58) 

TIR 27% 24% -20% 
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CONCLUSIONES 

 

• De acuerdo a la investigación realizada para el proyecto de una plataforma digital 

colaborativa para el cuidado del niño el grupo objetivo serán los padres de familia entre 

25 a 44 años, es decir mayoritariamente de la generación milenial ya que son el grupo 

con mayor preocupación por solventar sus inquietudes utilizando medios digitales y en 

búsqueda constante de un equilibrio con el rol de padres de familia. 

• De acuerdo al estudio realizado se concluye que no existen competidores con un modelo 

de negocio similar para dotar estos servicios en la forma que BetterTogether lo está 

haciendo en el país. El cliente que quiera hacerlo lo debe hacer por medio de canales 

tradicionales descentralizados de forma independiente y mediante método de prueba y 

error hasta encontrar el servicio o profesional de confianza. 

• De acuerdo al estudio realizado se recomienda profundizar en el viaje de las niñeras y 

validar sus dolores para determinar si el aspecto de movilidad es un tema clave a abordar 

dentro del proyecto. 

• De acuerdo a los análisis financieros realizados se determina que el proyecto de 

BetterTogether es viable debido a que tiene un margen de rentabilidad del 11% y se 

considera atractivo para accionistas o inversionistas por los resultados obtenidos en el 

VAN (11,219) y TIR (24%). 

• La combinación de un modelo de economía colaborativa con el servicio de acceso a 

contenido personalizado y servicios de cuidado de niños a domicilio permite una 

escalabilidad rápida debido a la naturaleza de las plataformas tipo marketplace donde 

compradores y vendedores se encuentran e interactúan constantemente. 

• De acuerdo a la investigación realizada en este tipo de negocios digitales es fundamental 

determinar el customer lifetime value-CLV (valor de ciclo de vida del cliente) ya que el 
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mismo determina como referencia el costo de adquisición de cliente (CAC) el cual es 

que el CAC no debe superar la tercera parte del mismo. Se recomienda recopilar esta 

información una vez el proyecte este en ejecución para validar esta premisa en el 

proyecto y si el esfuerzo realizado en fidelizar, retener o buscar nuevos clientes es el 

adecuado. 

• Al tratarse de un proyecto donde la clave está en que padres de familia tengan una 

sensación de confianza suficiente para abrir las puertas de sus casas y estar abiertos a la 

diversidad de profesionales en un aspecto tan importante como lo es el cuidado de niños 

es fundamental enfatizar una comunicación efectiva en torno a la seguridad, 

transparencia y tranquilidad que como marca se quiere dar para lograrlo.   
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Anexo D Resultados Encuesta Mapeo de Mercado Profesionales 
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Anexo E Encuesta detallada Padres 
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Anexo F Resultado Encuesta detallada Padres 
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Anexo G Cinco Fuerzas de Porter 

Fuerzas Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter 

Nuevos 

competidores 

En el sector de cuidado para niños no existen barreras de entradas sustanciales para 

prevenir el ingreso de nuevos actores más allá de la forma tradicional en como venía 

operando este sector. Actualmente existen dos formas por las cuales se realiza la 

oferta, la primera es de manera independiente donde ya sea las profesionales al 

cuidado de los niños ponen a disposición por medio de diferentes canales sus 

servicios de manera abierta o los padres buscan alguien o algún centro de manera 

independiente que ofrezca estos servicios. La segunda forma es constituyendo un 

centro de desarrollo infantil más conocidos como guarderías las cuales tienen una 

serie de regulaciones normativas y legales impuestas por el Ministerio de Educación 

y el Ministerio de Inclusión Económica y Social. Probablemente el mayor obstáculo 

que se tenga es el capital para invertir en publicidad y promoción para posicionarse 

en la mente de los padres de familia como la mejor opción así como la infraestructura 

necesaria, cumplimiento normativo y el programa educativo para el caso de las 

guarderías. 

Negociación 

con 

proveedores 

Los principales proveedores son considerados las personas que ofrecen sus servicios 

para cuidar a los niños, es decir, las niñeras/os. Principalmente se trata de 

profesionales en educación y salud como psicopedagogas, psicólogos, parvularios y 

profesores ya que están formados en la interacción con los niños (permiten que suceda 

el negocio) y cumpla su ciclo correspondiente. El poder de negociación de 

proveedores es mediano ya que existe una forma de realizar un bypass entre el 

proveedor y el cliente sin utilizar la plataforma digital que se refiere a que se conectan 

por primera vez por medio de la plataforma, pero para futuras ocasiones lo pueden 

realizar por afuera de la misma mediante teléfono o redes sociales. Al mismo tiempo 

existe gran oferta de profesionales que prestan estor servicios en el mercado y estos 

tienen necesidad de tener una amplia exposición al consumidor y contar con canales 

más atractivos de referencia que potencialicen la prestación de sus servicios. 

Tradicionalmente se manejan por recomendación y experiencia directa con el usuario 

para captar más cantidad de niños a los que cuidar y se enfocan en muy pocos hogares. 

