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Resumen Ejecutivo

El presente documento detalla el proceso creativo a través del cual identificamos un
problema social relevante, para llegar a desarrollar una propuesta de solucion convertible a un
modelo de negocio para atender el Objetivo de Desarrollo Sostenible N° 4; ello, motivado por la
visibilidad de problemas y trastornos de desarrollo cognitivo en nifios en edad escolar, la que se
hizo mas evidente con el cierre de las escuelas y la imposicion no planificada de la educacion
remota en las escuelas a consecuencia de las medidas de inmovilizacion por la COVID-19.

Lazos, es una plataforma web que permitira a los padres de familia de nifios en edad
escolar, acceder a la prestacion de servicios profesionales multidisciplinarios especializados en el
diagndstico y tratamiento de problemas de aprendizaje y otros conexos, en sus domicilios,
promoviendo un cambio en el modelo tradicional de la prestacion del servicio y ahorrando a las
familias el costo de transporte y tiempo por el traslado a mas de un centro especializado.

La solucion planteada fue sometida a un proceso de validacion con usuarios, donde se
obtuvieron resultados positivos que confirman las hipotesis. La primera indica que el 68.2% del
publico objetivo (padres) prefieren el cambio de modelo en la prestacion de servicios a domicilio
y se sienten satisfechos con el ahorro de tiempo y transporte; la segunda sefiala que el 57.14% de
profesionales estaria dispuesto a integrarse a este cambio de modelo de negocio en la prestacion
del servicio y a pagar una comision que se cobrara por cada sesion. Se realizaron simulaciones
para determinar la ganancia en relacion con el costo de marketing para la adquisicion de clientes
y se obtuvo como resultado S/ 100.92 por cada sol invertido. Asimismo, se valido la viabilidad
financiera mediante la simulacion basada en cinco diferentes escenarios, a partir de lo cual se
estimod que el 90% de los VAN simulados supera el VAN esperado.

Finalmente, se concluyo que Lazos es un modelo de negocio sostenible y escalable que
responde directamente al ODS 4, con un indice de relevancia social de 50%, y que genera un
VAN de S/ 3,868,207, un TIR del 134 %, un VAN Social de S/ 98,057,379, mediante una

inversion inicial de S/ 271,238.
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Abstract

This document details the creative process through which we identify a relevant social
problem, in order to develop a proposal for a solution convertible to a business model to meet
Sustainable Development Goal No. 4; This is motivated by the visibility and appearance of
cognitive development problems and disorders in school-age children, which became more
evident with the closure of schools and the unplanned imposition of remote education in schools,
as a result of the Immobilization measures by COVID-19.

Lazos, is a web platform that will allow parents of school-age children to access the
provision of multidisciplinary professional services specialized in the diagnosis and treatment of
learning and other related problems, in their homes, promoting a change in the traditional model
of service provision and saving families the cost of transportation and time for moving to more
than one specialized center.

The solution planted for some reason in a user validation process, where positive results
were obtained that confirm the hypotheses. The first indicates that 68.2% of the target audience
(parents) prefers the change of model in the provision of services at home and is satisfied with the
savings in time and transportation; the second indicates that 57.14% of professionals would be
willing to join this change in the business model in the provision of the service and to pay a
commission that will be charged for each session. Simulations were carried out to determine the
profit in relation to the cost of marketing for the acquisition of clients and the result was S/
100.92 for each sol invested. Likewise, the financial viability was validated through simulation
based on five different scenarios, from which it was estimated that 90% of the simulated NPV
exceeds the expected NPV.

Finally, it concludes that Lazos is a sustainable and scalable business model that responds
directly to SDG 4, with a social relevance index of 50%, and that generates a NPV of S/
3,868,207, and IRR of 134%, and Social VAN of S/ 98,057,379, through an initial investment of

S/271,238.
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Capitulo 1. Definicion del problema

