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Resumen Ejecutivo

La Educacién Especial como concepto de Estado, debe ser un servicio complementario
personalizado para estudiantes del sistema educativo regular. Del total de estudiantes, 383,000.00
nifios poseen dificultades de desarrollo (estimaciones indican que aumentara a 440,300 nifios
para el afio 2030) y el 50% de los individuos con discapacidad que reciben servicios de
educacion publica se encuentran en Lima (EI sistema educativo nacional atiende al 3%).

Existe falta de asesoria y soporte especializado que aclare mitos y creencias equivocas
que socavan la capacidad de los padres para buscar asesoria adecuada y poder reinsertar al nifio a
la sociedad de manera oportuna. Afiadido a esto, las restricciones geograficas impiden a los
nifios el acceso a una educacion especializada.

El centro asistencial SOS Kids es un centro que inici6 operaciones a partir de septiembre
del 2021. En el centro se brinda tratamiento a problemas en el desarrollo, comportamiento o
diagnosticos. Desde un punto de vista de negocio, la firma no se ha constituido como empresa y,
debido al panorama econémico, existen muchos retos para mantenerse en el mercado. Es aqui,
donde entra a tallar la propuesta de innovacidn incremental de servicio especifico actuaremos
como capital angel, para transformar el negocio. Esto consiste en adecuar la infraestructura,
implementar un ciclo de tratamiento completo (Diagndstico, evaluacién, logro de objetivos,
reevaluacion y control médico), soporte a través de una APP que permitird una orientacion
24/7@365 para padres y un programa de escuela para padres durante todo el ciclo terapéutico,

para ello se realizara una inyeccion de capital de 100,000 PEN.



Abstract

Special Education as a State concept must be a personalized complementary service for
students of the regular education system. Of the total number of students, 383,000.00 children
have development difficulties (estimates indicate that it will increase to 440,300 children by the
year 2030) and 50% of the population with disabilities that access the national educational
service is in Lima (The national educational system attends the 3%).

There is a lack of specialized advice and support to clarify myths and misconceptions that
undermine the ability of parents to seek adequate advice and be able to reintegrate the child into
society in a timely manner. Added to this, geographical restrictions prevent children from
accessing specialized education.

The SOS Kids assistance center is a center that began operations as of September 2021.
The center provides treatment for developmental, behavioral, or diagnostic problems. From a
business point of view, the firm has not been incorporated as a company and, due to the
economic outlook, there are many challenges to stay in the market. This is where the incremental
innovation proposal for a specific service comes into play. We will act as angel capital to
transform the business. This consists of adapting the infrastructure, implementing a complete
treatment cycle (Diagnosis, evaluation, achievement of objectives, re-evaluation and medical
control), and support through an APP that will allow 24/7@365 orientation for parents and a
school program for parents throughout the therapeutic cycle, for which a capital injection of

100,000 PEN will be made.
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Capitulo I. Definicion del Problema

En este primer capitulo abarca temas especificos de la educacion primaria en el Peri y
el requerimiento de incluir a los infantes con dificultades de aprendizaje o requerimientos
educativos especiales en el sistema educativo formal, haciendo referencia a la necesidad de
cambiar el modelo educativo en el pais. Para un nifio, el ingresar a un centro educativo
deberia significar uno de los momentos satisfactorios que queden impresos en sus recuerdos,
pero esto no sucede con los nifios cuya experiencia escolar se convierte en una lucha interna
que deben enfrentar a diario y puede terminar siendo traumatica. Segun la psic6loga Susana
Arancibia “Esto se debe a que se dan cuenta de que no pueden seguir el ritmo académico de
sus comparfieros. También, son llamados de incompetentes y en el mejor de los casos
irresponsables o flojos” (Infogate 2016 p. 1).

Es importante entender que, el que un nifio tenga un problema de aprendizaje, no
quiere decir que ese nifio tenga algun problema relacionado a su neurodesarrollo, pero si es
muy importante el poder diagnosticar a tiempo para que los padres y las instituciones
escolares tomen cartas en el asunto (Luque, 2015). La importancia de tener un diagnostico
adecuado a una temprana edad es vital para la seguridad y futuro del nifio. La neur6loga
infantil, Dra. Anna Sans, directora de la Unidad de Neurodesarrollo del Hospital Sagrat Cors,
indica que se debe evitar las afirmaciones ambiguas y subjetivas catalogando a un nifio como:
“es inmaduro”, “no esta motivado para aprender”, o “no se esfuerza” ya que hay que tener en
mente que todos los nifios tienen un deseo de aprender y de progresar tal y como sus
comparieros lo hacen. Si se confirma que el nifio pese a sus esfuerzos no llega al progreso
esperado, aqui es donde hay que actuar sobre el asunto y hacer un diagnostico. De no tomar
medidas, se corre el riesgo de que el infante al ver el fracaso continuado termine rindiéndose
y en muchos de los casos tener una fragilidad emocional y ser tomados como nifios con

menor inteligencia lo cual es una conclusion totalmente errénea ya que los trastornos de



aprendizaje no son significados de una baja capacidad intelectual (La VVanguardia, 2019).

La Asociacion Espafiola de Pediatria (AEP) (2019) El retraso escolar se define como
las situaciones en la que un infante no cumple con los propoésitos del plan de estudios y existe
una brecha entre su capacidad y los requisitos de la escuela, lo que hace que el educando
tenga que repetir un grado. El abandono estudiantil se da justamente por esto, cuando no se
alcanzan las metas educativas reiteradamente, alimentando el fracaso estudiantil. De acuerdo
al American Academy of Pediatrics (2023) los problemas de aprendizaje por lo general, pero
no siempre, comienzan en la nifiez. Si las dificultades son sutiles, el infante los compensara
durante cierto tiempo. De hecho, algunos de estos nifios son muy inteligentes. Sin embargo,
cuando comienza el colegio, todo se complica y en tercero o cuarto grado, los infantes
empiezan a experimentar problemas mas especificos. Es en este punto que el curriculo
cambia la dindamica de "aprender a leer" a "leer para aprender" segun el Dr. Wolraich (Caring
for Your Teenager, 2016). De los mas de 2,4 millones de infantes con problemas de
aprendizaje en los colegios de EE. UU., alrededor de cuatro de cada cinco tienen dificultades
para leer y escribir.

1.1. Contexto del Problema a Resolver

Conforme las estadisticas de la Comision Especial de Estudio sobre Discapacidad
(2004), la falta de asesoria y soporte educativo especializado en el Per( para nifios y personas
con dificultades de aprendizaje es un problema que afecta a 383,000 nifios; esta cifra se
incrementaria a 440,300 nifios para el 2030. Este problema incluye a personas de escasos
recursos que carecen de acceso a un soporte educativo especializado de calidad, debido a
costos elevados, ubicacion geografica y principalmente, a que el sistema educativo solo
atiende al 3% de esta poblacion. Por otro lado, la infraestructura para brindar soporte a esta
poblacion comprende 1,393 centros educativos (siendo el 82% de gestion estatal), 927 son

colegios integradores o inclusivos, 407 son colegios de educacion especial, y 59 son



Programas de Intervencion Temprana [PRITES] a nivel nacional; el 50% de la poblacion
“con habilidades diferentes,” el acceso a este servicio educativo se halla en Lima.

En el capitulo 2 del estudio presentado por CONADIS (2005), diagnostico del
problema estadistico y demografia, se identificaron brechas en datos cualitativos y cifras
criticas para grupos de discapacidad y problemas de aprendizaje. Los datos que se pueden
encontrar son incompletos y no se sabe la cantidad especifica de cudntos peruanos presentan
algun tipo de discapacidad, mucho menos, cuantos nifios sufren de algln tipo de problema de
aprendizaje. Segun lo informado por la Comision de Estudios de Discapacidad (UNICEF,
2005) “en las instituciones educativas que atienden a individuos con discapacidad, el 67 % de
las aulas son accesibles. EI 17% de los centros educativos cuentan con areas de psicologia,
33% con aulas de estimulacion temprana, 35% con aulas de terapia fisica y el 38% cuentan
con aulas de terapias de lenguaje.” (p.105)

En la crisis sanitaria del COVID-19, una de las consecuencias infantiles mas
importantes es la pérdida de situaciones sociales y estimulantes. EI Ministerio de
Salud [MINSA] (2012) Se observo que esta falta de habla y espacio expresivo afectaba varios

aspectos del desarrollo, provocando dificultades afectivas y conductuales e inhibiendo el
desarrollo cognoscitivo, social, emocional y del lenguaje. Cabe sefialar que de acuerdo con la

Ley 28044 Articulo 19-A, el principio de inclusién de la educacion se aplica a la educacion
especial. La educacion especial centra la atencion pedagogica en problemas especificos que
no pueden ser resueltos por toda la educacion general. La educacion inclusiva e integral son
movimientos mundiales que ha ganado mucha atencion en estos afios, en especial desde 1994
cuando la Declaracion de Salamanca y el Marco de Accidn sobre Necesidades Educativas
Especiales comunicar que la inclusion es la manera mas eficiente de educar a todos los
infantes y jovenes del sistema educativo formal, independientemente de sus diferencias o

dificultades individuales y sociales (UNESCO, 1994). Es preciso advertir que la definicion de



Necesidades Educativas Especiales (NEE) esto se aplica no sélo a estudiantes con
discapacidades severas, sino también a infantes con problemas de aprendizaje, retrasos en el
desarrollo, problemas de conducta, trastornos emocionales, etc. Asimismo, ahora se considera
que los nifios superdotados también tienen necesidades educativas especiales.

1.2. Presentacion del Problema a Resolver

Luego de constatar de la existencia real del problema presentado, el trabajo se da en
los colegios donde los infantes con dificultades de aprendizaje y como es comdn hoy en dia,
los nifios son etiquetados como nifios problema, pero se anima a los padres a entender como
estan sus hijos y saber exactamente lo que tiene o los mismos profesores no saben qué hacer
por €l dentro del aula y ser capaz de ayudar a estos infantes a lidiar con problemas que
también pueden ser de comportamiento. Este trabajo presenta un panorama realista de lo que
es posible en Per(, dados los enormes problemas de aprendizajes o requerimientos educativos
especiales de los nifios de 0 a 10 afios, y la importancia de poder identificarlos y tratarlos de
acuerdo al entorno.

Debe entenderse gque los docentes no diagnostican y solucionan problemas, solo tratan
de brindar las informaciones necesarias para que los docentes puedan identificar cualquier
sintoma y advertir a los padres para que estos nifios puedan recibir un diagndstico en un
centro especializado. De esta forma, el nifio puede recibir el tratamiento adecuado para
ayudar a su desarrollo. Las condiciones bajo el escenario previamente planteado, requieren de
la ayuda de personal capacitado, asesoria continua y de una infraestructura que cubra las
necesidades de la poblacion. Por lo tanto, existe la necesidad de construir y/o adaptar
instalaciones educativas que consideren los requerimientos de los infantes y los individuos
con discapacidad, las diferencias de género y crear contextos de aprendizajes seguros, no
violentos, efectivos e inclusivos para todos en este momento. Estas necesidades también

incluyen a miembros del nacleo familiar donde se desenvuelven clientes y usuarios, quienes



terminan siendo los beneficiarios.
1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

Es una temética compleja con implicaciones sociales, ya que una gran cantidad de
nifios en el pais padecen problemas de desarrollo y aprendizaje que van en incremento tras el
paso de dos afios de la crisis sanitaria del COVID-19, una crisis psicologica y de salud
infantil, las consecuencias emocionales para la gente del mundo son graves (Ramos et al.,
2021). La falta de una educacion adecuada para atender al nifio que pide ayuda para
integrarse a la sociedad ha permitido la creacion de mitos sobre la salud mental y creencias
comunes erréneas, induciendo a los padres a pensar que no tienen a quien recurrir y
poniéndolos en desventaja al no poder manejar el problema directamente en casa, muchas
veces pasando desapercibido y confundiendo con problemas conductuales, violencia 'y
pensando que algo estd mal; provocando el rechazo (Koplewicz, 2021).

Uno de los mayores problemas que se dan para lograr una mejora a este

problema es la dificultad que tienen los padres para identificar el problema del menor a
temprana edad ya que en gran parte de los casos son los docentes quienes dan la alerta a los
padres. Esto se pudiera mejorar si los padres pudieran llevar a sus menores hijos a centros
especializados desde los seis meses de nacidos a realizar estimulacion temprana en donde
pudieran ser diagnosticados de manera temprana (Zwaigenbaum, et al., 2015) antes de
comenzar a ir a un colegio regular y en donde sabiendo el problema, seria mucho mas facil
tanto para los padres como para los docentes, e inclusive para el menor quien ya se
encontraria consciente del problema de desarrollo que padece. Otro de los problemas que se
identificaron para que los padres puedan llevar a sus menores hijos a centros especializados
son diferentes motivos como las interferencias de tiempo en su trabajo y quehaceres del
hogar, como llevar a su hijo(a) a terapia y ayudarles con las tareas, el tener de ocuparse de sus

otros hijos y el costo que todo esto implica.



Capitulo II. Analisis del Mercado

Para demostrar la viabilidad del negocio, comprobar su competencia y medir la oferta
y la demanda se desarrollaron los siguientes puntos:

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

El presente plan de negocio es un centro especializado que atiende los problemas de
desarrollo infantil, nifios desde cero a diez afios de edad que aprenden mediante el juego
(Hancock, 2020; Esmaili, et al., 2017). El objetivo principal es conseguir el maximo potencial
e independencia funcional en todos los aspectos de su desarrollo y continuar el desarrollo
educativo, pudiendo asi culminar satisfactoriamente en un colegio regular; asi como también,
lograr la insercidn social y ofrecer un respaldo a los padres y/o representantes que permita
erradicar los mitos asociados a esta problematica. Es importante brindar una cobertura que
evalue el entorno familiar y atienda las diversas situaciones que pueden presentarse cuando el
nifio esté en el hogar.

Se realiz6 el estudio de mercado vinculado a los servicios terapéuticos e inclusion
educativa basada en los infantes con problemas de desarrollo en la localidad de Lima
Metropolitana y hogares correspondientes a los niveles socioeconémicos A, By C, el
mercado potencial se reconocio con base en informacion de varias fuentes que permitiria
identificar la necesidad de mejorar los servicios en el centro existente SOS Kids.

La investigacion que se realizo fue basada en los siguientes objetivos:

e Identificar el mercado potencial.

e ldentificar la demanda del mercado.

e Conocer las preferencias de los clientes quienes en este caso son los padres de
familia.

e Conocer caracteristicas de los clientes potenciales.

e Estimar el costo de los servicios y la infraestructura a expandir.


https://pubmed.ncbi.nlm.nih.gov/?term=Hancock%2BCL&cauthor_id=32460132

e Identificar la frecuencia deseada del consumo de los servicios.
El grupo objetivo a estimar son todos los padres de familia de la localidad de Lima

Metropolitana cuyos hijos presentan problemas de desarrollo como trastorno del espectro
autista, sindrome de Down; problemas de aprendizaje entre los que encontramos problemas

de escritura, dislexia, problemas de atencion y concentracion, TDAH, retraso en la
adquisicion del lenguaje, retrasos psicomotrices, conductas desorganizadas y problemas de
aprendizaje (Hudson, 2017). Asimismo, la investigacion se realizé en centros de educacion
especial privados y estatales, asociaciones y grupos que involucran a infantes con autismo,
sindrome de Down y problemas de desarrollo. Los medios empleados para distribuir la
encuesta virtual son: redes sociales (Facebook, WhatsApp) y correo electrénico.
2.1.1 Mercado Potencial

En Peru no hay informacién actualizada y precisa de nifios con problemas de
desarrollo referente a nifios de cero a diez afios. Debido a ello, se dificulta la aproximacion de
los datos, pero al ya contar con un centro existente y en base a esta experiencia se definié que
los servicios a expandir estarian enfocados a los niveles socioecondmicos A, By C de la
localidad de Lima Metropolitana. No obstante, al realizar un simil con el mercado
estadounidense, segin Horowitz, et al. (2017), las mayores barreras que afectan a los nifios
son las discapacidades de emocionales, aprendizaje y del habla. Estas personas constituyen el
20 % de la poblacion de EE. UU. con problemas de aprendizaje, como disgrafia, discalculia,
dislexia, trastornos del movimiento, trastornos motores, TDAH, trastornos del habla y del
lenguaje y trastornos emocionales, autismo, sindromes, entre otros; como se muestra en la
Tabla 1, siendo la totalidad de estos diagnosticos o presunciones de diagnostico el publico
objetivo de un centro de tratamiento. Tomando como base los porcentajes de las
distribuciones de la poblacion limefia, alrededor de 400.000 infantes y adolescentes entre 0 y

12 afios padecen estas enfermedades conforme a la Tabla 3.