Negociación 

de los 

consumidores 

Para este proyecto los consumidores tienen alto poder de negociación ya que en el 

mercado existen opciones adicionales que ofrecen servicio como tal de cuidado de 

niños como por ejemplo guarderías, familiares o realizar el bypass mencionado 

anteriormente en la sección de proveedores con el profesional. El sector de cuidado 

de niños tiene un componente muy importante que es la seguridad y confianza que 

los padres de familia deben sentir para poder dejar a sus hijos al cuidado de alguien 

o de algún centro. 

Productos 
sustitutos 

Esta fuerza permite identificar los productos o áreas que podrían cubrir el servicio 

brindado, en este sentido se ha identificado que los principales sustitutos para nuestro 
servicio son los familiares cercanos de los niños como abuelos/as, suegros, guarderías 

y campamentos de verano ya que culturalmente los padres de familia prefieren dejar 
a sus hijos al cuidado de sus familiares o en un centro en lugar de un tercero (niñera). 

De igual manera tenemos estructuras familiares donde uno de los dos padres de 

familia (padre o madre) trabaja y el otro se dedica al cuidado de sus niños 

constituyéndose como otra alternativa hacia los servicios de cuidado de niños. 

Rivalidad de 

Competencia 

A menudo, la más fuerte de las fuerzas competitivas es la que representan las 

maniobras del mercado para ganarse la clientela que se dan entre vendedores rivales 

de un producto o servicio. En este caso, se podría definir que la rivalidad con la 

competencia es baja, debido a que existe poca puja por precios bajos y los mismos se 

definen en función al sector socioeconómico objetivo y el profesionalismo en el 

servicio. Las asociaciones o gremios de profesionales o guarderías son más bien 

neutros y no son una fuerza que empuje u obstaculice el servicio o la aparición y el 

oficio de estos servicios. 
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Anexo H Análisis FODA 

Fortalezas Debilidades 

1 
Conocimiento profundo de los clientes y 
relacionamiento con los mismos 

1 Alcance en provincias específicas 

2 

Plataforma digital que permite interacción en 
línea inmediata entre el profesional y el padre 
de familia así como acceso a contenido 
personalizado de crianza para su caso en 
particular 

2 Marca y organización nueva en el mercado 

3 
Centralización de servicios innovadores y 
diferenciados 

3 
No se cuenta con cartera de clientes 
iniciales 

4 
Servicio complementario a productos 
sustitutos como el cuidado por familiares y 
guarderías 

4 
Alto costo en publicidad y promoción 
necesarios 

5 
Acceso a la plataforma 24/7 con pago seguro y 
servicio al cliente desde cualquier ubicación 

5 
Altos costos para garantizar seguridad y 
privacidad de los datos personales 

6 
Personalización de la plataforma y motor de 
búsqueda por perfilamiento 

6 
Altos costos para garantizar confiabilidad 
del profesional contratado por los padres 
de familia 

7 
Acceso a amplio portafolio de profesionales y 
diversidad de metodologías y especialidades 

    

8 
Garantía y seguridad de profesionales 
calificados, íntegros y de confianza 

    
    

Oportunidades Amenazas 

1 
Incremento en el factor de presión social 
interna y externa a los padres de familia sobre 
como crían a sus hijos 

1 
Actualmente existen alternativas para el 
cuidado de niños por medio de familiares y 
guarderías 

2 
Baja rivalidad de competencia debido a 
libertad de definición de precios y ausencia de 
medidas por parte de la competencia 

2 
Existen otras formas de que el proveedor y 
el consumidor se contacten entre sí sin 
necesidad de nuestra plataforma 

3 
Incremento en la utilización de plataformas 
digitales para acceder a servicios y generación 
de grupo objetivo (milenials) hiperconectada 

3 
Disponibilidad de proveedores en 
provincias específicas 

4 
En UIO y GYE 3 de cada 5 familias poseen hijos 
menores y tienen la necesidad de encargarlos 

4 

Sensación de confianza de los padres de 
familia (cuando se selecciona un 
profesional solo acceden al servicio si es la 
misma persona o al hecho de permitir 
ingresar alguien ajeno en su domicilio) 

5 Plataformas colaborativas en crecimiento 5 
Ausencia de barrera tecnológica para el 
ingreso futuro de nuevos competidores 

6 

Incremento en la tendencia de que ambos 
padres de familia deben trabajar y la 
necesidad de tener tiempo para realizar otros 
roles u actividades. 

6 
Competidores y sustitutos con experiencia 
y nombre en el mercado 

7 

No existen regulaciones normativas y legales 
que impidan la existencia de este negocio 
como si lo hacen para centros de desarrollo 
infantil y guarderías 

7 
Baja demanda por  aparición  de 
catástrofes naturales (ej. pandemia) 
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Anexo J Business Model Canvas BetterTogether 
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Anexo L Prototipo Plataforma BetterTogether 
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Anexo M WACC 
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Anexo N Estados financieros Escenario Optimista 
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Anexo O Estados financieros Escenario Realista 
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Anexo P Estados financieros Escenario Pesimista 
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