Nuestra tesis busca abordar la presencia inadvertida ni tratada de problemas de
aprendizaje en nifios en edad escolar, a la que queremos dar solucion mediante un modelo de
negocio, cuya oferta consiste en el diagnostico oportuno y de tratamiento terapéutico
(intervencion temprana) a domicilio, enfocada principalmente en la atencion de nifios de 3 a 12
afios que manifiestan problemas de aprendizaje como: dislexia, disgrafia, discalculia, falta de
atencion y concentracion, trastorno por déficit de atencion e hiperactividad (TDAH),
hipersensibilidad sensorial, trastornos del lenguaje, entre otros, hasta aquellos que se manifiestan
en grados mas severos como: Asperger y trastorno del espectro autista (TEA) en grado leve, o
alguna otra dificultad de desarrollo que se encuentren alteradas o ausentes y que influyan
directamente en su capacidad de aprender y de adquirir plenamente las competencias de la
Educacion Basica Regular (EBR), para lograr la capacidad de seguir con la educacion superior
y/o técnica y mejorar la calidad de vida adulta. Nuestra propuesta libera a los padres de los costos
y gastos adicionales como son el transporte, acompafiamiento y tiempo, que son los principales
desincentivadores para que los nifios contintien con el tratamiento hasta “el alta”, cuyo tiempo
minimo de permanencia para ver resultados iniciales es de seis meses.
1.1. Contexto del problema a resolver

De acuerdo con el Ministerio de Salud (2019) y el Centro Peruano de Audicion, Lenguaje
y Aprendizaje (2017) y la Academia Estadounidense de Psiquiatria Infantil y Adolescente (2015)
uno de cada 10 nifos sufre de problemas de aprendizaje y, de este grupo, por cada cuatro nifios
hay una nifia. Durante los afios 2020 a 2021, las restricciones a consecuencia de la Emergencia
Sanitaria trajeron consigo el cierre de centros educativos y también los de terapia de aprendizaje.
De acuerdo con UNICEF (2021) y el Instituto Peruano de Economia (2021), con el cierre de las
escuelas y la implementacion de educacion virtual, no s6lo no se lograron los objetivos
educativos anuales, si no que la virtualidad no fomenta la interaccion entre los profesores y

alumnos, dificultando el aprendizaje. Esto podria haber generado mayor cantidad de alumnos con
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problemas de aprendizaje y, en otros casos, retroceso en el nivel de adaptacion que tenian
aquellos alumnos con trastornos leves. Por otro lado, de acuerdo con Naciones Unidas (2021),
solo en la competencia de comprension de lectura, “Los estudiantes con esa carencia iban
disminuyendo antes de la emergencia y se proyectaba que pasardn de 483 millones a 460
millones en 2020, pero al contrario de lo esperado, la cifra se disparo a 584 millones, un
incremento del 20%, y anulo los avances logrados en veinte afios.”

1.2. Presentacion del problema a resolver

Los procesos cognitivos: memoria, percepcion, atencion, lenguaje, razonamiento,
funciones ejecutivas, son acciones mentales que permiten a una persona adquirir el conocimiento
y permiten el aprendizaje. En ocasiones, estos procesos se ven alterados por factores internos y
externos (incluso fortuitos) tales como desnutricion, alteraciones sensoriales, crianza ausente de
estimulos o sobre estimulacion en la primera infancia (Apaza, 2019) y, en este contexto, por la
implementacion no planificada de educacion virtual a temprana edad, que han causado una
disminucion drastica de juegos tradicionales, en grupos, con otros nifios del mismo grupo etario,
lo que conlleva una menor estimulacién y una disminucion del aprendizaje por imitacion (El
Mundo, 2022).

Cuando estos procesos se ven alterados, muchas veces no se manifiesta dicha alteracion
hasta la etapa escolar, cuando el nifio no es capaz de adquirir la madurez emocional para acceder
a la educacion primaria o, habiendo accedido, no es capaz por si mismo de aprender y alcanzar
competencias educativas minimas para su nivel etario educativo, tanto en primaria como en
secundaria (Saavedra, 2021).