Tabla 1
Distribucion de Trastornos de Aprendizaje, Emocionales y Dificultades con el Habla y del

Lenguaje en Estados Unidos

Trastornos de aprendizaje, emocionales y dificultades de habla %

Dislexia, disgrafia y discalculia 39,00
Dispraxia, habilidades motoras y TDAH. 15,00
Dificultades con el habla y del lenguaje 17,00
Autismo 9,20
Discapacidades intelectuales 6,90
Trastornos emocionales 5,70
Retrasos en el desarrollo 2,50
Otras categorias 4,70

Nota. Tomado de “The State of Learning Disabilities: Understanding the 1 in 5” por
Horowitz, S., Rawe, J., & Whittaker, M., 2017 (https://n9.cl/uxp2z).
Tabla 2

Cantidad de Personas Clasificadas por Edades en Lima Afio 2022

Total Hombres Mujeres

Grupos de edad Miles % Miles % Miles %
00-05 afios 941,80 8,6 481,80 8,9 460,00 8,2
06-12 afios 1.036,90 9,4 524,90 9,7 512,00 91
13-17 afios 756,90 6,9 377,20 7,0 379,70 6,8
18-24 afios 1.243,70 11,3 604,70 11,2 639,00 11,4
25-39 afios 2.755,60 25,0 1.364,90 25,3 1.390,70 24,8
40-55 afios 2.291,50 20,8 1.126,50 20,9 1.165,00 20,8
56-+ afios 1.982,10 18,0 922,80 17,1 1.059,30 18,9
Total 11.008,50 100,0  5.402,80 100,0 5.605,70 100,0

Nota. Tomado de “CPI Market Report marzo 2022 por CPI Research, 2022
(https:/In9.cl/fxyo7).
Tabla 3

Calculo de Poblacion Infantil con Dificultades en la Ciudad de Lima Metropolitana



indice Descripcion Fuente Resultado
A Poblacion 0 a 12 afios Tabla2 1.978,70
B %TA&TE Tablal 100%
Cc NTA&TE Horowitz, Rawe & Wittaker (2017) 20%
Total A*B*C 395,74
Tabla 4

Distribucion de Poblacion Infantil con Dificultades de Aprendizaje por NSE en Lima

Metropolitana

NSE Porcentaje Cant personas (en miles)
A 3.9% 154
B 22.1% 87.5
C 45.1% 178.5
D 23.4% 92.6
E 5.5% 21.8
Total 395.7

Nota. APEIM, 2020.
Tabla 5

Mercado Objetivo en la Ciudad de Lima Metropolitana

Descripcion Cant UM
Sesiones de Terapia Ocupacional por semana 2 Sesion
Sesiones de Terapia Ocupacional por mes 8 Sesion
Sesiones de Terapia de Lenguaje por semana 2 Sesion
Sesiones de Terapia de Lenguaje por mes 8 Sesion
Total sesiones al mes 16 Sesion
Cantidad de sesiones en 09 meses 144 Sesion
Tarifa por sesion 120 PEN
Monto por terapias 17,280.0 PEN
Monto por evaluaciones 1,000.0 PEN
Ingreso por paciente 18,280.0 PEN
Pablacién infantil con dificultades en la ciudad de Lima 395,740 Nifios
Mercado Total (en Millones) 7,234.13 PEN
Nifios con dificultades de aprendizaje NSE A/B/C 71.1% %
Mercado Objetivo (en Millones) cada 9 meses 5,143.46 PEN
Mercado Objetivo (en Millones) anual 6,857.95 PEN

El objetivo principal son los 400,000 nifios que se encuentran en Lima Metropolitana,

los padres que estén dispuestos a pagar mas de S/120 por los servicios de terapia de sesion,
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mas de S/1500 mensuales por la matricula escolar y estén interesados en una terapia integral,
consideren opciones para todo el nacleo familiar. Este plan de negocios tiene en cuenta la
satisfaccion de la generacion actual sin comprometer los requerimientos de las generaciones
futuras, para lograr y mantener una ventaja competitiva sostenible y hacer negocios en el
mercado para nuestros clientes, usuarios y comunidades. Se basa en una solida seleccion de
personal y un minucioso apoyo que se extiende a la base de la familia.

Para efectos practicos, se ha considerado que cada nifio necesita 16 terapias
mensuales que con un costo de 120 soles por sesidn representa un ticket promedio mensual
de 1,920 soles/mes, teniendo en consideracion que el tiempo promedio de tratamiento para
poder pasar por una reevaluacion, para poder medir y cuantificar los progresos del paciente,
es de un periodo de nueve meses, en adicion a la variable “Poblacion infantil con problemas
de aprendizaje” y al publico objetivo de NSE A, B y C; que segin APEIM (2020), representa
un mercado objetivo de 6,857.95 millones de soles anuales.

El célculo efectuado con anterioridad obedece a un estandar de tratamiento minimo
por paciente; esto significa, que hay pacientes que llevan mas de tres sesiones semanales.
Segun casuistica de SOS Kids, el 40% de los pacientes en tratamiento cuentan con una
presuncion diagndstica y un 60% cuenta con diagnostico TEA (autismo), lo que potencializa
el mercado, esto es debido a que las necesidades terapéuticas de un nifio con TEA deben ser
abarcadas desde la terapia de lenguaje, terapia ocupacional, psicologia, entre otros (Hyman,
et al., 2020).

2.2. Analisis Competitivo Detallado

La estrategia de posicionamiento que se lleva a cabo esta orientada a que SOS Kids se

convertird en un centro de desarrollo reconocido por sus estandares de calidad altos en el

servicio y sobre todo por la destacada calidad profesional y humana de sus terapeutas. Es
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importante buscar una conexion Unica y especial con cada nifio para ganarse la confianza del
nifio y de sus padres para alcanzar los propdsitos del tratamiento.

Se identificaron empresas y especialistas que ofrecen servicios similares para
establecer ventajas competitivas (Porter, 1985), tanto en precio como en calidad. Entre estas
empresas se encuentran: ldeas & Sentidos, Equipo TAP y las que cuentan con mayor
renombre en el mercado como CPAL y Galiuffi. Pese a la gran cantidad de nifios con
problemas de desarrollo que hay en el pais, no son tantos los centros que se pueden ubicar
con gran facilidad, esto es de gran impacto para la demanda, ya que la oferta de este tipo de
servicios no es suficiente, lo que genera listas de espera en este tipo de instituciones.

La amenaza de competidores nuevos es siempre un riesgo y surge principalmente
entre especialistas recién egresados de profesiones afines, como terapeutas especialistas en
terapia ocupacional, terapia de lenguaje, etc. En tales casos, estos profesionales pueden dirigir
negocios privados que se enfocan en la atencién individualizada a nifios o centros que se
enfocan en servicios masivos. Este personal recién egresado de las universidades tiende a
cobrar tarifas muy por debajo del mercado; pero el problema arraiga en que, al no tener
suficiente experiencia en el universo de atencion, no llegan a dar resultados esperados en los
nifios por lo que los padres pueden llegar a pensar que estos tratamientos no tienen beneficios
para sus hijos y determinan parar la continuidad del servicio.

Existen casos de intrusismo, donde profesionales de otras especialidades brindan
tratamiento a nifios sin contar con los conocimientos y/o expertise necesarios para lograr
objetivos solidos en el tratamiento. Actualmente, los requerimientos de las industrias en las
que opera la empresa no estan totalmente cubiertas debido al enfoque competitivo de los
servicios que ofrece. Por un lado, existen centros de desarrollo infantil que se especializan en
la parte terapéutica. El equilibrio y la perspectiva de la educacion basica especial e inclusiva

como los Centros “Arie” y “Avanzar”. Por otro lado, existen centros especiales de apoyo
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educativo, como el centro “CTIN Per1”, que se encargan de acompanar y monitorear los
procesos de inclusién educativa en los colegios ordinarios. Ninguno da un servicio integral
en donde se da el diagnoéstico de todos los problemas del desarrollo que un nifio puede
padecer y se enfoca en comenzar con terapias de estimulacion temprana para que asi se pueda
identificar el problema a una edad muy temprana y no llegar al punto en que el problema sea
identificado en los colegios en donde el nifio ya se encuentra en edad avanzada y puede llegar
incluso a sufrir de bullying por sus comparieros lo cual hace que su problema se acentde.

La competencia en esta area se clasifica en competencia indirecta y directa. Muchas
empresas son competencia directa, unas 25 entidades tienen 41 sucursales en Lima y ofrecen
tratamientos de centro psicoeducativo. Por comodidad, se han agrupado en tres categorias en
funciones de sus importancias e influencias, segun lo indagado en el mercado y lo consultado
en el Bernabé, et al. (2015).

Centros grupo 1: Gagliuffi, Instituto Médico de Lenguaje y Aprendizaje (IMLA),
Policlinico Peruano Japonés, Instituto de Lenguaje y Aprendizaje (ILA) y Centro de
Audicién, Lenguaje y Aprendizaje (CPAL),

Centros grupo 2: Eduka, Apoyo Psicopedagogico Especializado (APEPLAC),
Instituto para el desarrollo infantil (ARIE), centro de terapia casita azul, ldeas y sentidos,
Equipo TAP, entre otros.

Consultorios Independientes: profesionales altamente especializados que ofrecen
servicios de manera independiente.

En la Tabla 6 se puede observar el comparativo del mercado, que para efectos
practicos han sido llamados: Centro 1 y Centro 2. Para el objeto comparativo (centros de
asistencia terapéutica de similares caracteristicas operacionales), se ve que el diferenciador
del mercado se encuentra asociado a la infraestructura de los centros, esto se encuentra

asociado a las instalaciones propiamente dichas, para el caso del objeto comparativo las
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instalaciones son casas adaptadas para realizar terapias; muy por el contrario, para el top del
mercado que cuentan con instalaciones disefiadas y construidas para este modelo de negocio.
Una oportunidad es el desarrollo y/o integracion de tecnologias para el tratamiento,
tecnologias que soportan el negocio; si bien es cierto, las paginas web son una herramienta
comercial, no son suficientes para desarrollar el negocio.

Tabla 6

Analisis de Mercado del Producto o Servicio

Grupo 2 Grupo 1
SOS Centro Centro Gagliuff
Ventaja Competitiva Kids 1 2 i CPAL
Permanencia en el mercado
(afo) 1 6 11 18 25
Costo Terapia (PEN) 120 120 100 120 120
Costo Evaluacion (PEN) 120 120 150 150 150
Nivel Profesional 7 7 7 10 10
Equipamiento Especializado 6 6 5 9 9
Infraestructura 6 6 8 8 10
Reputacion 7 8 6 9 10
Tecnologia 2 3 3 5 5

En la Figura 1y 2 se puede observar una ampliacién del estudio de mercado mediante
un bechmark. En el Apéndice B se observa con mayor detalle los aspectos de la evaluacion
realizada, y se concluye que en Peru se cuenta con centros que ofrecen servicios
multidisciplinarios especializados con una amplia oferta; no obstante, existe la oportunidad
de mejorar en forma significativa el enfoque comercial y el desarrollo de la familia como
parte del soporte especializado, a diferencia de los paises de Latam Sur, donde si existe una
mayor tendencia al enfoque comercial. En Latam norte y Europa se observa una disminucién
de la oferta debido a que los centros especializados brindan terapias por especialidad (por
ejemplo, centro de terapia ocupacional, centro de psicologia, entre otros). Es de gran valor

como potencializador del negocio, la falta de desarrollo centralizado en la familia, donde se
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evidencia falencias de entrenamiento especializado a padres, canales de comunicacion y
soporte a la familia ante el tratamiento o evaluacion del paciente.

Figura 1

Benchmark de Plataformas y Modelos de Negocio en el Mundo y la Region
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Figura 2

Representacion del Benchmark de Plataformas y Modelos de Negocio
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Anaélisis de Porter para el mercado de terapias (ver Figura 3y 4).
Figura 3

Analisis Estratégico del Mercado de Terapias en Per(

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

L Bajo | Nivel de amenaza | Alto
Factor de analisis 1 ) 3 7 T
Requerimiento de capital 2
Formalidad 2
Barrera de ingreso 1
Requerimientos legales de Infraestructura 5
Capacidad de migracion del cliente 1

2. Rivalidad entre competidores existentes

Bajo | Nivel de amenaza | Alto

Factor de analisis 1 > 3 7 T
Competidores existentes 3
Crecimiento del mercado 1
Diferenciacion de servicio 1
Costos fijos 4
Incremento de capacidad de servicio 3
Competencia de precios 1

3. Amenaza de productos y servicios sustitutos

Bajo | Nivel de amenaza | Alto

Factor de analisis T > 3 7 T
Existencia de sustitutos 2
Capacidad de cambio del cliente 1
Costo de cambio de cliente 2
Capacidad de cambio del proveedor 3

4. Poder de negociacion del proveedor

Bajo | Nivel de amenaza | Alto

Factor de analisis T > 3 7 T
Concentracion de proveedores 5
Cantidad proveedores 3
Costos del proveedor 4
Beneficios del proveedor 4
Sustitucion de productos del proveedor 5
Costo de cambio del proveedor 5
Rotacion de proveedores 3

5. Poder de negociacion del cliente

Bajo | Nivel de amenaza | Alto

Factor de analisis T ) 3 7 T
Capacidad de negociacion de precio 1
Oferta de tipo de servicio 2
Costo de adquisicion del servicio 4
Sostenibilidad del cliente 5
Concentracion de clientes 3
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| Capacidad de migracion a la competencia | | | 3 | | |
Figura 4

Andalisis de Porter — Nivel de Amenaza
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1. Amenaza de entrada 2. Rivalidad entre 3. Amenaza de productos 4. Poder de negociacidn 5. Poder de negociacién
de nuevos competidores competidores existentes  y servicios sustitutos del proveedor del cliente

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores — amenaza baja

e El capital requerido para iniciar operaciones en un centro de terapias es
medianamente bajo, siendo que la mayor parte se encuentra concentrado en
equipos de TI, mobiliario y materiales necesarios para la especialidad de terapia
ocupacional.

e El mercado de terapias es un mercado en el que los ofertantes se mueven entre la
formalidad e informalidad. Esto es debido a los altos costos fijos (especialistas)
que representan desde el 45-60 % del ingreso por terapia. Este mercado es
incentivado por el “boca a boca” o “recomendacion”, por lo que la entrada de un
nuevo competidor representa una amenaza no significativa.

e Los centros de terapia especializada cuentan con un gran nivel de demanda, es por
ello, que cuentan con listas de espera (en muchos casos de meses), por lo que la
demanda no alcanza a ser satisfecha. Esta demanda no cubierta es aprovechada

por firmas de menor tamafio a nivel de facturacion.
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e Los requerimientos legales para el cumplimiento de licencias de funcionamiento
representan una amenaza alta para los centros de terapias y pueden representar un
cambio significativo en la estructura de costos de la compafiia.

e Como se mencion6 con anterioridad, el mercado de terapias se influenciado por el
factor “recomendacion”, que es equivalente al prestigio del equipo que compone
la organizacion; bajo este escenario, firmas que ingresan al mercado no
representan un riesgo significativo al inicio de sus operaciones.

2. Rivalidad entre competidores existentes — amenaza baja

e Existe un incremento de la oferta en Lima (como capital centralizada), a pesar de
contar con una demanda desatendida. Este escenario no es equivalente en el resto
de regiones del Perd, donde se evidencia mas que poblacion desatendida,
poblacion olvidada.

e El mercado de terapias post pandemia se ha ampliado, esto propio de los
encerramientos con restriccion social, afectando principalmente a nifios de edad
temprana en su capacidad de socializacion y lenguaje.

e El caracter diferenciador en la oferta de este servicio se encuentra marcado por el
prestigio de la institucion y los resultados que obtiene. No existe una
diferenciacion tecnoldgica o disruptiva.

e El costo fijo que tiene mayor participacidn en una estructura de costos son los
especialistas. Los especialistas pertenecen a las ramas de ciencias de la salud, es
por este motivo que deben cumplir con cierta documentacion para poder ejercer,
como son la titulacién y la colegiatura. Adicional a ello, la formacién constante
como cursos en el extranjero o maestrias. Las especializaciones y actualizaciones

no son dictadas en Per(, en su mayor proporcion.
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e Laestrategia implementada por centros de tamafio intermedio es ampliar la
capacidad de produccion mediante la apertura de nuevas sedes que permitan
ampliar el alcance al publico objetivo.

e No existe competencia de precios en el mercado, ni competencia desleal.