La necesidad no cubierta es el diagndstico oportuno y atencion temprana por un
profesional calificado. Este problema social relevante puede ser atendido mediante la puesta a
disposicion del usuario de una plataforma digital con la oferta de programas de diagndstico,
terapias educativas y ocupacionales que corregirdn alteraciones del desarrollo cognitivo,

reduciendo la prevalencia de algln tipo de discapacidad de salud mental y/o de desarrollo social
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en su vida adulta.
1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Existe un alto grado de familias que, con prescindencia de las condiciones
socioeconomicas de sus hogares, no tienen acceso a los servicios de terapia psicologica
educacional y/u ocupacional, incluso de acompafiamiento educativo, por desinformacion sobre a
donde o con qué especialista acudir; o aquellos que sabiendo como acceder, no tienen
disponibilidad de tiempo (sesiones de 45 minutos por las tardes, con frecuencia entre 2 a 3 veces
por semana, entre un afo y seis meses), recursos economicos (el costo de las terapias oscila entre
los 60 y 100 soles por sesion), recursos logisticos para llevar a sus nifios a los centros (viaje en
taxi ida y vuelta oscila entre 15 y 20 soles por sesion,) o profesionales capacitados, acreditados,
vacunados y con referencias comprobables que proporcionen estos servicios a domicilio.

La importancia y urgencia de atencion a este problema radica en que las dificultades de
aprendizaje también pueden generar fobia escolar, depresion, deprivacion sociocultural y generar
en el nifio conductas disruptivas y agresivas que se manifiestan en el aula, causando bullying y
acoso escolar (Fiuza y Fernandez, 2014), la que actualmente es causa principal de casos de
suicido en nifios y adolescentes (Elia, 2019). A futuro, la falta de adquisicion de competencias de
la EBR limita el acceso y buen desempefio en la educacion técnica y superior, aumentando la tasa
de desercion académica, el subempleo, salarios por debajo de la Remuneracion Minima Vital y,

en general, pobreza.
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Capitulo II. Analisis del mercado

El conjunto de servicios disponible en el mercado, mediante la oferta de terapias
especializadas presenciales se encarga, de manera complementaria, entre psicologos, educadores
y terapeutas especializados en general, de evaluar las habilidades y las destrezas de los nifios,
para potenciar el desarrollo de las que se encuentren alteradas o ausentes (por una enfermedad,
traumas fisicos o psicologicos, disfunciones psicosociales, dificultades en el desarrollo o incluso
pobreza) a fin de promover la independencia, la participacion activa en un entorno social,
prevenir discapacidades y mejorar la calidad de vida. Los diagndsticos mas graves de pacientes
que requieren terapia ocupacional infantil incluyen paralisis cerebral, trastornos del aprendizaje,
retraso psicomotor, alteraciones en el desarrollo y atencion, trastornos de conducta, trastornos del
procesamiento sensorial, paralisis braquial obstétrica, sindrome de Down, espina bifida, distrofias
musculares, entre muchos otros. Para casos como los que pretende atender nuestra solucion al
problema, la terapia para nifios ofrece actividades a través del juego que les ayudara a eliminar las
brechas de aprendizaje y a alcanzar un alto grado de autoestima y autorrealizacion y se encarga
de brindar prevencion, diagndstico y tratamiento en las diferentes areas de la vida cotidiana:
cuidado personal (alimentacion, bafio, higiene), productividad (tareas y actividades preescolares y
escolares), juegos y ocio, incluyendo la adaptacion y participacion activa en entornos sociales.
2.1. Descripcion del mercado o industria

Las terapias de aprendizaje para nifios se realizan en el sector publico y privado. En los
gestionados por el sector publico, encontramos que el sector socioecondomico beneficiado es
principalmente el D, donde el acceso a los servicios paga una tarifa social como contraprestacion
desde S/ 3.50 (tres y 50/100 soles) a S/ 15.00 (quince y 00/100 soles) por sesion y dan prioridad a
pacientes con problemas de salud mental diagnosticado como graves y muy graves (retraso
mental, sindrome de Down, autismo grave y otras condiciones que califican como discapacidad
mental), que requieren incluso terapias fisicas y de rehabilitacion. Este sector y necesidad de

atencion de servicio no es el segmento al que iria dirigido nuestro modelo de negocio, por lo que
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no consideramos a las entidades publicas como un competidor relevante para la puesta en marcha
de nuestro proyecto.

Por otro lado, los centros privados son conducidos por profesionales de la psicologia y
educacion, ofrecen terapias para modificacion de conducta, aprendizaje, lenguaje, atencion y
concentracion, trastornos emocionales, ansiedad y depresion infantil, algunos incluso ofrecen
servicios de neuropediatria/neuropsicologia, cuya oferta de servicios (costo por sesion) esta entre
S/ 45.00 (cuarenta y cinco y 00/100 soles) y S/180.00 (ciento ochenta y 00/100 soles):

- Policlinico Peruano Japonés'
- Clinica San Juan de Dios?
- Centro Psicolégico Mi mundo es tu mundo®
- Centro Psicoterapéutico T-Orientamos*
- Centro Expresa Salud Emocional®
- Centro Cognitiva Psicologia Integral®
- Instituto Peruano de Orientacién Psicolégica’
- Instituto Peruano de Psicoterapia Cognitivo Conductual®
- Instituto para el Desarrollo Infantil ARIE’
- Centro Peruano de Audicion, Lenguaje y Aprendizaje - CPAL'
- Centro Psicolégico Arcade'!
- Centro de Desarrollo Integral Ideas y Sentidos'?
Sin embargo, en la mayoria de los casos han pasado desapercibidos por la atipicidad del

contexto de la COVID-19 y, aparecen como consecuencia de los problemas de aprendizaje atin no

!https://www.policlinicoperuanojapones.org/terapias-de-aprendizaje-y-lenguaje

2 https://clinicasanjuandedioslima.pe/servicios/terapia-fisica-y-rehabilitacion/terapia-ocupacional/
3 https://www.mimundoestumundo.net/servicios

4 https://t-orientamos.com/

3 https://expresasalud.com/terapias-en-lima

¢ https://www.cognittiva.com/terapias-psicologicas-online-y-presenciales/terapia-infantil-para-ninos-y-ninas/
7 http://ipops.pe/inicio/terapia-cognitivo-conductual-en-ninos/

8 https://ipsicoc.com/

° https://www.arie.org.pe/

10 https://cpal.edu.pe/

1 https://arcadeperu.com/web/

12 https://ideasysentidos.com/
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detectados en los nifios y adolescentes, cuyo tratamiento debe ser brindado de manera
multidisciplinaria por profesionales especializados en educacion especial, por psicopedagogos,
por terapeutas ocupacionales y por maestros de inicial y de EBR con especializacion en trastornos
cognitivos, lenguaje y/o problemas de aprendizaje. Nuestro modelo de negocio propone la oferta
de todos los profesionales capaces de brindar la prestacion de estos servicios, mediante la reserva,
gestion, programacion y pago de citas por una pagina web o App, acercandonos a los padres de
familia para la ejecucion del tratamiento multidisciplinario, planificado para largo y mediano
plazo, y a domicilio.

Figura 1

Resumen de Oferta y Demanda.

Oferta Demanda

2.2. Analisis competitivo detallado
Realizamos el analisis PORTER para revisar el nivel de competencia dentro del sector y
poder desarrollar una estrategia de negocio:

a. Amenaza de Entrada Potencial de Nuevos Competidores: El rubro de terapias educativas

tiene barreras de entrada bajas, debido a que no se tienen politicas de gobierno que

obstaculicen el ingreso de nuevos competidores, que no sea el mero ejercicio legal de la



b.

C.

d.
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profesion. Asimismo, no se necesita invertir una fuerte suma de recursos financieros para
ingresar a competir en el rubro mediante la apertura de un consultorio propio o la
asociacion con otros colegas. No obstante, si se requiere de personal especializado y
experimentado para brindar la atencion. Por otro lado, no existe mucha diferenciacion de
los servicios ofrecidos actualmente: todos de manera presencial, a veces grupal (no
personalizada), dado que la mayoria de las terapias cuentan con lineamientos similares
(por la metodologia profesional), segun el tipo de paciente y trastorno a tratar.

Sin embargo, no existe, actualmente, una plataforma virtual que permita reunir una red
de especialistas freelance con referencias, recomendaciones, verificacion de credenciales,
hoja de vida y trayectoria, que pueda ser puesta a disposicion del segmento de clientes

que tienen esta necesidad no cubierta.

Poder de Negociacion de los Clientes: El poder de negociacion de los clientes es bajo,
esto debido a que los centros especializados cuentan con un tarifario, lo cual no da mayor
margen de negociacion. Asimismo, dependiendo de la zona geografica y demogréfica, los
honorarios de profesionales independientes suelen emparejarse con la de sus
competidores vecinos por efectos de la competencia. Los clientes que adquieren el
servicio asumiran altos costos ante el cambio del especialista, lo cual genera una leve
caida del poder de negociacion del cliente.