3. Amenaza de productos y servicios sustitutos — amenaza baja.

e La pandemia desarroll6 significativamente el uso de herramientas tecnoldgicas o
comunicacion remota y con ello las terapias en la mayoria de especialidades se
adaptaron a las terapias virtuales, que al dia de hoy cuentan con demanda en el
mercado, generando acceso a terapias a clientes de provincias o inclusive, el
extranjero. Estas terapias cuentan con una tarifa similar a las terapias fisicas; no
obstante, estas terapias son ofertadas por los especializas, generando una
alternativa con mayor nivel de ingresos.

e La capacidad de cambio del cliente es baja, esto es debido a que las terapias
virtuales tienen un nivel de efectividad menor en ciertos tipos de terapia, como la
terapia ocupacional.

e El costo de cambio del cliente no representa un riesgo significativo.

e Existe el riesgo de que el especialista migre a las terapias virtuales; no obstante, la
tendencia post pandemia es a la terapia presencial, se considera una amenaza de
nivel intermedio debido a que en la préctica la capacidad de reemplazo de un
especialista no es inmediata (sobre todo con documentacion acreditada). Una
desvinculacion abrupta impacta en la imagen de la institucion y en el nivel de
ingresos.

4. Poder de negociacion del proveedor — Amenaza alta.
e El mercado posee una concentracion de especialistas que cuentan con amplia

preparacion y afios de experiencia en las instituciones de mayor tamafio y
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prestigio, esto se encuentra influenciado por la tarifa de los especialistas en estas
instituciones.

e Actualmente existen pocos especialistas en el mercado, para efectos practicos
anualmente se graduan aproximadamente 20 terapeutas ocupacionales a nivel
nacional, si a ello se agrega el factor de cumplimiento legal documentario, la
oferta de especialistas por parte de las universidades es limitado.

e Como efecto del nivel de especializacion (cursos, maestrias, entre otros) y escases
de especialistas en el mercado, el costo fijo es alto.

e El nivel de sustitucion de especialistas representa una amenaza alta.

e Al existir instituciones que proponen mejores condiciones a los especialistas
existe un nivel de rotacion que representa una amenaza moderada.

5. Poder de negociacion de clientes — media.

e La capacidad de negociacion del cliente con los centros no es significativo, en
caso de existir un impacto en la sostenibilidad del servicio, el cliente prioriza las
terapias del abordaje o toma decisiones mas radicales.

e Como comun denominador en el mercado de terapias, la sostenibilidad del
servicio es un factor determinante y representa un riesgo moderadamente alto.

e La concentracién de clientes es de caracter moderado, depende del diagnostico del
paciente, si la necesidad de terapias excede el presupuesto, los clientes se

encuentran en la libertad de evaluar opciones que se adecuen al poder adquisitivo.
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Capitulo III. Investigacion del Usuario

Para la creacion del perfil del usuario se realizé una encuesta exploratoria que
permitié establecer los conocimientos de los padres y representantes, sobre los diferentes
problemas de desarrollo; asimismo, qué actividades giraban en torno al problema de sus
hijos, cudles son sus necesidades y frustraciones; temas vitales para poder iniciar el proceso
de reparacion de los corazones de los integrantes de la familia debido al rechazo social. El
centro SOS Kids también posee un registro de los perfiles de sus clientes actuales, el cual
tuvo un gran peso en la caracterizacion del usuario promedio.

El estudio realizado incluy6 una encuesta de 30 interrogantes estructurada para incluir
informaciones de los padres, el estado actual del diagndstico médico, el tratamiento y la
educacidn del nifio. Se realizaron un total de 50 encuestas con el grupo objetivo. La encuesta
realizada fue una encuesta exploratoria (ver Figura 5).

3.1. Perfil del Usuario

Las entrevistas fueron elaboradas a 50 participantes (70 % mujeres y 30% varones,
con un rango de edad de 25-40 afios) y residentes en las localidades de estrato A, B 'y C como
Miraflores, San Isidro, Lince, Magdalena, Surquillo, Surco, etc. Segun lo publicado por el
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2022), la provincia de Lima se
compone de 43 localidades y tiene una poblacién de 10 millones 4.141, que es el 29.9% de la
poblacion proyectada del Pert de 33 millones 396.698. En los grupos de edad mas grandes, el
64.9% (6.493.809) de los limefios tiene entre 15 y 59 afios, el 18.5% (1.850.730) tiene entre 0
y 14 afos. y el 16.6% (1 millon 659.602) son adultos mayores de 59 afios.

SOS Kids se enfoca en infantes de cero a 10 afios de edad, por lo que sobre los
segmentos por edad de Lima Metropolitana 2022, en los segmentos socioeconémicos A, B 'y
C existen en Lima un aproximado de 1°349,600 nifios entre las edades de cero a 12 (INEI,

2022).
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Figura 5

Encuesta Exploratoria

Objetivo: Brindar una guia rapida a los padres de familia para determinar si es necesario

tomar una accidén o no (cita pediatrica), para realizar una evaluacion profesional a sus nifios.

1) ;Tiene alguna duda sobre el correcto desarrollo de su hijo/a?

2) ;Cuales son las expectativas que usted tiene sobre la educacion de su hijo/a?

3) Si usted seiala algo al otro lado de la habitacion, ;su hijo/a lo mira? (POR EJEMPLO, si
usted sefiala a un juguete, un peluche o un animal, ;su hijo/a lo mira?)

4) Alguna vez se ha preguntado si su hijo/a es sordo/a?

5) ¢Su hijo/a juega juegos de fantasia o imaginacion? (;POR EJEMPLO “hace como que”
bebe de una taza vacia, habla por teléfono o da de comer a una muiieca o peluche)?

6) (A su hijo le gusta subirse a cosas? (POR EJEMPLO, a una silla escaleras, o tobogan).

7) (Hace su hijo/a movimientos inusuales con sus dedos cerca de sus o0jos? (;POR
EJEMPLO, mueve sus dedos cerca de sus ojos de manera inusual?).

8) (Su hijo/a senala con un dedo cuando quiere mostrarle algo o pedir ayuda? (;POR
EJEMPLO, seiala un juguete o algo de comer que esta fuera de su alcance?).

9) (Su hijo/a seiala con un dedo cuando quiere mostrarle algo que le llama la atencion? (POR
EJEMPLO, sefala un avion en el cielo o un camién muy grande en la calle) Si/No.

10) ;Su hijo/a se interesa en otros nifios? (;POR EJEMPLO, mira con atencion a otros nifios,
les sonrie o se les acerca?).

11) ;Su hijo/a le muestra cosas acercandolas o levantandolas para que usted las vea — no para
pedir ayuda, sino para compartirlas con Ud.? (POR EJEMPLO, le muestra una flor o un
peluche o un carrito de juguete).

12) ;Su hijo/a responde a su nombre? (;POR EJEMPLO, se vuelve, habla o balbucea, o deja
de hacer lo que estaba haciendo para mirarle?).

13) {Cuando usted sonrie a su hijo/a, €l o ella también le sonrie?

14) ;Le molesta a su hijo/a ruidos cotidianos? (POR EJEMPLO, la aspiradora la musica,
incluso cuando no esta excesivamente alta).

15) (Su hijo/a camina solo?

16) ;Su hijo/a le mira a los ojos cuando usted le habla, juega con él o ella, o lo viste?

17) ¢Su hijo/a imita sus movimientos? (;POR EJEMPLO, decir adios con la mano, aplaudir o
algan ruido gracioso que Ud. haga?

18) Si usted se gira a ver algo, ;su hijo/a trata de mirar hacia lo que usted esta mirando?

19) ;Su hijo/a intenta que usted le mire/preste atencion? (POR EJEMPLO, busca que usted le
haga un cumplido o le dice “mira™ o “mirame”)

20) ;Su hijo/a le entiende cuando usted le dice que haga algo? (POR EJEMPLO, si usted no
hace gestos o sefias, ;su hijo/a entiende “pon el libro encima de la silla o traeme la manta?).

21) Si algo nuevo pasa, (su hijo/a le mira para ver como usted reacciona al respecto? (POR
EJEMPLO, si oye un ruido extraiio o ve un juguete nuevo, ;se gira a ver su cara?).

22);Le gustan a su hijo/a los juegos de movimiento? (POR EJEMPLO, le gusta que le
balancee, o que le haga “el caballito” sentandole en sus rodillas).

23) Describa tres aspectos criticos del aspecto de su hijo/a.

24) ;Cual es el nivel de interaccion social que tiene su hijo/a? y ;qué frecuencia?

25) (Cuantas personas viven en su casa y como se relaciona con ellas?

26) ;Qué irrita a su hijo/a?

27) (Cuantas horas al dia se encuentra la madre en casa?

28) (Cuantas horas al dia se encuentra el padre en casa?

29) ;Cuanto tiempo dedican los padres al juego de su hijo/a?

30) ;Como se enterd de nosotros?
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Segun el informe de UNICEF (2021) EI numero de infantes con discapacidad en el
mundo es de casi 230 millones, lo que corresponde a uno de cada diez. Un nuevo estudio
confirma lo que se sabe: los nifios con discapacidad enfrentan desafios maltiples y a menudo
superpuestos para hacer realidad sus derechos, dice el director ejecutivo de UNICEF,
explique que los infantes con discapacidades presentan pocas probabilidades de ser incluidos
o valorados en todos los contextos y que los nifios con discapacidades a menudo son
descuidados.

Estos resultados llevaron a determinar que se puede tener un objetivo de clientes de
134,960, cuyos padres (usuarios) pudieran interesarles los servicios de SOS Kids. Esto sin
contar las cantidades de los usuarios que pueden llevar a sus hijos a realizar el diagnostico y
la estimulacion temprana.

Actividades del Usuario

e Llevar al nifio(a) al colegio o0 a un centro especializado que atienda sus

necesidades, ademas de realizar las tareas del hogar y luego hacer las tareas con sus
hijos al regresar del colegio.

e Interaccion del menor con otros nifios.

e Esfuerzos del nifio de ser entendido, poder aprender y ser aceptado.

Anhelos y Alegrias

e Determinar si el hijo(a) posee un problema de aprendizaje.

e Tener herramientas para poder manejar la situacion en casa.

e Insercion del nifio a la sociedad de manera temprana.
Frustraciones

e Mitos y creencias comunes erroneas.
e No saber como actuar ante una emergencia.

e Carencia de recursos y altos costos para una educacion de calidad.
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e Falta de centros especializados en ciertas zonas residenciales.

e Rechazo social del nifio.

Arquetipo o User persona. Padre o Madre de familia, de recursos disponibles o
limitados, posee un nifio con dificultades de aprendizaje, desconoce qué tipo de problema
tiene y desea buscar soluciones inmediatas, que eviten el rechazo de su hijo por el grupo
social donde se desenvuelve, le permita educarse bajo un sistema inclusivo e insertarse a la
sociedad; evitando interferir con las actividades laborales y del hogar, del padre o madre (ver
Figura 6).

Figura 6
Segmento de Edad Segun Nivel Socioeconémico
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3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

La ansiedad que presenta un padre o madre ante la posible exclusion que su hijo(a)
pueda tener en el periodo que permanece en la escuela, genera una serie de bloqueos mentales
y conductuales en algunas personas. Al no saber cémo lograr que su hijo(a) interactde con sus
comparieros, a la par que aprende; luego de un tiempo de estar en estas condiciones,
considera gue su hijo(a) requiere de otro tipo de ensefianza, por lo cual contacta a un
terapista. Durante la entrevista con el padre o madre, estos se encuentran muy a la defensiva,
tiene miedo de equivocarse, pero al darse cuenta de la experiencia del terapista, donde este
explica los conceptos de forma diferente a los comentarios que ha escuchado, siente que por

primera vez lo entienden y eso lo hace sentir feliz, en cada nueva leccion aprendida. Con el



24

transcurrir de las terapias y consultas, el padre o madre se siente muy feliz al ver que su hijo
renueva su necesidad de aprender y quiere seguir usando las terapias.

En la experiencia descrita, se pueden evidenciar las sensaciones y sentimientos mas
comunes del padre o madre del nifio(a) con dificultades de aprendizaje, pero en otros casos
pueden darse casos de violencia o castigos innecesarios contra el menor, que contrariamente a
resolver el problema, crean otros mas serios, como el distanciamiento y ruptura de la
confianza. Las experiencias tipicas de usuario definen los elementos principales de sus
necesidades y, en este caso, indican una asesoria continua que permita medir el progreso del
menor y poder aclarar dudas de manera temprana (ver Figura 7).

3.3. Identificacion de la Necesidad

Luego de realizar la investigacion sobre los competidores de mercado, completar el
modelo canvas y analizar el resultado de las encuestas, se identificd que por lo menos el 60%
de los padres evaluados carecian de los conocimientos adecuados para identificar la dificultad
de su hijo(a). Aunado a este dato, la mayoria de las personas manifesto las interferencias de
tiempo en su trabajo y quehaceres del hogar, como llevar a su hijo(a) a terapia y ayudarles
con las tareas. En todos los casos se manifestd un interés en la asistencia virtual, no
solamente a traves de una PC o Laptop sino también a través de cualquier dispositivo movil
debido a que muchos de los padres 0 madres trabajaban de manera libre o debian estar
pendientes de actividades en el hogar y era mas conveniente para ellos usar el celular o la
Google. EI comun denominador de los problemas indicados por los representantes de los
menores, se basaba en escasez de centros especializados en la vecindad de sus localidades y
los altos costos, por lo cual recurrian a visitas esporadicas a centros asistenciales
especializados conocidos. La frecuencia de las terapias en varios casos era muy grande y
muchas veces se evidenciaban retrocesos en el proceso de aprendizaje e integracion del

menaor.
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Arquetipo del Usuario del Producto/Servicio

Tiene 36

afios Se llama Vive en San
Carla Felipe Bio: %

Circulo Social:

o

Orgullosa de Tiene 3 hijos

Actividades:

Familia:

L% >

Creencias:

Problemas:

®




Figura 8

Mapa de la Experiencia de Usuario del Producto
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Capitulo IV. Diseiio del Producto o Servicio

Los capitulos anteriores permitieron identificar el problema social relevante, basado
en el requerimiento de incluir a los infantes con dificultades de aprendizaje en la educacion
primaria especial en Per( y la insuficiencia de la infraestructura existente para apoyar a esta
poblacion; el COVID-19 ha demostrado que la ausencia de estos espacios de habla y
expresiones generan dificultades emocionales y de comportamiento que dificultan el
desarrollo cognoscitivo, afectivo, social, y del lenguaje (Zingman, 2021).

Segun Bastante y Del Carmen (2021) existen factores de desarrollo socio
comunicativo de alerta por edad:

9 meses

e No realizar seguimiento con la mirada al cuidador.

12 meses

e No seguir objetos con la mirada.

e No realizar balbuceo o gesticulacion.

15 a 18 meses

e No establecer contactos visuales.

e No responder a 6rdenes simples.

e No decir papa 0 mama.

e No demostrar atencion o interés compartido.

18 meses

e No sefialar partes del cuerpo.

No decir sencillas palabras con significado.

No realizar juegos simbolicos.

No responder o realizar interaccion cuando se sefiala un objeto.

No sefialar objetos.
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24 meses

e No emplear frases de dos o mas palabras.

e No realizar imitacion.

e No mostrar interés por relacionarse con otros.

e No decir frases con espontaneidad.

Estos factores de desarrollo socio comunicativo son determinantes para que un
profesional especialista y con facultades pueda determinar una presuncion diagnostica. Como
solucion al problema social relevante antes expuesto, se presenta el asistencial SOS Kids, que
plantea como solucion a esta problematica adecuar sus instalaciones educativas, comenzando
con una inyeccion de capital de $10,000.00 ddlares americanos; teniendo en cuenta las
necesidades de los infantes de cero a diez afios que tengan un problema de desarrollo.

En el centro actualmente se brinda diagnosticos y terapias de los problemas de
Desarrollo Neuroldgico que incluyen; trastorno espectro autista, sindrome de Down;
problemas de aprendizaje entre los que se encuentran las dificultades de escritura, disgrafia,
dislexia, discalculia, disortografia, tartamudez, dislalia, problemas de atencién y
concentracion; TDAH, retraso en la adquisicion del lenguaje, retrasos psicomotrices, y
conductas desorganizadas. Asi como también, trastornos de bipolaridad y trastornos
asociados, trastornos obsesivo-compulsivos, trastornos de ansiedad y trastornos vinculados,
entre otros; acorde a la clasificacion de trastornos en el DSM 5 (American Psychiatric
Association, 2014).