Amenaza de Desarrollo Potencial de Productos Sustitutos: L.a amenaza de productos

sustitutos para este rubro es baja, por la misma naturaleza de atencion especializada. Con
la llegada de la pandemia de la COVID-19, se tuvo la necesidad de migrar a la atencion
online, con pocos resultados y efectos positivos en los nifios. La atencion presencial es
indispensable, por lo que la atencion virtual deja de ser una opcion atractiva para atender
nifios, quienes también rechazan el tratamiento.

Poder de Negociacion de los proveedores: El poder de negociacion con los terapeutas

que brindaran el servicio a través de nuestro aplicativo es alto, esto debido a que dichos
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terapeutas tienen la opcion de realizar su servicio de manera particular o en alguna
institucion privada y decidir si desean o no participar en nuestro modelo de negocio. Este
es un riesgo para tomarse en cuenta al momento de implementar el proyecto, dado que
debemos tomar acciones para tener controlado el nivel de disponibilidad de los
terapeutas, responsabilidad en la ejecucion de citas programadas, presencia de habilidades
blandas indispensables: paciencia, empatia, simpatia, integridad.

Competidores en el mercado: No hemos detectado a la fecha, una herramienta

tecnologica (pagina web o App) que brinde un catdlogo de terapeutas y conexion con
ellos para el servicio de terapia, similar al de nuestra propuesta. El servicio de diagndstico
y atencion de terapias de aprendizaje, similares y conexos existe de manera presencial y
tradicional acudiendo al centro especializado. Encontramos que luego de levantadas
parcialmente las medidas de inmovilizacion a mediados del afio 2021 y el retorno al
trabajo presencial y semipresencial (que afect6 el tiempo y disponibilidad de los padres
de familia), aparece de manera informal el servicio a domicilio por iniciativa de los
padres que, preocupados, exigen a sus terapeutas salir del modelo tradicional para atender
a los niflos en casa. Sin perjuicio de lo expuesto, aun cuando las barreras para ingresar al
mercado son bajas y los centros especializados en el rubro no aumentan constantemente,
aunque los profesionales si. Los competidores del mercado dirigen sus esfuerzos
orientando a que sus clientes adquieran el servicio en sus locales propios; no obstante,
nuestra propuesta dirige sus esfuerzos en llevar al especialista al domicilio del cliente,
brindandole asi un valor agregado importante. Por otro lado, consideramos que el riesgo
de copia del modelo de negocio podria ser de riesgo medio (una plataforma tecnologica
de conexion de red de especialistas y pacientes/clientes). Sin embargo, al requerirse
competencias técnicas certificadas para la prestacion del servicio, no es tan facil replicar
el modelo de negocio porque el universo de especialistas (ya fidelizados con nuestro

modelo y con obligacion de exclusividad contractual por el tiempo que duren las terapias
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mediante contrato y forma de pago) es limitado y, ademas, el vinculo que se genera con el

paciente a corto y mediano plazo es esencial para el éxito de las terapias. Cambiar de

terapeuta a la mitad del proceso de tratamiento significa un menoscabo en el estado de

bienestar del nifio y de su progreso, lo que genera compromiso tanto del cliente como del

terapeuta.

Tabla 1

Comparativo de las alternativas existentes en el mercado

Criterio Alternativa A Alternativa B Alternativa C Alternativa D
Descripcion ARIE CEPAL ILA Centro Peruano
Japonés
Ubicacion La Molina Surco Surco Jestis Maria
Propuesta de Equipo de Equipo 15 afios Equipo
valor médicos multidisciplinari ~ detectando multidisciplinario
neuropediatras o especializado alteraciones a bajo costo por
especializados en lenguaje, neuroldgicas y sesiones grupales
en Autismo y audicion y fisicas de
Asperger comunicacion desarrollo
infantil
Productos Consultas Consultas Consultas Consultas
ofrecidos médicas para especializadas especializadas médicas para
diagnostico, para diagndstico, para diagnostico, diagnostico,
terapias, terapias, terapias, terapias,
examenes examenes examenes examenes
médicos. ocupacionales. ocupacionales. médicos.
Participacion 5% 10% 5% 3%
del mercado®
Medio de Consulta Consulta y sesion  Consulta Consulta
prestacion del  presencial y solo presencial presencial y presencial y
servicio teleconsulta. (individual y teleconsulta. teleconsulta.
Sesion grupal) Sesion Sesion presencial
presencial individual grupal
individual
Costo de 105-112 PEN 120 PEN 170 - 180 PEN 45 PEN (precio
servicio (promedio) por paquete
mensual)