Como complemento de esta solucion, y por la necesidad manifestada en las encuestas,
se contara con terapias de ciclo completo, evaluacion y diagnostico, logro de objetivos y
reevaluacion. El soporte sera a través de una APP que permitira una orientacion 24/7@365
dia al afo y escuela para padres. En el centro asistencial S.O.S. Kids actualmente se llevan a

cabo los diagnosticos y terapias para un sin nimero de problemas de desarrollo que seran
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complementados con visiones innovadoras entre las que destacan terapias de ciclo completo,
soporte a través de una APP que permitird una orientacion 24/7@365 dia al afio y escuela
para padres (SOS Kids Facebook 2021).
4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Se siguio un proceso iterativo para desarrollar las propuestas de solucion para facilitar
la generacion de ideas que representen posibles soluciones a los problemas identificados. La
propuesta de solucion seleccionada plantea brindar un soporte administrativo robusto a SOS
Kids, que cuenta en el mercado con un afio y medio de operacion (sin formalizacién legal). El
equipo de trabajo de esta tesis ingresara a la organizacion de SOS Kids bajo la modalidad de
socios inversores (Bradley, 2020) mediante la inyeccion de capital para realizar una
transformacion en la operacion, mediante la implementacion de:

e Constitucion — formalizacion de la firma.

e Desarrollo de aplicativo de soporte 24/7 con extranet.

e Programa de escuela para padres.

e Ofertar al mercado el ciclo asistencial completo para cubrir las necesidades del

paciente.

e Plan de entrenamiento profesional para especialistas.

Todo esto se encuentra sustentado por el problema fundamental identificado que se
basa en las preguntas de un padre o madre de familia ante un signo de alerta,

e /El desarrollo de mi hijo se encuentra acorde a su edad?

e . Que signo de alerta tiene mi hijo y a qué diagndstico podria dirigirse?

e /Se puede corregir el posible diagnéstico?

e ;Qué debo hacer?
4.2. Desarrollo de la Narrativa (Lienzos, Narraciones, etc.)

Se utilizé un proceso caracterizado por el uso de métodos agiles para desarrollar el
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lienzo de soporte narrativo (Cohen, 2014).

Para determinar la solucion al problema identificado y consolidar la ideacion del
producto minimo viable (PMV) (Osterwalder, et al., 2015). EI proceso seguido para el
desarrollar la solucién fueron los siguientes:

1. Comprension/entendimiento del cliente: cual es su motivacion, sus dolores,
necesidades, entre otros. Esto se logré mediante el método de entrevista y
observacion.

2. Estudio del mercado actual.

3. Determinacion del publico objetivo.

4. Factibilidad: Luego de realizar la matriz 6x6 (Figura 6), las ideas fueron analizadas
mediante la matriz costo impacto (Figura 7) para determinar la priorizacion de las
ideas para su implementacion. Para la estimacion de costos, se consideran los
recursos necesarios (capital o tiempo). Para el impacto lo categorizamos segun la
capacidad de reducir el dolor del usuario.

Los quick wins que no fueron seleccionados son:

1. Se ha considerado que establecer una lista de revision de puntos netamente basicos
emitido por personal calificado conlleva un impacto relativamente medio-bajo. El
costo es medio, dado la necesidad de contar con mas tareas del personal calificado.

2. Se ha considerado que elaborar una escuela de padres conlleva un impacto medio
sin embargo el costo de ejecucion es alto, debido al tiempo necesario para la
ejecucion curricular, del personal a contratar y del compromiso de los padres que
no necesariamente se vera reflejado en los resultados finales.

3. Se ha considerado que la camparia de concientizacion para indicar que es necesario
el compromiso y constancia en el tratamiento conlleva un incremento en el gasto

del proyecto y su impacto de largo plazo.
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Matriz 6x6

Matriz 6x6
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Adaptado de A. Osterwalder, 2020.
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Matriz Costo/Impacto
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Nota. Adaptado de Hasso Plattner Institute, 2017.

Los quick wins (Cohen, 2014) que si fueron seleccionados son:

e Charlas a padre de familia — escuela para padres.

Se considera que las charlas a padre de familia tienen un costo bajo y un impacto

alto para los padres, ya que ayuda a prevenir escenarios con alta repercusion para

los nifos.

e Foros de especialistas con padres — soporte 24/7 mediante App

La comunicacion de los padres de familia permitird mejorar el acercamiento del

nifio (Rodriguez, 2013) con la metodologia de soporte y también la gestion ante

cualquier consulta que tengan los padres ante una condicion critica en casa.
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e Evaluacion con un terapeuta calificado — entrenamiento a equipo profesional y ciclo

completo de tratamiento.
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La evaluacién de un terapeuta calificado es de alto impacto (IDEA, 2021) dado que
permitira establecer un diagndstico de referencia para empezar a trabajar con los
nifios. Contar con un equipo de profesionales (terapeutas, psicélogos y médicos)
que realicen coordinaciones de casos clinicos multiples disciplinarios es de gran
valor para alcanzar los propositos del paciente.
Para la ejecucion del prototipo de la solucion se siguieron los siguientes insights
(Cohen, 2014), prototipado agil

En este punto se mostrara el prototipo al usuario y a los clientes con el objetivo de
recopilar sus percepciones. Con los comentarios se realizaran mejoras al producto. La
herramienta empleada es el lienzo blanco de relevancia.

Planeamiento

e Prototipo: Aviso de comunicacion para los padres de familia para toma de accién
respecto de asesoria a sus hijos.

e El mercado meta es el de padres de familia que estan interesados en brindar ayuda
educativa a sus hijos que presentan problemas de aprendizaje. De esta manera, se
favorece los procesos de aprendizajes de los infantes y fortalece la técnica para
reducir los tiempos de aprendizaje en funcion de una didactica particularizada.

Feedback del prototipo

e Después de presentar el prototipo a padres de familia y especialistas de soporte,

e Se analizay se trata de adaptar el prototipo. Estas observaciones se afiadieron

a la matriz de lienzo blanco de relevancia.

Feedback de usuarios:

e Algunos usuarios mencionaron que el proceso de aprendizaje debe incluir un
seguimiento especifico por cada tipo de nifio que vaya a recibir asesoria.

e Otro punto importante para los encuestados es saber si estas asesorias permitiran a
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los padres de familia aprender como afrontar una situacion de emergencia
protagonizada por su hijo.

e Los encuestados dudan si el servicio reemplazara la educacion tradicional o si
acompafiara el proceso educativo que vienen recibiendo sus nifios.

Criticas constructivas:

e Los encuestados comentan sobre la opcion de conocer cuanto tiempo duraré el
proceso educativo, no sabiendo si tomara mucho tiempo, y por ende, un gasto
econémico importante.

e Los encuestados comentan que no se define si el proceso de comunicacion sera
telefonico, via online (Zoom, Teams, Whatsapp), presencial.

Nuevas ideas:

e Respecto a las nuevas ideas, los encuestados comentan que consideran que el
servicio debe permitir bastante interaccion entre los especialistas y los padres de
familia para que permitan gestionar la accién del nifio en su hogar.

Nuevas Preguntas:

e En la categoria a tomar en cuenta, los entrevistados desean saber si los nifios
requeriran, adicionalmente al asesor en aprendizaje, otros tipos de terapias. Este
comentario es importante ya que refleja la poca informacion que tiene el padre de
familia respecto de los problemas con los que lidia su nifio.

Retrospectiva — Feedback del equipo

De acuerdo a los comentarios recibidos durante las entrevistas y del usuario

efectuamos diversos cambios:

e Existe la necesidad de agendar una cita para empezar con el tratamiento. Asimismo,
dentro de las preguntas iniciales se debe realizar la indicacion que se debe hacer

cuando se conecta a una emergencia.



35

Figura 11

Prototipo en Version Final
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4.3. Caracter Innovador o Novedoso del Servicio

Se realiza un estudio en el mercado local (Fisher, 2017), para determinar la existencia
de una solucioén ofertada en el mercado de caracteristicas iguales o similares a las planteadas
por este equipo de trabajo; a nivel del territorio geografico, en el mercado se ofertan terapias
y programas de preparacion de nifios para desarrollo de habilidades e integracion social
Existen centros que ofertan talleres de crianza positiva, talleres de atencion y concentracion,
entre otros; estos son dirigidos a padres de familia; no obstante, no forman parte de un
programa estructurado para el desarrollo de la familia y representan un costo econémico para

SuU acceso.
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Figura 12
Lienzo Blanco de Relevancia
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Nota. Adaptado de Osterwalder, 2020.



Figura 13

Lienzo de Dos Dimensiones
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Nota. Adaptado de Osterwalder, 2011.
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La innovacion esta en construir un ecosistema, basado en tres pilares fundamentales:
cobertura integral de diagnostico y terapias para todos los problemas de desarrollo; soporte
24/7 para consultas y asesoria de padres y representantes; y escuela para padres, que permiten
integrar todos los servicios en un plan completo (Nowothy, 2011).

Algunas de las instituciones evaluadas fueron las siguientes,

https://www.arie.org.pe/

http://wwwe.artikidsperu.com/#home

https://kanner.pe/terapias/

https://www.centroterapeutico.pe/

https://cpal.edu.pe/

https://centrogagliuffi.com/

https://www.policlinicoperuanojapones.org/

Es importante mencionar que no se cuenta, en el territorio nacional, un aplicativo
robusto de soporte que sirva de aprendizaje para los padres de familia y soporte 24/7. En el
mercado digital, se encuentran aplicaciones enfocadas al soporte emocional, tratamiento
psicoldgico, entre otros. Pero no de guia (soporte 24/7) para el padre de familia enfocado a
nifios con diagndstico, problemas de aprendizaje, desarrollo de habilidades basicas, entre
otros. La escuela para padres representa el tercer pilar debido a que los objetivos esperados
no solamente incluyen el entrenamiento continuo sino también la eliminacion de mitos
respecto a los problemas de desarrollo y orientacion enfocada al manejo de situaciones
cotidianas, reconocimiento de patrones, interaccion con otros integrantes de la familia y la
comunidad.

4.4. Propuesta de Valor
La propuesta de valor inicial (Spinelly, et al., 2014), permite la caracterizacién de

perfiles de usuario (incluidos la alegria, la frustracion y el trabajo del usuario) y mapas de


https://www.arie.org.pe/
http://www.artikidsperu.com/#home
https://www.centroterapeutico.pe/
https://cpal.edu.pe/
https://centrogagliuffi.com/
https://www.policlinicoperuanojapones.org/

39

valor (que incluyen impulsores de la felicidad, analgésicos y productos y servicios) ante la
falta de asesoria para padres y marco educativo especializado de calidad para nifios (con
signos de alerta, con diagnostico, con problemas de aprendizaje, entre otros).

El beneficiario del modelo de negocio son los nifios que reciben tratamiento en SOS
Kids y el cliente los padres de familia, nuestra propuesta de valor busca brindar soporte
especializado 24/7 mediante un aplicativo a los padres de familia sobre todo los procesos que
cursaran con sus hijos, con el respaldo de un centro de prestigio donde encontraran el
tratamiento especializado y una escuela para padres que brindara guia y estrategias para el dia
a dia o situaciones de emergencia.
Figura 14

Mapa de Propuesta de Valor
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4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

A través de iteraciones sucesivas, se crea el producto minimo viable que se amoldara
al perfil del usuario/cliente y diera solucion al problema social relevante. Mediante el uso del
prototipado agil, la solucion planteada es el resultado de interacciones de la mano con
clientes para garantizar que la propuesta garantice la satisfaccidn de sus expectativas y la

mitigacion de sus dolores. La solucion inicialmente fue planteada como un Aplicativo que
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cuente con las funcionalidades basicas de una pagina de foros. Después el App se transformé
en un medio de comunicacion a modo de extranet e intranet, debido a la necesidad de
comunicacion con el cliente para brindar soporte 24/7, comunicacion formal para envio de
informes, programacion de citas, comunicacién con los colaboradores, entre otros (Lamb, et
al., 2018). Es esta la version a implementar para el modelo de negocio de S.0O.S Kids. Existe
una tercera iteracion (a ser implementada en un futuro) que tiene como base la segunda
iteracion del App, es gque la extranet funcione como una red social, en la que usuarios podran
brindar puntaje de 1 a 5 estrellas a centros especialistas (mercado) y a profesionales que
trabajan en estos centros. Donde se podran generar nuevas fuentes de ingresos al negocio,
como lo es el agendamiento de citas mediante la aplicacion, servicio de terapias virtuales o
terapias a domicilio, entre otros. Todo esto con un programa de sponsoring donde por cada
terapia realizada mediante el aplicativo, un porcentaje sera destinado a terapias de nifios de
escasos recursos, y sus familias no pueden costear terapias de calidad.

El PMV se centra en la atencién integral de signos de alentar en el desarrollo desde
recién nacidos hasta adolescentes con dificultades de aprendizaje y con el respaldo de una
escuela para padres.

1. Se ha generado un ecosistema virtual que asiste al desarrollo continuo de la

interaccién familiar, escuela para padres.

2. Soporte 24/7 via App

3. Evaluacion de caso clinico, diagnostico, logro de objetivos y reevaluacion. Ciclo

completo.

4. Entrenamiento de padres ante situaciones de emergencia.

5. Comercializacién de accesorios especializados.
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Capitulo V. Modelo de Negocio
5.1. Lienzo del Modelo de Negocio
En la Figura 15 se muestra el lienzo de modelo de negocio inicial cuya propuesta de
valor se encuentra centrada en brindar el soporte a padres, ante los signos de alerta en el
desarrollo de sus hijos, mediante un aplicativo; ademas de una escuela para padres y
tratamiento integral multidisciplinario con el soporte del centro S.0.S Kids. Debido a que se
vive en un mundo cada vez méas complejo, donde hay que reconocer las interdependencias

con el medio ambiente, la economiay la sociedad, se considera la herramienta de Flourishing

Business Canvas para proporcionar un marco visual mas util. Se considera los factores

necesarios y suficientes que permiten la descripcion del modelo de negocio final, la

rentabilidad financiera debe integrar los beneficios sociales, regeneracion ambiental y

viabilidad financiera. El enfoque humanista para el disefio pretende evitar dafos colaterales y

producir beneficios tangenciales.
Figura 15

Lienzo de Modelo de Negocio
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Para atender al publico objetivo, se definen las actividades clave como son: la escuela
para padres, ciclo terapéutico completo (evaluacion, terapias, reevaluacion, diagndstico, entre
otros); soporte 24/7, e insercion social. Para ello es necesario contar con los recursos claves
como el equipo multidisciplinario, entrenamiento para el equipo, brindar acompafiamiento
para fortalecer la experiencia, infraestructura especializada y el aplicativo.

Para viabilizar las obtenciones de recursos claves y el pablico objetivo, se definen a
los socios clave: los padres de familia, los nifios, pediatras, terapeutas de lenguaje, terapeutas
ocupacionales, psicélogos, administrativos, terapeutas fisicos, Ministerio de Salud, personal
de limpieza y proveedores. Es importante mencionar que el aplicativo sirve para establecer
una relacién con los socios clave para la comunicacién, capacitacion, entre otros.

Construir, mantener y mejorar las relaciones con los clientes se desarrollé un plan
para la captacion de pablico objetivo. Todas las partes del lienzo se integran para generar

fuentes de ingreso y las estructuras de costos donde las fuentes de ingresos son los pagos por
cursos de tratamiento multidisciplinarios (evaluacion, terapias, entre otros).

Las estructuras de costos se encuentran conformada por costos variables, inversiones
y costos fijos. Como costos fijos se tiene a la ndmina, servicios como el internet, agua,
electricidad, alquiler.

Como costos variables el mantenimiento de infraestructura, impresiones, entre otros.
Finalmente, las inversiones incluyen la infraestructura terapéutica especializada, el desarrollo
del aplicativo, entre otros.

5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

Se utilizé el andlisis VAN (Valor Actual Neto) basado en flujos de efectivo
proyectados durante cinco y 10 afios para demostrar la viabilidad financiera de la empresa.
VAN es una métrica financiera que determina la viabilidad de un proyecto e indica si una

empresa o inversion sera rentable con el tiempo (ESAN, 2017).
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Las ventas o ingresos provienen de dos programas principalmente: Programa para no
escolarizados, que es en el turno de la mafiana, con capacidad de ocho alumnos y el programa
de evaluaciones y terapias para escolarizados, que son por las tardes, con una capacidad de
siete sesiones por dia en cada uno de los seis espacios terapéuticos; es decir 42 lecciones en
un solo dia.

El programa de la mafiana recauda un 15% del total de los ingresos anuales, siendo el
programa de las tardes el que genera mayores ingresos a la compariia, 85%. El crecimiento
anual de las ventas corresponde a un 15% que se resume en la apertura de una nueva sala
terapéutica en el local, aumentando la capacidad de atencién. Es decir, al final de los cinco
afios del proyecto se habran logrado implementar cuatro salas mas de las iniciales, teniendo
una capacidad total de 10 salas y 70 lecciones diarias. Las proyecciones de las ventas se
detallan en la Tabla 22.