Nota: No hay informacion publica estadistica sobre participacion en el mercado por la

naturaleza atomizada del servicio. La probabilidad de participacion en el mercado se hizo

mediante encuesta de recordacion a personas encuestadas.
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Capitulo III. Investigacion del usuario

En el presente capitulo, se explicara la elaboracion del perfil del usuario a partir de las
entrevistas realizadas, encontrando que tenemos dos usuarios: 1) el nifio o nifia que recibe la
terapia y, 2) el/la/los padres de familia, que contratan al terapeuta. En ese sentido, construimos
dos mapas de experiencia (usuario final y usuario cliente) para determinar los momentos mas y
menos satisfactorios de ambos usuarios relacionados con la participacion en el proceso de recibir
el servicio luego de recibido el diagnostico y plan de tratamiento. Finalmente, se identifica la
necesidad mas importante del usuario cliente (Meta), que es la que pretendemos solucionar.

3.1. Perfil del usuario

Nuestro usuario meta son los padres de familia que tienen hijos con problemas de
aprendizaje que no pueden llevar a sus hijos para recibir el tratamiento terapéutico ni siquiera por
el plazo minimo requerido por falta de tiempo, acompaiante y/o recursos para solventar el
transporte, dificultando el progreso y resultados positivos en el nifio.

Empleando una encuesta dirigida a padres de familia con nifios que presentan o podrian
presentar problemas de aprendizaje con la participacion de 18 personas, obtuvimos los siguientes
resultados: mas relevantes de la encuesta son los siguientes (Ver Apéndice A):

- E183% de los encuestados son padres de familia de sexo femenino.

- El 67% de los encuestados tiene entre 30 y 40 afios.

- El 28% de los encuestados ha notado que sus hijos presentan problemas de aprendizaje;
de estos, el 60% estan dispuestos a que sus hijos participen en terapias de aprendizaje.

- El 33% de los encuestados sefala al factor tiempo como el mayor inconveniente para
llevar a sus hijos a terapia y, otro 28% tiene como segundo mayor inconveniente el
distanciamiento entre el domicilio y el lugar donde se realizan las citas.

- E167% de los encuestados estd dispuesto e interesado en que las sesiones se realicen en
casa.

- El117% de los encuestados esté dispuesto a pagar entre S/71.00 y S/100.00 como tarifa
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minima por sesion. Del 83% restante, el 47% esta dispuesto a pagar hasta S/70.00 como
tarifa maxima por sesion.
- La experiencia del terapeuta y la conexion que puede generar con el nifio es el atributo
mas valorado por los padres de familia.
Figura 2

Lienzo del usuario del servicio.

3.2. Mapa de experiencia de usuario

Si bien nuestro problema social presenta un user person, identificamos a dos usuarios, a
quienes identificamos en adelante como Usuario (1) al nifio o nifia que requiere diagnostico y/o
tratamiento para los problemas de aprendizaje y, en segundo lugar, al Cliente (2) que es el/los
padre/s de familia, tutores o apoderados de los nifios, quienes requieren contratar el servicio.

En el lienzo “Mapa de Experiencia Usuario " observamos a un nifio/nifia con emociones
negativas, pesimistas, que vulneran su autoestima porque no comprende las lecciones o la utilidad
de la informacion recibida. El usuario se siente victima de juicios negativos sobre sus capacidades
y competencias por parte de maestros y compafieros de clase, aun sin comprender las razones por
la propia inmadurez de su edad. En algunos casos y, dependiendo de la edad, podria ser capaz de

reconocer sus propias emociones (rechazo, enojo, angustia, tristeza, vergiienza, soledad) y
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comprender que necesita ayuda, para acudir con algin adulto de confianza y sincerar que siente
frustracion al no poder sentirse “normal” (dentro de la percepcion sociocultural de normalidad
para nifios entre 7 y 12 afios). Esta afectacion podria traer consigo ademas problemas de conducta
y adaptacion social que se manifiestan en conductas disociativas adultas.