Los costos de ventas representan un 30% de los ingresos totales, ya que este es el
costo de las terapeutas por sus servicios. El ingreso, menos el costo de venta nos da como
resultado las utilidades brutas a la cual le descontaremos los gastos de operacion. Dentro de
los gatos de operacidn estan: (a) gastos administrativos, (b) gastos de ventas, (c) gastos
operativos y (d) depreciacion y/o amortizacion.

Los gatos administrativos incluyen, una contadora, dos directoras para realizar los
diagnosticos, coordinar con los padres de los tratamientos y administrar la empresa, alquiler
de un local, servicios basicos de agua, luz e internet, una asistente ejecutiva, materiales de
oficinas y limpieza.

Los gastos de ventas son representados por el marketing y publicidad que se dara en
medios. Los gastos operativos se refieren al mantenimiento de la plataforma, web y
aplicativo; asi como, una contingencia del 5% de las ventas netas. Y, por ultimo, la

depreciacién de los equipos y amortizacién del préstamo de inversion.
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Tabla 7

Proyeccion de Ventas Anuales (2022-2026), en Soles

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Ventas
Netas 1,710,720.00 1,967,328.00 2,262,427.20 2,601,791.28 2,992,059.97

Programa - Turno mafiana

(No escolarizado) 259,200.00
Evaluaciones y terapias -
Turno tarde (Escolarizado) 1,451,520.00
Nuevos espacios
terapéuticos 6.00
Cantidad de
sesiones por dia 7.00

Dias mensuales (No

Domingos y séabado

medio dia) 24.00
Ingreso por cada
terapia 120.00

La utilidad operativa o EBIT (Erning before interest and taxes) es el resultado de las
utilidades brutas menos el gasto de operacion. EI EBIT es un indicador que cuantifica los
beneficios operativos de una compafiia, indicando la habilidad de una empresa con el fin de
ser rentable y crear beneficios (Lean Finance). A las utilidades operativas se le resta el gasto
financiero y se obtiene la ganancia sujeta a impuestos a la que se le aplica el impuesto a la
renta del 28%, y da como resultado final la utilidad neta del ejercicio, descritos en la Tabla 8.

Para obtener el flujo de caja libre proyectado, se parte de la utilidad operativa y
restarle el impuesto a la renta del 28%, lo que da como resultado el NOPAT (Net Operating
Profit After Taxes). EI NOPAT son los beneficios después del impuesto, pero antes de
intereses (YIREPA). Al NOPAT se suma la depreciacién y/o amortizacion, ajustes por cuenta
por cobrar, ajuste de cuenta por pagar, ajuste de inventario, CAPEX y restarle la inversion
total en el afio cero. CAPEX (Capital expenditure) que es el gasto en capital, necesario con el
fin de conservar o difundir el bien de capital (Economipedia). Con esto se obtiene los flujos

de caja libre (LCL) y con el fin de llegar a los flujos de caja del accionista (FCA) se suma los
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préstamos, escudos fiscales y restar el pago de amortizaciones, menos el pago de intereses
(ver Tabla 8).

Los Flujos de caja libre (LCL), radican en el conjunto de dinero atil con el fin de
saldar una deuda o repartir el dividendo, una vez se hayan derivado para el proveedor y la
compra de activos fijos (Pymes y Autonomos) y los flujos de caja del accionista (FCA) son
las teorias residuales tras detraer, del flujo de caja después de impuestos, el flujo para las
deudas. FCA es la magnitud relevante para cuantificar el valor generado para los propietarios
(Oikonomicon).

El mismo flujo de caja del accionista se realiz6 a 10 afios de vida Gtil de la proyeccion,
aumentando la capacidad a un segundo local, con la misma proyeccion de crecimiento por
afio. Y la comparativa de los resultados se refleja en la Tabla 11.

5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

Conforme a Nielsen y Lund (2015) la escalabilidad es la habilidad de cambiar el
tamafo o la escala, es decir, el procedimiento de crecimiento, sin cambiar la naturaleza del
negocio. Los startups simplemente no velan por lo financiero, sino que buscan también el
brindar valores sociales, de esta manera, si se acoge una vision de emprendimiento social, la
escalabilidad del negocio admite progresar de manera cuantitativa por medio de la
movilizacién del recurso e instaurar procedimientos favorables que faculten medir la
influencia del modelo.

El modelo de negocio de SOS KIDS presenta una estructura de costos que progresa de
manera similar a su ingreso, en otras palabras, que con el fin de ganar mas hay que gastar mas
de forma lineal. La capacidad de crecimiento se basa en los recursos humanos, instalaciones,
materiales y equipos para las terapias. Sin embargo, esto no quiere decir que el modelo de
negocio no sea escalable, sino que para escalar se requerirdn mayores recursos y tiempo para

potenciar el modelo de negocio.
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Flujo de Caja Anual (2022-2026), en Soles
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Ao 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3
Inversion 100,000.00
Implementacion de local 40,000.00
Equipos (Laptop, Camaras,
huellero) 10,000.00
Branding y Marketing de
implementacion 20,000.00
Implementacion de aplicativo y
web 30,000.00
Ventas Netas 1,710,720.00 1,967,328.00 2,262,427.20
Programa - Turno mafiana (No
escolarizado) 259,200.00
Evaluaciones y terapias - Turno
tarde (Escolarizado) 1,451,520.00
Nuevos espacios
terapéuticos 6.00
Cantidad de sesiones por
dia 7.00
Dias mensuales (No Domingos y Sabado
medio dia) 24.00
Ingreso por cada terapia 120.00
Costo de Ventas 513,216.00 590,198.40 678,728.16
Especialistas (30% de los
ingresos totales) 513,216.00 590,198.40 678,728.16
Utilidad Bruta 1,197,504.00 1,377,129.60 1,583,699.04
Gastos de Operacion 303,095.32 315,925.72 330,680.68
Gastos Administrativos
Contabilidad 18,000.00 18,000.00 18,000.00
Directoras (Diagnostico y coordinacion con
los padres) 43,200.00 43,200.00 43,200.00
Alquiler de Local 96,000.00 96,000.00 96,000.00
Luz y Agua 4,800.00 4,800.00 4,800.00
Internet 2,400.00 2,400.00 2,400.00
Materiales de Oficina 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Limpieza 4,800.00 4,800.00 4,800.00
Asistenta ejecutiva 13,200.00 13,200.00 13,200.00
Gastos de Ventas
Marketing 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Gastos Operativos
Mantenimiento de
Plataforma 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Provisién para
Contingencias (5%) 85,536.00 98,366.40 113,121.36
Depreciacion y/o Amortizacion
Depreciacion y/o
Amortizacion 13,559.32 13,559.32 13,559.32
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Utilidad Operativa (EBIT) 894,408.68 1,061,203.88 1,253,018.36
Gasto Financiero 6,298.81 4,403.78 2,264.29
Ganancia Sujeta a Impuestos 888,109.87 1,056,800.10 1,250,754.07
Impuesto a la renta 28% 248,670.76 295,904.03 350,211.14
Utilidad Neta del Ejercicio 639,439.11 760,896.07 900,542.93
Flujo de Caja libre Proyectado Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
Utilidad Operativa (EBIT) 894,408.68 1,061,203.88 1,253,018.36
(-) Impuesto a la renta 28% 250,434.43 297,137.09 350,845.14
Ganancia Operativa Neta (EBIT - impuestos)

NOPAT 643,974.25 764,066.79 902,173.22
(+) Depreciacion y/o Amortizacion 13,559.32 13,559.32 13,559.32
(+) Ajuste de cuentas por cobrar (comerciales con clientes) - Contado - - -

(+) Ajuste de cuentas por pagar (comerciales con proveedores) -

Contado - - -

(+) Ajustes de inventario = - -

(+) CAPEX (Compray Venta de activos - Valor

Residual)

() Inversiones _100,000.00

Flujo de Caja Libre (LCL) -100,000.00 657,533.57 777,626.11 915,732.54
(+) Préstamos 50,000.00

(-) Pago de amortizaciones (crédito bancario) 14,690.15 16,585.18 18,724.67

(-) Pago e intereses 6,298.81 4,403.78 2,264.29

(+) Escudo fiscal 1,763.67 1,233.06 634.00

Flujo de Caja del Accionista (FCA) -100,000.00 688,308.28 757,870.21 895,377.58
WACC 5 ANOS 12.91%
V.A.N. ECONOMICO 5 AISIOS (SOLES)

V.A.N. ECONOMICO 5 ANOS (DOLARES)

TIR 676%
PAYBACK PERIOD PRIMER ANO
CAPM 10 ANOS 13.70%

V.A.N. FINANCIERO 10 ANOS (SOLES)
V.A.N. FINANCIERO 10 ANOS (DOLARES)




Tabla 9

Valor Actual Neto para Cinco Afios, Econémico
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Wacc 5 Afos 12.91%
V.A.N. Econémico 5
Afios (Soles) 3°084,311.28
V.A.N. Econémico 5
Afios (Dolares) 802,579.05
TIR 676%
Payback Period PRIMER ANO
Tabla 10
Valor Actual Neto para 10 Afios, Econdmico
Wacc 10 Afos 12.79%
V.A.N. Econémico 10
Afos (Soles) 9°582,272.11
V.A.N. Econémico 10
Afios (Dolares) 2°493,435.37
TIR 676%
Tabla 11

Comparativo de Actual Neto para 5y 10 Afios

Valor Actual Neto 5 Afos

CAPM 5 afios 13.70%
WACC 5 afios 12.91%
Van Econémico 5 Afios $ 802,579.05
Van Financiero 5 Afos $ 784,258.30
Valor Actual Neto 10 Afios
CAPM 10 ANOS 13.47%
WACC 10 ANOS 12.79%
Van Econémico 10 Afios 2°493,435.37
Van Financiero 10 Afios 2°397,437.88
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5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

La definicion de sostenibilidad fue publicada por primera vez en 1987 por la
Comision Mundial sobre Medio Ambiente y Desarrollo (Comision Brundtland) y se delimita
como una forma de progreso que cumple los requerimientos del presente sin arriesgar el
accionar de la generacion futura para satisfacer su propia necesidad (Gladwin, et al., 1995);
bajo este concepto, la sostenibilidad es fundamentada por tres grandes criterios, el
economico, el ambiental y el social.

La Responsabilidad Social Empresarial (RSE):

Alcanzar integralmente la finalidad de la empresa tanto interna como externa,

considerar las expectativas sociales, ambientales y financieras de todos los grupos de

interés, respetar a los individuos, los valores éticos, la comunidad y el medio
ambiente, y crear el bien comun. Es un compromiso consciente y consecuente (Cajiga,

2016, p. 4)

Sos Kids se considera un modelo de negocio sostenible porque se busca, en primer
lugar, que el proyecto genere rentabilidad y, por otro lado, que logre generar un impacto
social en la comunidad. En este sentido, se hace mencion a las estadisticas, que el sistema
educativo nacional solo atiende al 3% de la poblacion con discapacidad y a un nivel basico.
El programa social buscara programas sponsoring con entidades privadas, para asi poder
ayudar a los estratos mas desfavorecidos, ubicados en los sectores sociales C y D; entre otros.
Asimismo, generara impactos positivos en el medio ambiente, disminuyendo las emisiones de
CO? ya que el centro terapéutico, trabajara con varias especialidades con la finalidad de tratar

los diversos problemas y que el cliente no tenga que trasladarse a diversos centros.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable
Para reducir los riesgos e incertidumbres del proyecto SOS Kids, los elementos clave
del modelo de negocio se evaltan conforme a las evidencias disponibles en los blogues de
factibilidad, viabilidad y deseabilidad de la plantilla del modelo de negocio.
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion
A continuacion, las hipétesis H1 y H2 mostradas se desglosan del modelo de negocio
ya descrito previamente donde se muestra la propuesta de valor, con el fin de tomar el
servicio sin complejidades asociadas hacia el segmento de clientes al que va dirigida la
solucion.
6.1.1. Hipdtesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion
Con el fin de confirmar la conveniencia de la solucion, se identificaron dos hipétesis
iniciales asociadas con las propuestas de valor y la base de clientes.
Las hipdtesis a trabajar son las siguientes:
e Hipdtesis 1 (H1): Creemos que los padres de familia o apoderados entre 18 y 59
afios de los distritos de Lima Metropolitana y nivel socioeconémico entre A, By C,
con nifios con problemas de aprendizaje estan interesados en solicitar clases
adicionales para fortalecer su aprendizaje a través del emprendimiento de SOS
Kids.
e Hipotesis 2 (H2): Creemos que los padres de familia o apoderados entre 18 y 59
afios de los distritos de Lima Metropolitana y nivel socioecondémico entre A, By C
reciben servicios de orientacion de terapias de aprendizaje con facilidad usando la
app SOS Kids.
Con el fin de los andlisis y evaluacion se buscé validar H1, debido a su nivel de

criticidad para las validaciones de la deseabilidad de la app SOS KIDS.



o1

6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucién

Con el fin de la evaluacion de la primera hipotesis de propuesta se ejecuté la
evaluacion con diferentes padres de familia a fin de determinar los tiempos de acceso a las
plataformas y las facilidades o dificultades que pueden encontrar. La estructura de esta
validacion se evidencia en la Tabla 12.

Tabla 12
Hipotesis H1 — Prueba de Deseabilidad del Servicio

Hipdtesis Prueba Uso Meétrica Criterio
Creemos que los padres de Para verificarlo, Mediremos el tiempo  Es conforme si el
familia o~apoderado_s entre pediremos a los tota_l para realizar_ el tiempo total para_el
18 y 59 afios de los distritos  colaboradores que registro de usuario. registro de usuario

de Lima Metropolitana y efectden el es inferiora 2
nivel socio economico entre  requerimiento de Eficiencia _ minutos
A, By C con nifios de un servicio de Mediremos la tasa de Es conforme si el
problemas de aprendizaje terapias de abandono para tiempo de
estan interesados en aprendizaje a identificar el interésy  abandono es menor
solicitar clases adicionales través de las la deseabilidad del al 5% para medir
para fortalecer su plataformas servicio ofrecido la deseabilidad
aprendizaje a través del establecidas por Mediremos el puntaje  Es conforme si el
emprendimiento de SOS SOS Kids. Satisfaccion _de satisfaccion del ) C_SAT es mejor
kIDS cliente (CSAT) a través igual a 80%-

de una encuesta final

Respecto de los elementos preparativos, se identificaron consideraciones adicionales
para las pruebas de referencia, entre ellos, el prototipo de la pagina web de SOS Kids. La
estructura de esta informacidn se expone en la Tabla 13.

Tabla 13

Elementos Preparativos para la Prueba de Deseabilidad y Usabilidad

# Elemento Descripcion del elemento de prueba Uso
1 Informacion Guion desarrollado para compartir 3 etapas de Se utiliza al inicio del
brindada que actividades que conllevan a la necesidad de proceso de la prueba para
gestiona la deseabilidad por el usuario: comunicar la necesidad del
deseabilidad del 1) Informacién del servicio y recojo de datos. servicio al cliente
segmento 2)Presentacion de SOS Kids y solicitud del
referido servicio
3) Cuestionario de satisfaccion
2 Prototipodela  Desarrollo del prototipo SOS Kids parainiciar la  Se utiliza para gestionar las
app SOS Kids  pruebay de los canales de atencién de servicio solicitudes de servicio y
monitorear la tasa de
abandono
3 Encuesta de Formulario para identificar el grado de Se utiliza para identificar el
satisfaccion satisfaccion del cliente respecto al servicio grado de satisfaccion del

cliente.




ofrecido, de la app SOS Kids y de los canales de

atencion.
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Tras la validacion, se encontraron diferentes tiempos de respuesta alcanzados por los

participantes en esta evaluacion, como se evidencia en la Tabla 14.

Tabla 14

Referencia de los Tiempos de Datos

# tiempo para

# tiempo de #
. comprender la .
realizarel # tiempo para Escala abandono
. info respecto de % tareas ] )
o registro del o programar el satisfacci6 s durante
Participante . los distintos . completas
usuario o servicio (seg) n (1-5) las tareas
(seQ) servicios Lov3
se :
J ofrecidos (seg) Y
1 100 400 80 100 4.4 0
2 140 350 59 100 3.8 0
3 130 320 27 100 4.2 0
4 134 430 X 67 24 1
5 154 330 94 100 4.5 0

A continuacion, se muestran los aprendizajes encontrados por los cinco participantes,

los cuales consideran que el servicio ofrecido y los canales de atencién cuentan con una

estructura sencilla de seguimiento.