Observamos el potencial impacto positivo en el usuario ante el inicio de la asistencia de
padres y/o especialistas en la atencion de su dolor y la manifestacion de resultados de las sesiones
terapéuticas. El usuario experimentara sentimientos positivos (aceptacion, empatia, comprension,
carifio, interés, vinculo) con padres, compaiieros y maestros, que mantendrian su motivacion para
la asistencia y permanencia en las sesiones terapéuticas (Ver Figura 3).

Figura 3

Mapa de la experiencia de usuario del producto.

En el lienzo Mapa de Experiencia Cliente observamos al padre/madre (en el mejor de los
supuestos, a ambos) iniciando el journey de la busqueda de informacion, experimentando
sentimientos negativos ante la sospecha de un problema, quizas de informacién obtenida por
Internet sin acudir aun con un especialista, o de la conversacion con amigos o padres sobre el

feedback que reciben de las maestras. La recepcion del diagndstico positivo puede ser
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desalentadora, los padres llegan a sentir culpa por el diagndstico e incluso pueden llegar a
cambiar al nifio de institucion educativa por atribuirles responsabilidad. Lo siguiente es buscar
referencias de algn especialista y, si la informacién no es la esperada, buscar una segunda
opinidn, aun motivados por encontrar una solucion.

Observamos que, cuando el cliente entiende la magnitud del problema y la necesidad de
compromiso a mediano y largo plazo para obtener resultados (de dos a tres sesiones por semana,
minimo seis meses hasta dos afios en promedio), los calculos arrojan costos y gastos no
presupuestados en la economia familiar. Incluso con recursos econdmicos, sobre todo para las
madres, es dificil conciliar los horarios de trabajo con las sesiones, sumado al tiempo en
desplazamiento, movilidad, acompafamiento, lo que podria hacer que los padres desistan del
tratamiento y emplear técnicas empiricas obtenidas de fuentes online que no daran la solucion de
su problema (ver Figura 4).

Figura 4

Mapa de la experiencia de cliente del producto.
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3.3. Identificacion de la necesidad

Luego de haber examinado los momentos positivos y negativos experimentados por
usuario y cliente , identificamos que el dolor mas severo que enfrentan luego del diagnoéstico, es
no poder continuar con el tratamiento, principalmente por el hecho de tener que trasladar a los
nifios de 2 a 3 veces por semana por las tardes fuera de casa por plazo minimo de seis meses
hasta dos afios, por las tardes en dias laborables, ya sea porque se genera un conflicto con los
horarios laborales de los padres o tutores, o no disponen de ayuda en casa y, en ultima instancia,
el costo adicional de transporte hasta el centro especializado, que no siempre es cerca del hogar.

En segundo lugar, identificamos como necesidad que, particularmente en el caso de
especialistas freelance, es costumbre el pago en efectivo por los honorarios profesionales por
cada sesion, sin opcion a financiamiento o pago con tarjeta de crédito, lo que deja sin liquidez a
las familias para solventar otros gastos basicos familiares. Asimismo, también en el caso de los
especialistas freelance, el hecho de la informalidad en la contratacion y prestacion del servicio no
da seguridad al usuario respecto de la propuesta de prestacion del servicio: cambio de horarios,
cancelacion de citas y otras situaciones propias de la informalidad del sistema. Encontramos
entonces que los dolores del usuario son: la confiabilidad en la relacion a largo plazo entre
terapeuta y niflo, la expectativa en la tangibilidad de resultados, el medio de pago y la falta de

formalidad en la contratacion de las citas, lo que resta confiabilidad en la experiencia de compra.
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Capitulo IV. Diseiio del producto o servicio

A partir de distintas herramientas, se determino la solucion: la creacion de una empresa
cuyo proposito es la oferta de una plataforma tecnologica para conectar a padres de familia de
nifios con problemas de aprendizaje, con terapeutas para llevar terapias a domicilio. Luego,
presentamos el prototipo inicial con la informacién que se obtuvo acerca de como el servicio debe
cumplir con las necesidades de los usuarios. Se explicara, ademas, en qué consiste la innovacion
de este producto y su propuesta de valor.