Tabla 15

Consideraciones Tomadas de las Hipdtesis Comprobadas

Eficiencia

Satisfaccion

Para optimizar tiempos, considerar la cantidad de
informacion mostrada de los servicios ofrecidos a fin

de reducir los tiempos. Asimismo, brindar mayor
facilidad para la programacion de servicio respecto

de los horarios de atencion.

Incluir la facilidad en el proceso de seguimiento
post-confirmacion del servicio.
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6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion
6.2.1. Plan de Mercadeo

Segun Aaker (2010) un plan de mercadeo es un plan de accion con el fin de conseguir
los propositos de marketing de una compafiia, por tanto, debe contener una descripcion
detallada del mercado meta, la propuesta de valor para el cliente, la mezcla de marketing y las

estrategias de promocion y distribucion.
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Estrategia general. SOS KIDS cuenta como objetivo general conseguir un liderazgo
en calidad de servicio que permita extender la entrada al mercado, de esta manera se
considera alcanzar un crecimiento exponencial en ventas en su etapa de lanzamiento.
Asimismo, mediante la inclusion de servicios a través de la aplicacion, busca una posicion
que lo desiguale del resto de la competicion en el mercado. Como objetivos mas importantes
del plan de mercadeo se consideran los siguientes:

e Posicionar a la entidad como la mejor opcidn para el aprendizaje del cuidado
terapéutico de infantes y jovenes, logrando un crecimiento exponencial que se
refleja en los balances de cuenta.

e Al sexto afio, alcanzar méas del 30% de la demanda real del mercado, atendiendo al
cliente de los niveles socioeconémicos A, B y C, que conforman el area de Lima
Metropolitana.

e Proporcion de nifios atendidos que adquieren competencias que nivelan su
capacidad de aprendizaje en comparacion con los demas compafieros de escuela.

Segmentacion del Mercado. Las segmentaciones del mercado se conceptualizan
como los procesos de fraccionar los mercados en grupos o segmentos identificables, mas o
menos significativos y similares (Lamb, 1998). Asimismo, para que esta segmentacion sea
eficaz “debe formar grupos en los que sus integrantes tengan pasatiempos, intereses, deseos,
preferencias o necesidades analogas, pero los conjuntos en si sean distintos entre si”. (Ferrer
& Hartline, 2012)

Por lo tanto, es necesario dividir este mercado heterogéneo enorme en segmentos
menos especificos para obtener segmentos homogéneos en los cuales su producto pueda ser
utilizado de manera efectiva. (Ciribelli & Samuel, 2015). En funcion a lo anterior, se han
reconocido los siguientes puntos de referencia para el proceso de segmentacion de mercado

tomando en consideracion los componentes que forman parte del analisis de marketing.



Precios de los competidores. Segun Lamb (2011) son los precios que los

competidores ofrecen para productos similares o iguales. Estos precios se utilizan como una

referencia para fijar el precio del producto de la empresa y para evaluar la posicion de la

empresa en el mercado con respecto con su competidor.

Para las empresas de terapia de estudio que publican precios en sus paginas web, estos

precios se basan principalmente en la cantidad de sesiones de terapia de estudio. En la gran

parte de los casos, la gestion de precios se realiza a través de teléfono y WhatsApp. Cabe

indicar que las prestaciones que brinda SOS Kids son mayores, dado el uso y beneficio de las

apps.

Tabla 16

Topicos de Referencia del Pablico Consumidor

Variables

Descripcion

Geografico

Demografico

Socioeconémico

Comportamiento
de adquisicion de
servicios

Lima Metropolitana (priorizando 12 localidades de la capital,
localizados al sureste de la zona metropolitana: Jesus Maria,
Barranco, Lince, La Molina, Miraflores, Magdalena, San Borja,
Pueblo Libre, San Isidro, Surquillo, Surco y San Miguel), por
centralizar el 77 % de los NSE A, B, C

El 52.6% de la poblacién de Lima Metropolitana tiene entre 18 y
55 afos, repartidos entre un 27.5% Generacion Y (Millennials) y
un 25.1% Generacion X, y otro 71.6% de la poblacién con
empleo u ocupada entre 24 y 59 afios.

Conforme APEIM, el 71.3% de la poblacion del area
metropolitana de Lima vive en los NSE A, By C, y los
individuos pertenecientes a esta clase social en general tienen las
necesidades basicas satisfechas.

El 89 % de los millennials ven y aprovechan las ofertas, y el 76
% de los miembros de la generacion X buscan en otra parte si no
pueden encontrar una marca que les guste.
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Tabla 17

Comparacion de Costos por Sesion de Empresas de Referencia

SOS Kids ZUEH LUDUS

Sesidn por terapia de aprendizaje por hora
S/ 120 S/ 90 S/ 80

Plan de Mercadeo. A continuacion, se muestran los puntos criticos asociados al plan
de mercadeo:

Producto/Servicio: El servicio sera prestado por profesionales del servicio
contratados por SOS KIDS, capacitados de manera adecuada con las certificaciones
requeridas. Asimismo, el aplicativo permitira recibir feedback del proceso de terapias
generada, ademas de brindar asesoria al padre de familia respecto de como actuar, y como
desarrollar la continuacion de las lecciones aprendidas.

Precio: Se considerd el precio en funcion al estilo de vida del NSE del consumidor,
del monto que un usuario puede pagar y aportar para llevar las terapias de aprendizaje.

Promocion: Para posicionar la marca SOS Kids, exaltar sus bondades, beneficios del
servicio, interacciones con las aplicaciones moviles y las soluciones que se ofrecen para las
distintas areas de su enfoque. Para lograrlo, también se ejecutan campafias sobre la cantidad
de horas al mes de medios digitales como google, youtube + google adwords, asi como
jornadas laborales mensuales de influencers que lleguen al grupo objetivo en conjunto.
6.2.2. Plan de Operaciones

El fin del modelo de negocio es empoderar a los nifios al brindar acceso adecuado a los
infantes con dificultades de aprendizaje y utilizar las tecnologias de la informacion en el
progreso de lecciones virtuales. Asimismo, SOS Kids cuenta con canales de atencion digital y
presencial para brindar sesiones de terapias para fortalecer el conocimiento de los nifios (ver

Figura 16).



Tabla 18

Presupuesto del Plan de Marketing

Elementos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Producto

Disefio del Producto 30000

Mantenimiento

Plataforma / app 12000 12000 12000 12000 12000
Promocion Digital

Video de lanzamiento 1400

Google Adwords 800 800 800 800 800

Facebook 800 800 800 800 800

Youtube 450 450 450 450 450

Instagram 600 600 600 600 600
Promocién Digital

Campafias de activacién en centros

escolares 1000 1000 1000 1000 1000
Promocién Digital

Fuerza de venta 600 600 600 600 600

Comisidn por ventas 350 350 350 350 350

Total (S/) 48000 1800 1800 1800 1800




Figura 16

Plan de Operaciones de SOS Kids
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6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipdtesis

Con el fin de determinar los datos respecto de la hipoétesis, se estimd cinco posibles
escenarios: pesimista, muy pesimista, optimista, muy optimista y esperado. Se tomd las
variables de incertidumbre la participacion del market share y la cantidad de ventas. También
se muestran los valores de referencia.
Tabla 19

Simulaciones de Escenarios para la Factibilidad Economica

Pe's\?rlrj1>i/sta Pesimista Esperado Optimista Op';/ilrl:])i/sta
Precio por sesién 120 120 120 120 120
Frecuencia de ventas / mes 1 2 4 5 6
Periodo de retencion (meses) 1 3 6 9 12
VTVC 144 864 2592 5184 8640

Muy - iy Muy

Pesimista Pesimista Esperado Optimista Optimista
r(;zzztldad nuevos clientes / 10 15 20 o5 30
Market Share 0.10% 0.50% 0.75% 1% 1.25%
Mono de Marketing mes 6000 6000 6000 6000 6000
CAC 600 400 300 240 200

Con estos resultados se procedi6 a la siguiente etapa de simulacién de Montecarlo,
calculando los promedios de referencia y la desviacion estandar para el ratio VTVC / CAC
tomando en consideracidn las cinco mil repeticiones aleatorias. El resultado de la simulacion
mostrd que se alcanzd una probabilidad de 78.01% de lograr un ratio VTVC / CAC superior
0 equivalente a 3.

Los valores de referencia alcanzados para VTVC / CAC:
e Maximo: 43.2
e Minimo: 0.24

e Promedio: 12.37
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6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion

6.3.1. Presupuesto de Inversion

La estructura del capital de trabajo esta dividida en un 50% de deuda por un préstamo
bancario de S/50,000.00 por tres afios, con una TEA anual 12.9% y el otro 50% corresponde
al aporte de capital de patrimonio de los accionistas por un monto de S/50,000.00. La suma
de ambos aportes de capital seré& destinada para la inversién inicial del proyecto que consta
de: (a) implementacion del local, (b) compra de equipos informaticos (Laptops, camaras de
vigilancia, detector de huellas, etc.), (c) desarrollo branding y campafia de marketing e (4)
implementacién y desarrollo de aplicativo y web (ver Tabla 18).

Para la proyeccion de ingresos se estima que por afio se pueda implementar un aula
mas, lo cual generaria ingresos, por nueva aula implementada, de hasta S/241,000.00 anuales.
El proyecto se iniciara con seis aulas implementadas y se espera que al final de los cinco afios
se hayan logrado implementar cuatro aulas més. Esto debido a la estrategia de marketing que
impulsara la captacion de clientes, servicio personalizado y calidad del servicio.

Los costos de ventas son proporcionales al ingreso, ya que, a mayor captacion de
clientes, también se requerira mayor personal calificado. Se ha comparado con la media y el
costo que representa por hora del servicio de las terapeutas, que representa un 30% de los
ingresos.

Los gastos principalmente se dividen en administrativos, de ventas y operativos. En
los administrativos se ha considerado servicios profesionales de una contadora, dos
directoras, una asistente ejecutiva, alquiler de local de 200m? y servicios de agua, luz,
internet, limpieza. Para los gastos de ventas esta la fuerza de marketing y en los gastos
operativos el mantenimiento de la plataforma y una provisién para contingencias del 5% de
los ingresos totales. El punto de equilibrio se alcanzara en el primer afio, inclusive en los seis

primeros meses de ejecucion.
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Tabla 20

Detalle de la Inversién Inicial (Soles)

S Inversiones
Inversion Inicial (Soles)

Implementacion de local 40,000.00
Equipos (Laptop, Camaras, huellero) 10,000.00
Branding y Marketing de
implementacion 20,000.00
Implementacion de aplicativo y web 30,000.00
TOTAL 100,000.00
Estructura de Deuda MONTOS W(PESO)

Prestamos Bancario 50,000.00 100.00%
Total Deuda 50,000.00 100%

Estructura de Capital (Soles) MONTOS W(PESO)
Deuda 50,000.00 50.00% Wd = Peso de la deuda

Ws = Peso del

Patrimonio 50,000.00 50.00%  patrimonio
Total Deuda y Patrimonio 100,000.00 100%

6.3.2. Anélisis Financiero

Con el fin del calculo de la tasa de descuento se considera que la estructura de la
inversion que esta dividida en un 50% de aportes de patrimonio por S/50,000.00 y el otro
50% de S/ 50,000.00 por una deuda de capital, que en un 100% esta estructurada por un
préstamo bancario con Banco de Crédito del Pert (BCP). EL BCP ofrece una TEA del 12.9%
con cuotas mensuales por tres afios. La TCEA correspondiente al préstamo es de 16.82% (ver
Tabla 21).

Para el calculo del CAPM (o Capital Asset Pricing Model), se utilizo la formula
CAPM = KLR + (Km — KLR) * Beta. Siendo el KLR el rendimiento de bonos del tesoro
norteamericano T-Bond promedio de 5 afios, equivalente a 4.134% en soles (Marketwatch,
2023). Para el tipo de cambio de la moneda, se consideré la devaluacion de la misma
analizando el periodo de febrero 2023 versus febrero 2022. La devaluacion representa

-0.006206362 (SUNAT, 2023). El Beta apalancado obtenido, es del sector educacion por un
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valor de 1.10 (Aswath, 2023), y la prima de mercado (Km — KLR) asciende a 8.7% (Aswath,
2023), dando como resultado un CAPM de 13.73% (ver Tabla 20). Con el fin del célculo del
WACC (o0 Weighted Average Cost of Capital) se manejo el desarrollo WACC = Wd [Kd (1-t)
] + Ws Ks, dando como resultado 12.91% como se muestra en la Tabla 21.

Los flujos de caja libre proyectados (LCL) para los 5 afios son positivos, al igual que
los flujos de caja de los accionistas (FCA). En ambos escenarios la rentabilidad ha sido
positiva. En el flujo de caja de libre se espera un crecimiento promedio de 14% por afio y del
accionista un 13%.

El negocio es financieramente viable ya que ha generado un VAN econdmico de
USD 802,579.05 para un periodo de cinco afos, y tiene un plazo de recuperacion en el primer
afio de ejecucion, con una inversion de PEN 100,000.00. Asimismo, el proyecto demuestra
una tasa interna de retorno de 676% que también soporta la viabilidad financiera del
proyecto. En el escenario para un periodo de 10 afios, el VAN econémico asciende a USD

2°493,435.37, con una tasa interna de retorno de 676%.
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6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipdtesis

A fin de determinar las simulaciones correspondientes del negocio, se han tomado en
consideracién algunas variables que no se pueden controlar, para sensibilizar los datos.
Asimismo, se consideran cinco factibles situaciones con variacion de la variable de las
sesiones adicionales, en el turno tarde, como representacion del crecimiento del mercado y se
considera que es correcto si el riesgo de alcanzar un VAN a diez afios inferior a USD 800,000
es equivalente o inferior al 8.3%.

Con estos resultados, se procedi6 a la siguiente etapa de simulacion de Montecarlo
calculando los promedios de referencia y la desviacion estandar para el ratio VANF a los 10
afios, tomando en consideracion las cinco mil repeticiones aleatorias. El resultado de la
simulacion mostré gque se alcanz6 una probabilidad de 7.2% de obtener una VANF menor a $
800,000 a los 10 afios, lo cual es un riesgo aceptable para el proyecto.

Los valores de referencia alcanzados para el VANF a los 10 afios:

Promedio: $ 987,548.9812



Tabla 21

Célculo de la TCEA del Préstamo Bancario del BCP, Gastos Financieros y Depreciacion
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Anual

Préstarrlo 50,000.00

TEAARO 1 12.9%

AROS 3

MENSUAL 12

CUOTAS MENSUALES 36

DIAS 30

TASA EQUIVALENTE MENSUAL 1.02%

Cargos y Comisiones 83.71

CUOTA 1,665.37

PERIODO Saldo Amortizacion Intereses

! 50,000.00 1,157.26 508.12
& 48,842.74 1,169.02 496.36
3 47,673.73 1,180.90 484.48
4 46,492.83 1,192.90 472.47
5 45,299.94 1,205.02 460.35
6 44,094.92 1,217.26 44811
¢ 42,877.65 1,229.63 435.74
8 41,648.02 1,242.13 423.24
- 40,405.89 1,254.75 410.62
10 39,151.14 1,267.50 397.87
11 37,883.63 1,280.39 384.99
12 36,603.25 1,293.40 371.97
13 35,300.85 1,306.54 358.83
14 34,003.31 1,319.82 34555
15 32,683.49 1,333.23 332.14
16 31,350.26 1,346.78 318.59
17 30,003.48 1,360.47 304.90
18 28,643.01 1,374.29 291.08
19 27,268.72 1,388.26 277.11
20 25,880.46 1,402.37 263.01
21 24,478.10 1,416.62 248.75
22 23,061.48 1,431.01 234.36



23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

21,630.47
20,184.91
18,724.67
17,249.58
15,759.51
14,254.29
12,733.78
11,197.81
9,646.24
8,078.89
6,495.62
4,896.26

3,280.65
1,648.62

1,445.56
1,460.25
1,475.08
1,490.08
1,505.22
1,520.51
1,535.97
1,551.58
1,567.34
1,583.27
1,599.36
1,615.61

1,632.03
1,648.62

65

219.82
205.13
190.29
175.30
160.15
144.86
129.40
113.80
98.03
82.10
66.01
49.76

33.34
16.75
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Tabla 22

Calculo de la Depreciacion Anual, por la Vida Gtil del Proyecto

Valor
Méodulo de  Inversid  |nversidn IGV Valor de Afios de Depreciacién Depreciacion Depreciacion  Depreciacion  Depreciac ~ Depreciacion residual
Inversion n Venta depreciacion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 ion Afio 5 Acumulada liquidacio
n

Implement 5

aciénde 40,000.00 6,101.69  33,898.31 6,779.66 6,779.66
1 local -

Equipos

(Laptop, 5

Camaras, 10,00000 152542  8,474.58 1,694.92 1,694.92 1,694.92 1,694.92 1 694,92 847458 .
2 huellero)

6,779.66 6,779.66 6,779.66 33,898.31

Branding y
Marketing

Qe 20,000.00  3,050.85 16,949.15 0 T 16,949.15
implementa

cion

Implement
acion de

aplicativo y30,000.00  4,576.27  25,423.73 > 5,084.75 5,084.75 5,084.75 508475 5 08475 25423.73 |
4 web

Inversion
Inicial  100,000.00 15254.24 84,7456 67.796.61 16 949.15

Depreciaci
6n Anual

13,559.32 13,559.32 13,559.32 13,559.32  13,559.32 16,949.15




Tabla 23

Célculo de los Gastos Financieros Anuales, por la Vida Util del Proyecto
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GASTOS FINANCIEROS 1 2 3 4 5
Préstamo Bancario
Interés 5,294.30 3,399.27 1,259.78
Cargos 'y Comisiones 1,004.51 1,004.51 1,004.51
Total gastos financieros 6,298.81 4,403.78 2,264.29 - -
Tabla 24
Célculo del CAPM.
!CAPM =KLR ¥(Km - KLr ) Beta
CAPM KS
Rendimientos bono de los tesoros norteamericanos T-Bond media 5 afios (soles) 4.134%
Beta apalancado (Educacion = 1.10) 1.10
Prima de Mercado (Rm - Rf) 8.70%
CAPM = Ks 13.70%
Dolares Soles TCSUNATFEB TC SUNSIEER, Devaluacion
2022 2023
4.160% 4.134% 3.867 3.843 -0.006206362
Tabla 25

Caélculo del WACC

Estructura De Capital Kd (1-t) w Costo (Kd*W)
Deuda 16.82% 72% 50.00% 6.05%
Patrimonio 13.70% 50.00% 6.85%
Total Deuday Patrimonio 100.00% 12.91%
WACC 12.91%




Tabla 26

Estado Anual de la Situacion Financiera (2023-2027), en Soles
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SOS KIDS

ESTADOS FINANCIEROS | INDIVIDUAL | ANUAL DEL 2022 AL 2026 (NUEVOS SOLES)

CUENTA 2023

Activos

Activos Corrientes

Efectivo y Equivalente al Efectivo 646,284.95
Cuenta por Cobrar Comerciales y Otra Cuenta por Cobrar -
Cuenta por Cobrar Comerciales -
Cuenta por Cobrar a Entidad Relacionada -
Otra Cuenta por Cobrar -
Anticipo -
Inventario -
Activo por Impuesto a la Ganancia -
Otro Activo no Financiero X
Total Activos Corrientes 646,284.95
Activos No Corrientes

Cuenta por Cobrar Comerciales -
Cuenta por Cobrar a Entidad Relacionada -
Otra Cuenta por Cobrar -

Anticipo )
Inventario )
Propiedad de Inversion -
Propiedad, Plantay Equipo 50,000.00
Activo Intangible Distinto de la Plusvalia 50,000.00

Activo por Impuesto Diferido -
Activo por Impuesto Corriente, no Corriente -
Otro Activo no Financiero -

Total Activos No Corrientes 100,000.00
TOTAL DE ACTIVOS 746,284.95

2024

1,536,253.13

1,536,253.13

1,536,253.13

2025

2,565,932.97

2,565,932.97

2,565,932.97

2026

3,793,018,

3,793,018,

3,793,018,



Pasivos y Patrimonio

Pasivos Corrientes

Otro Pasivo Financiero

Cuenta por Pagar Comerciales

Cuenta por Pagar a Entidad Relacionada
Otra Cuenta por Pagar

Ingreso Diferido

Provision por Beneficios al Empleado
Otra Provisién

Pasivo por Impuesto a la Ganancia
Otros Pasivos no Financieros

Intereses por pagar

Total Pasivos Corrientes

Pasivos No Corrientes

Otro Pasivo Financiero

Cuenta por Pagar Comerciales y Otra Cuenta por Pagar
Cuenta por Pagar Comerciales

Cuenta por Pagar a Entidad Relacionada
Otra Cuenta por Pagar

Ingreso Diferido

Provision por Beneficios al Empleado
Otra Provision

Pasivo por Impuesto Diferido

Pasivo por Impuesto Corriente, no Corriente
Otro Pasivo no Financiero

Total Pasivos No Corrientes

Total Pasivos

Patrimonio

Capital Emitido

Accion de Inversion

Accion Propia en Cartera

Otra Reserva de Capital
Resultado Acumulado

513,216.00

204,000.00

85,536.00
248,670.76

6,298.81
1,057,721.57

1,057,721.57

50,000.00

639,439.11

590,198.40

204,000.00

98,366.40
295,904.03

4,403.78
1,192,872.61

1,192,872.61

1,400,335.18

678,728.16

204,000.00

113,121.36
350,211.14

2,264.29
1,348,324.95

1,348,324.95

2,300,878.10

69

780,537

204,000.

130,089.
412,609

1,527,236

1,527,236

3,361,873,
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Total Patrimonio 689,439.11 1,400,335.18 2,300,878.10 3,361,873,
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 1,747,160.68 2,593,207.78 3,649,203.05 4,889,110.




Tabla 27

Evaluacion Econdmica y Financiera, en Soles
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Inicial 2023 2024 2025 2026 2027
Evaluaciones
econémicas
Inversion inicial 100,000.00
Flujo anual 657,533.57 777,626.11 915,732.54 1,074,554.93  1,274,149.83
Factor de descuentos 1291% - - - - -
Flujos descontados 100,000.00 582,373.20 610,011.10 636,237.11 661,245.03 694,444.84
VAN econémico
(VANE) 3,084,311.28
TIR econémico
(TIRE) 676% - - - - -
Evaluacion financiera
Inversion inicial 100,000.00
Flujo anual 688,308.28  757,870.21 895,377.58 1,074,554.93 1,274,149.83
Factor de descuentos 13.70% - - - - -
Flujos descontados 100,000.00  605,350.01 586,194.80 609,083.60 642,869.58  670,406.66
VAN financieras
(VANF) 3,013,904.65
TIR financiera
(TIRF) 676% - - - - -
Tabla 28
Simulaciones para Escenarios con VANF a los 10 Afios
Muy Muy
Pesimista Pesimista Esperado Optimista Optimista
# sesiones en la tarde S 4 5 6
VAN F(10 afios) USD  277034.8265 721914.1641 1166793.502 2056552.177 2946310.853
Tabla 29
Resultados de Validar las Hipotesis de Negocio
Dimension Hipdtesis Prueba Resultado  ;Se acepta?
Deseabilidad ~ Creemos que los padres de familia o apoderados entre Prueba de Vaélido Si
18 y 59 afios de los distritos de Lima Metropolitana y Usabilidad.
nivel socioecondmico entre A, B y C reciben servicios
de orientacion de terapias de aprendizaje con facilidad
usando la app SOS Kids..
Factibilidad El plan de marketing y publicidad producird mas Simulacion  Vélido Si
ingresos que pérdidas Montecarlo
Viabilidad Hipdtesis sobre simulacion del VAN Simulacion  Vélido Si

Montecarlo
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

El desarrollo del modelo de negocio considera principios comerciales regenerativos,
integrando a las comunidades y demas partes interesadas a través del concepto de co-creacion
de valor, siguiendo lo afirmado por Robinson (2020). Este modelo expone la propuesta de
valor, con un punto de vista objetivo, comenzando por relaciones de clientes, canales de
contacto con el mercado, recursos, actividades y medidas del gobierno corporativo;
generando las salidas de metas, costos y beneficios.

Uno de los avances de este modelo es incorporar los impactos al ecosistema, actores,
inventarios biofisicos y necesidades, enlazando la sostenibilidad ambiental como principio
activo de la co-creacion de valores. Segin Ramaswamy (2010), la co-creacion es un
procedimiento colaborativo en el que los consumidores y la empresa trabajan juntos para
crear valor. Incluye una participacion activa de los consumidores en el proceso de disefio,
produccidn y/o promocion de un producto o servicios, y una interaccion continua entre ambas
partes para mejorar la calidad y relevancia del resultado final.

La visibilidad de todos estos factores permite a todas las partes interesadas manejarse
en el mismo entorno colaborativo, con objetivos compartidos, lo que permite a los equipos
alinearse en decisiones estratégicas, en funcion de los beneficios mostrados.

Otro de los conceptos importantes introducidos es la identificacion del valor de
Co-destruccidn, que permite identificar factores contrarios de respuesta natural en el mercado
de las comunidades, pudiendo en su gran mayoria considerarse amenazas o condiciones
adversas, para poder hacer una evaluacion objetiva, ello mejora el anélisis de la matriz de
riesgos. Segun Lusch (2007), la co-destruccidn es un proceso en el que los clientes pueden
reducir el valor de un producto o servicio para otros clientes o para la compafiia, debido a su
comportamiento o a su influencia en el entorno. Puede ocurrir cuando los clientes causan

congestion en lugares publicos, generan ruido o contaminacion, vandalizan instalaciones, etc.
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La co-destruccion puede afectar la experiencia del cliente y la imagen de la empresa.
7.1. Relevancia Social de la Solucion

Conforme al Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (2015), la
relevancia social de un proyecto se refiere a su capacidad para abordar un problema social
significativo, alinearse con las prioridades de la comunidad y asistir en la mejora de la calidad
de vida de las personas. Un proyecto socialmente relevante debe ser capaz de generar
beneficios tangibles e intangibles para las comunidades afectadas, promoviendo la
colaboracidn activa del actor local y fomentando la sostenibilidad a largo plazo.

Se considera importante mostrar la relevancia social con la ayuda de un marco
metodoldgico delimitando la contribucion con el Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS)
considerando su proposito. Para este proyecto, la relevancia social de la solucion se puede
gestionar por medio de las siguientes ODS:

ODS 4: Asegurara una educacion inclusiva y de calidad justa y promover
oportunidades de aprendizaje permanente para todos.

ODS 8: Promover el desarrollo econémico sostenido, inclusivo y sostenible, el
empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos.

Asimismo, una vez identificados los objetivos a ser gestionados a través de este
proyecto, se identifican las metas que S.O.S. KIDS podréa aportar desde su alcance de
negocio, mostrados en la Tabla 21.

Con este fin, se calcula el indicador de la tasa de rentabilidad inmediata, determinado
entre el nimero de metas gestionadas de la ODS sobre la cantidad total de metas. Como
segunda etapa se selecciona las metas vinculadas a las mismas, y que son movilizadas por el
negocio y se muestran en la Tabla 22. La tasa de rentabilidad inmediata se establece entre el
numero de metas movilizadas acerca del niamero total de metas del ODS a la cual pertenecen

las metas.
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Tabla 30

Tasa de Rentabilidad Inmediata
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item

Descripcion de la Meta

Impacto S.O.S. Kids

4.4

4.5

4.6

4.7

8.1

Para 2030, incrementar sustancialmente el nimero de jovenes y adultos
con las competencias necesarias, en particular técnicas y profesionales,
para acceder al empleo, el trabajo decente y el espiritu empresarial.

Para 2030, cerrar la brecha de género en la educacion y garantizar la
igualdad de acceso a todos los niveles de educacion y capacitacion para
los sujetos vulnerables, incluidos los individuos con discapacidad, los
pueblos indigenas y los infantes en situaciones vulnerables.

Para 2030, afianzar que todos los jovenes y una proporcion significativa
de adultos (tanto mujeres como hombres) estén alfabetizados y tengan
habilidades basicas de aritmética.

Para 2030, afianzar que todos los estudiantes logren los saberes practicos
y tedricos necesarios para incentivar el desarrollo sostenible, incluso a
través del desarrollo sostenible y estilos de vida sostenibles,
promoviendo los derechos humanos, la igualdad de género, las culturas
de paz y no violencia, y la ciudadania global y la apreciacion de la
cultura pedagdgica, diversidad y contribucién cultural al desarrollo
sostenible.

Sostener el crecimiento econémico per capita en consonancia con las
circunstancias nacionales y sostener un crecimiento del PIB de al menos
un 7 % anual, especialmente en los paises menos adelantados.

Con S.0.S. Kids se brindara capacitacion a los docentes a

que estén preparados para el adiestramiento a los nifios cor
de se encuentren mas capacitados en las competencias nec
para la ejecucion de sus actividades,

Desde “S.0.S. Kids”, se contribuira con capacitaciones al
administrativo y a los docentes para que puedan brindar un
educacidn con trato igualitario a los nifios, sin existir
discriminacion de sexos, razas, situaciones vulnerables, en

Desde “S.0.S. Kids”, se contribuira con la alfabetizacion d
nifios, dado que se trabajara en estas dificultades de aprend
asi como el aprendizaje de las nociones aritméticas para lo
que presenten esta problematica.

Desde “S.0.S. Kids” se fomentara a los nifios, una cultura
en desarrollo sostenible, igualdad de derechos humanos,
valoracidn de la diversidad cultural, a través de la educaci6
impartida por los docentes, donde con ejemplos de ensefia
durante las clases, los nifios identificaran y valoraran estos
conocimientos.

Desde “S.0.S. Kids” se contribuye con el crecimiento eco
per capita, al brindar empleos a diferentes especialidades



8.2

8.3

8.4

8.5

8.6
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profesionales dedicados a la gestion de nifios con dificulta
aprendizaje

Alcanzar niveles mas altos de productividad econdémica a través de la “S.0O.S. Kids”, aumenta la productividad a través de la tecr

diversificacion, la mejora tecnoldgica y la innovacion, incluido un
enfoque en industrias de alto valor agregado e intensivas en mano de
obra.

Incentivar politicas orientadas al desarrollo que ayuden en las
actividades productivas, la creacion de empleo decente, el espiritu
empresarial, la creatividad y la innovacion y faciliten la formalizacion y
el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas, incluido el
acceso a los servicios financieros.

Para 2030, esforzarse por desvincular el crecimiento econémico de la
degradacion ambiental aumentando gradualmente la eficiencia de la
produccion y el consumo de recursos globales, comenzando por los
paises desarrollados, de acuerdo con el programa de 10 afios de modelos
de consumo y produccidn sostenibles.

Para el 2030, alcanzar el empleo productivo y pleno y el decente trabajo
para todos los hombres y mujeres, incluidos los jovenes y los individuos
con discapacidad, tanto como la igualdad de remuneraciones por trabajos
de igual valor

Para 2020, la proporcion de jovenes que no estan empleados y que no
estudian debe reducirse significativamente.

ya que se brinda a través de herramientas tecnoldgicas corr
plataforma web para el registro, y descarga de material edt
y licencias de videollamadas para el dictado de clases

“S.0.S. Kids”, aumenta la productividad y empleos de trab
decentes, fomentando la formalizacién en la seleccion del
personal.

Con “S.0.S. Kids”, a través de las clases virtuales se contr
la disminucion de dioxido de carbono, por la disminucion
de transportes publico por los traslados de movilizacion de
nifios al centro educativo

Con “S.0.S. Kids”, se brindara un trabajo formal, respetan
derechos laborales de acuerdo a ley.

Con “S.0.S. Kids”, se brindara oportunidades de trabajo a
para el sector administrativo, comercial, entre otros, respet
los derechos laborales de acuerdo a ley.




Tabla 31

Tasa de Rentabilidad Inmediata

Metas Totales ODS Metas ODS TRI
Gestionadas
1 ODS 4 10 4 25%
50%

2 ODS 8 12 6
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7.2. Rentabilidad Social de la Solucion

Segln OECD (2019), la rentabilidad social se refiere a la capacidad de un proyecto o
programa para generar beneficios sociales a largo plazo, por ende, debe incluir una
evaluacion de los impactos sociales, econdmicos y ambientales, asi como una medicion de la
eficiencia y eficacia en la entrega de los resultados deseados.

Con el fin de calcular los beneficios sociales, se considerd que los alumnos y sus
padres de familia toman en promedio 30 minutos ida y vuelta para asistir a la escuela. Es por
ello que se consideré como ahorro el tiempo de traslado. Tomando en consideracion el valor
social de tiempo por hora equivalente a S/6.44 de acuerdo con el Ministerio de Economia 'y
Finanzas. (MINEM, 2022). Asimismo, a fin de calcular los costos sociales se ha considerado
la emision de CO2 tomando dos fuentes de la propuesta de negocio:

e Consumo de computadores portatiles utilizados por los docentes y por el personal
administrativo. Se ha considerado el valor de 170 gr por un laptop de medianas
competencias (Altanshagai, 2022).

e Emision por traslado de personal administrativo/docente ante reuniones de
coordinacion y de fuerza de ventas hacia las instalaciones educativas con el fin de
hacer activaciones. Se ha considerado que cada auto emite 190 gr de CO2 por
kilometro recorrido (Autobiz, 2020).

Con ambos calculos realizados, se consigue la diferencia entre los beneficios y costos

sociales y tomando en consideracion la tasa de descuento social establecida por el MINEM

(Seminario de Marzi, 2017), se consigue una VANS de S/485,325.76
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Tabla 32

Estimacién del Tiempo Ahorrado al Llevar a sus Hijos a las Clases

Criterio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Cantidad de usuarios 252 290 333 383 441 507 583 670 771 887
Sesiones promedio por usuario al

afio 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48
Total sesiones 12096 13910 15997 18397 21156 24329 27979 32176 37002 42552
Tiempo de ahorro en horas 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
Costo de hora por usuario 6.44 6.44 6.44 6.44 6.44 6.44 6.44 6.44 6.44 6.44
Valor del tiempo ahorrado 38,949.12 44,791.49 51,510.21 59,236.74 68,122.25 78,340.59 90,091.68 103,605.43 119,146.25 137,018.19
Tabla 33

Estimacién a los Costos Sociales Debido a las Emisiones del CO2 por el Uso de las Laptops

Criterio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Total Personal (Tiempo Completo) 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
Horas al dia por trabajo 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Horas mensuales por persona 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192
Horas totales al afio de personal

(t.completo) 23,040 23,040 23,040 23,040 23,040 23,040 23,040 23,040 23,040 23,040
Emisiones de CO2 (gr/h) por laptop 107 107 107 107 107 107 107 107 107 107
Valor de gramo de emision de CO2 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003

Valor de emisiones CO2 por uso de
laptops (iii) 73.96 73.96 73.96 73.96 73.96 73.96 73.96 73.96 73.96 73.96




Tabla 34

Estimacién a los Costos Sociales Debido a las Emisiones del CO2 Generadas en el Transporte

Criterio Afiol Afo2 Afio3 Afo4 Afic5 Afo6 Afio7 Afio8 Afoc9 Afio10
Cantidad de fuerza de venta 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2
Namero de visitas al colegio al afio 144 144 144 144 144 96 96 96 96 96
Km/s recorridos por cada visita (promedio) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
km/s recorridos de manera anual 8640 8640 8640 8640 8640 3840 3840 3840 3840 3840
Emisiones de CO2 (gr/km) por auto 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180

0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000
Valor de gramo de emisién de CO2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Valor de emisiones CO2 por las activaciones en escuelas (i) 46.66  46.66 46.66  46.66  46.66 20.74 20.74 20.74  20.74 20.74
Total de personas 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
Numero de asambleas de coordinacion 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24
Km/s recorridos por cada visita (promedio) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
km/s recorridos de manera anual 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800 4800
Emisiones de CO2 (gr/km) por auto 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180

0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000
Valor de gramo de emisién de CO2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Valor de emisiones CO2 por las reuniones (ii) 25.92 25.92 25.92 25.92 25.92 25.92 25.92 25.92 25.92 25.92
Cantidad de familias al colegio 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Nuamero de asistencias al colegio al afio 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480
Km/s recorridos por cada visita (promedio) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
km/s recorridos de manera anual 76800 76800 76800 76800 76800 76800 76800 76800 76800 76800
Emisiones de CO2 (gr/km) por auto 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180

0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000
Valor de gramo de emisién de CO2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Valor de emisiones CO2 por la asistencia de los nifios (iii) 414.72 41472 41472 41472 41472 41472 41472 41472 41472 414.72
Total de valor de emisiones CO2 (i) +(ii)+(iii) 487.30 487.30 487.30 487.30 487.30 461.38 461.38 461.38 461.38 461.38
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abla 35

Resultado de la VANS

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo 9

Valor Total de beneficios sociales
Valor Total de los costos sociales

(i), (i), (iii)

44,7914 51,5102 59,236.7 68,122.2 78,340.5 90,091.6 103,6054 119,146.2 137,018.1

38,949.12 9 1 4 5 9 8 3 5

561.25 561.25 561.25 561.25 561.25 535.33 535.33 535.33 535.33

Utilidad Social

Tasa de Descuento

VANS

44,230.2 50,948.9 58,6754 67,5610 77,8052 89,556.3 103,070.1 118,610.9 136,482.8

00,001/.01/

3 6 9 0 6 5 0 1

8%
S/.482,542.9
6
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

Luego de evaluar los resultados de la factibilidad y viabilidad de la solucién, en
conjunto con la vision objetiva provista por el modelo Flourishing Business Canvas, el
primer paso corresponde a la programacion de actividades principales que permitan poner en
marcha el proyecto, que permiten la implementacién del plan integral de asistencia, las cuales
estan mostradas en la Figura 18. La estimacion del proceso de implementacion es de tres
meses, contados partiendo de la inyeccion de capital, para inicio de las contrataciones de las
actividades primordiales.

La inyeccion de capital serd el musculo financiero que permitira contratar los
servicios de ingenieria para la adecuacion y alquiler de la infraestructura para gestionar el
aumento de la cartera de clientes. El plan de marketing permitird medir si el objetivo de las
42 sesiones adicionales es alcanzable en el plazo deseado y, sobre todo, su sostenibilidad en
el tiempo, ya que, a través de este, se organiza la penetracion de la propuesta de valor.

El desarrollo del ecosistema digital es otra pieza clave en la solucion planteada ya que
permite mantener el nexo con cliente y beneficiarios desde seguimiento diario a educacion a
distancia, difusion de material informativo, atencion a emergencias, coordinacion de
actividades grupales e individuales, calendario de eventos, e-commerce e informacién de
contacto que cubran las expectativas de padres, representantes y paciente-alumnos.

Los equipos que deben procurarse corresponden a los instrumentos basicos requeridos
para el desarrollo de terapias, proceso administrativo, uso del ecosistema digital,
mantenimiento de plataformas, sistemas de comunicacién e informacion que permiten la
interoperabilidad de los servicios y atencion de calidad. En la Figura 19 se evidencia la
distribucion porcentual de la inyeccion de capital, en los cuatro pilares fundamentales del

proyecto que permiten el producto minimo viable.
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Figura 18
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Figura 19

Distribucion Porcentual de la Inversion
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8.1. Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo
En la Figura 20 se detallan los hitos principales del proceso de implementacion de la

solucion y actividades nivel 2 para el desarrollo de los hitos; este proceso obedece a una
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planificacion de tiempo y alcance, enmarcado en el flujograma del modelo de seguimiento
del cronograma, mostrado en la Figura 21.
Figura 20

Flujograma del Modelo de Seguimiento del Cronograma
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Flujograma del Modelo de Seguimiento del Cronograma

El éxito de este programa de implementacion serd garantizado a traves de la firma de
contratos con clausulas de proteccion financiera, programa de incentivos por completar
tempranamente los hitos y cargos por retrasos en los mismos, para todas las partes
involucradas. Se contara con un control estricto de desembolsos y gastos, reuniones
semanales de seguimiento, planificacion de cuatro semanas, reportes semanales y mensuales
de avance. Las reuniones semanales tendran modalidad presencial y virtual, segun se ajuste a
las condiciones y requerimientos, los resultados estaran disponibles por medio de la pagina

web, con control de acceso, protegido por usuario y contrasefia.
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8.2. Conclusion

Tras el andlisis, se puede confirmar que existe una necesidad en el pais, de la
integracion de nifios de cero a diez afios con problemas de desarrollo y aprendizaje o
necesidades educativas especiales, a la sociedad y al sistema de educacion regular, que pueda
ser atendida integralmente por un centro que brinde servicios de diagnosticos y terapias para
todos los problemas.

Tal y como se ha comprobado, se requiere de la ayuda de personal capacitado,
asesoria continua y de una infraestructura, que cubra integralmente las necesidades de la
familia peruana que contiene a un nifio con problemas de aprendizaje, sus padres y
representantes.

Existe un sector de este mercado que se encuentra desatendido, esto debido a la alta
demanda de terapias “Post Pandemia” debido al confinamiento social que ha desequilibrado
el correcto desarrollo de los llamados “nifios pandemia”, este contexto simboliza una
oportunidad significativa para el crecimiento de SOS Kids y la ejecucién de la propuesta de
solucion planteada.

8.3. Recomendacion

La definicion del perfil del usuario indica que debe conseguirse una férmula que
permita brindar servicios de diagnéstico y atencién especializada a nifios con problemas de
aprendizaje, que pertenezcan al sector social C, de bajos recursos econémicos.

El mercado en el cual se encuentra el modelo de negocio de SOS Kids, oferta
tratamientos terapeuticos que demuestren un cambio en nifios (independientemente de la
necesidad asistencia), mediante el cumplimiento de objetivos especificos, lo cual es muy
importante; pero, este mercado no hace uso de herramientas alternativas para generar un valor
agregado o herramientas digitales para generar un cambio en el negocio, un claro ejemplo de

esto podria ser la publicidad digital, la publicidad de este mercado se encuentra fuertemente
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arraigado en la recomendacion.

Motivado a los avances tecnoldgicos actuales, se debe contar con un ecosistema
digital que brinde una experiencia virtual satisfactoria al usuario y contar con algoritmos que
permitan caracterizar perfiles de usuarios de manera mas rapida y precisa, de manera que

puedan disefiarse programas de atencién y seguimiento personalizados.
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Apéndice A: Tarjetas de Prueba para las Hipotesis del Modelo de Negocio

Problema Social Relevante.

94

Tarjeta de Prueba (Strategyzer)

¢Qué hace que el problema social relevante lleve su

Preguntas proyecto al éxito?
Responsable Grupo 4
Paso 1 Hipotesis (Riesgo)

Se ha determinado que existe un nimero importante de nifios presenta problemas de
aprendizaje en los primeros afios de su vida escolar, conllevando a un retraso en su proceso
de educacién primaria y conllevando un bajo nivel de autoestima asi como la frustracion de
sus padres.

Paso 2 Prueba (Confiabilidad de datos)

Para verificarlo, se toman en cuenta las estadisticas desarolladas por organizaciones de
prestigio en cuanto a la cantidad de nifios con problemas de aprendizaje

Paso 3 Métrica

Se considera un indicador de referencia el nimero de nifios con problemas de aprendizaje
vs. el nimero de nifios total por grado de educacion en las zonas de referencia.

Paso 4 Criterio

Se considera que tener de referencia un valor de 1% respecto del total de nifios, es un
resultado alentador.




Tarjeta de Prueba (Strategyzer)

Actividad EDAD DEL LENGUAJE - TEST DE INICIO
Responsable Grupo 4
Paso 1l Hipotesis (Riesgo)

Se cree que existe una gran cantidad de nifios "Pandemia" que no han tenido
interaccion mas que con sus padres y algunos familiares, esto producto del
confinamiento social obligatorio en el afio 2020. Esto ha tenido grandes problemas en
la capacidad de sociabilizacion y desarrollo del lenguaje en estos nifios.

Paso 2 Prueba (Confiabilidad de datos)

Para verificarlo se realiza pruebas estandarizadas de desarrollo del lenguaje para
determinar la edad del lenguaje versus la edad bioldgica.

Paso 3 Métrica (Tiempo requerido)

Ademas se medira,
* Aspectos ocupacionales del nifio (Organizacion, aprendizaje mediante el juego,
motricidad fina, entre otros).

Paso 4 Criterio

Se esta bien, si,
* La edad bioldgica se encuentra acorde a la edad del lenguaje (E.L/E.B = 100%).
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Tarjeta de Prueba (Strategyzer)

Preguntas ¢Qué hace que los usuarios lleven su proyecto al éxito?
Responsable Grupo 4
Paso 1 Hipdtesis (Riesgo)

Como se ha comentado, existe un nimero importante de nifios que cuentan con problemasy
dificultades en el proceso de aprendizaje. En caso se contara con reduccion en las brechas de
aprendizaje producto de la terapia, los usuarios se mantendran fieles al producto.

Paso 2 Prueba (Confiabilidad de datos)

Para verificarlo, se solicitara datos de los usuarios que conforman parte del servicio para
verificar su nivel de permanencia como usuarios.

Paso 3 Métrica (Tiempo requerido)

Se medira el tiempo de permanencia en el servicio de los padres y sus hijos

Paso 4 Criterio

Se esta bién si se considera un tiempo de permanencia por encima de 3 meses.
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Tarjeta de Prueba (Strategyzer)

Actividad RESULTADOS TERAPEUTICOS
Responsable Grupo 4
Paso 1 Hipdtesis (Riesgo)

Se cree que los logros alcanzados por pacientes son de impacto positivo ante los ojos
de Pediatras y terapeutas (profesionales del rubro) y, Psicélogos y educadores
(Profesionales educativos) propiciandose la recomendacién boca a boca que fortalece
la reputacion del centro. El mismo paciente es la carta de presentacion.

Paso 2 Prueba (Confiabilidad de datos)

Para verificarlo, se valida |la procedencia en la ficha clinica del paciente (Inicio del
proceso).

Paso 3 Métrica (Tiempo requerido)

Ademas se medira,

* Los Profesionales / Instituciones que generen mas derivaciones al centro.

* Efectividad y resultados de alianzas estretégicas con Profesionales / Instituciones.
* Satisfaccion de los resultados obtenidos por el centro.

Paso 4 Criterio

Se esta bien, si,
* Se generan como minimo 5 derivaciones/afo por alianza estratégica.
* Satisfaccion de los servicios brindados por el centro es de 90% a mas.
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Tarjeta de Prueba (Strategyzer)

¢Qué hace que los beneficiarios lleven su proyecto al

éxito?
Actividad
Responsable Grupo 4
Paso 1 Hipotesis (Riesgo)

Se cree que el servicio reducira la cantidad de tiempo que los padres de familia dedican para
poder educar a sus hijos. Esto en |la practica, puede llegar a no cumplirse debido a la alta
carga laboral de los padres para poder sumir los gastos de sus hijos.

Paso 2 Prueba (Confiabilidad de datos)

Para verificarlo, el nivel de satisfaccidn de los padres de familia respecto del servicio
ofrecido

Paso 3 Meétrica (Tiempo requerido)

Se medird el nivel de satifaccion de los padrés mediante encuestas donde 1 corresponde a
unservicio de muy alta calidad y el 5, si crresponde a una falla en el servicio

Paso 4 Criterio

En esta primera fase, se bera medir también el tiempo ganado de los padres de familia al
adquirir un servicio y un valor de satisfaccion del servicio por los padres de familia.




Tarjeta de Prueba (Strategyzer)

Actividad RESULTADOS TERAPEUTICOS
Responsable Grupo 4
Paso 1 Hipdtesis (Riesgo)

Se cree que los logros alcanzados por los pacientes generan gran satisfaccién en los

padres de familia, propiciandose la recomendacion boca a boca que fortalece la
reputacion del centro.

Paso 2 Prueba (Confiabilidad de datos)

Para verificarlo, se valida la procedencia en la ficha clinica del paciente (Inicio del
proceso).

Paso 3 Métrica (Tiempo requerido)

Ademas se medira,

* Satisfaccion de cliente en la entrega de cada informe de evaluacion.
* Retencidn de clientes.

* Ratio de recomendacion de servicio (Anénimo).

Paso 4 Criterio

Se esta bien, si,
* La satisfaccion de clientes es superior al 90%
* Retencidn de clientes es superior al 75% (al finalizar periodo - Diciembre).
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Tarjeta de Prueba (Strategyzer)

Actividad Factibilidad del Negocio
Responsable Grupo 4
Paso 1 Hipdtesis (Riesgo)

Se cree que el servicio que se expandira estara enfocado en personas de los niveles
socioecondmicos A, B y C de Lima Metropolitana. Asimismo, se determina que en funcion al
mercado, los nifios con discapacidad, cuyos padres estén dispuestos a pagar servicios de
terapia superiores a S/ 120 por hora, acompanamiento escolar superior a S/ 1.500
mensuales e interesados en llevar una terapia integral

Paso 2 Prueba (Confiabilidad de datos)

Para verificarlo, se solicitara el uso de la prueba piloto para contactar el servicio mediante el
prototipo

Paso 3 Métrica (Tiempo requerido)

Ademas se medira el tiempo que les toma contactar el servicio y el % de personas con alto
nivel de interes en tomar el servicio.

Paso 4 Criterio

Se esta bién si el tiempo de registro en el prototipo se realiza en menos de 3 minutos ademas
de un % de padres con alto interés de tomar el servicio de 25%
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Apéndice B: Benchmark Global
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