4.1. Concepcion del producto o servicio

Para disefiar la propuesta de solucion se siguid un proceso iterativo que incluy¢ la
elaboracion del Lienzo 6x6 (Ver Apéndice C) donde se identifico como principal objetivo reducir
la brecha educativa en los nifios con problemas de aprendizaje, estos nifios tenian la necesidad de
aprender las competencias educativas funcionales de la EBR de forma integral y corregir las
alteraciones que pudieran afectar su desarrollo cognitivo. Una vez identificada esta necesidad, se
realizé una sesion de brainstorming que permitio al equipo plantear posibles alternativas de
solucion.

En el Lienzo 6x6 observamos que las ideas seleccionadas estan orientadas hacia una
plataforma tecnoldgica que permita conectar a los padres de familia con los terapeutas que
brinden estos servicios especializados y que su dmbito de atencion sea cercano a su domicilio. A
los terapeutas les permitira ampliar su cartera de clientes, asi como también tener una herramienta
para registrar la informacion relacionada a las terapias que realiza, sus evaluaciones y avances del
nifio.

Se analizaron las seis ideas seleccionadas en funcion de su costo (bajo o alto) e impacto
(bajo o alto) y se ubicaron en el lienzo Costo-Impacto (ver Apéndice D) donde se puede apreciar
que las ideas que tendran un mayor impacto también tienen un alto costo y estan orientadas a la
implementacion de una plataforma tecnoldgica que permita conectar a padres de familia que

tienen nifios con problemas de aprendizaje y terapeutas especializados, también gestionar toda la
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informacion que se requiere para toda esta interaccion. No se identificaron ideas como Quick
Wins ya que las ideas que podrian tener un bajo costo no tendrian un alto impacto porque sin una
plataforma tecnolédgica que soporte y conecte a padres de familia y terapeutas, el alcance del
objetivo seria bajo.

Considerando las ideas con mayor impacto, se realizo el prototipo que permitio
materializar las ideas para que el usuario interacttie con ellas y validar si nuestra vision resolvia
su problema. Como resultado de las iteraciones realizadas se elabor6 un prototipo conformado
por las funcionalidades para una pagina web que permitiria hacer un recorrido sobre el flujo del
servicio (ver Apéndice E).

La retroalimentacion recibida durante el proceso de validacion del prototipo la
clasificamos en cuatro niveles de relevancia: Sugerencia, Tomar en cuenta, Muy importante y
Nucleo critico. Las mas importantes se ubican mas cerca al centro y son las que tienen mayor
importancia en el lienzo blanco de relevancia (ver Apéndice F) donde observamos que la seccion
del nucleo critico, el punto mas interesante fue el despliegue de la solucion a través de una pagina
web. Las nuevas ideas, también giran en torno a este aplicativo, como el envio de notificaciones a
los padres de familia, la inclusion de nuevos servicios orientados a los padres con ansiedad y una
red de profesores promotores de nuestro servicio, al ser ellos los primeros en identificar
problemas de aprendizaje en nifios. En cuanto a las criticas constructivas, podemos rescatar que el
desarrollo de la plataforma tecnoldgica desarrolle un médulo de seguimiento de los avances de
los niflos atendidos.

4.2. Desarrollo de la narrativa

Nuestro equipo encontrd un problema social que requiere ser solucionado por el sector
privado. El proposito para la atencion de este problema se alinea con las politicas publicas de
educacion inclusiva y de calidad, proporcionando herramientas a nifias y niflos de manera
temprana, previniendo un problema social a futuro mediante la prevencion de conductas

disociativas, bullying, acoso escolar, falta de adaptacion social, acceso a educacion superior
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técnica y universitaria, incorporacion laboral y calidad de vida.

Para desarrollar los lienzos que sustentan la narrativa se empled un procedimiento
caracterizado por la investigacion del usuario, empleando las herramientas desarrolladas en el
presente trabajo, nos ha permitido conocer que nuestro cliente, es una persona abrumada por
trastorno cognitivo presente en su hijo, de quien es y se siente responsable, por lo que la inaccion
o0 accion tardia para solucionar su problema le puede generar culpa, ansiedad, estrés y, en casos
mas severos, la desintegracion de la familia nuclear. Ademas de la accesibilidad econémica, la
excusa y dolor que encontramos post diagnostico del problema de aprendizaje se resume en “no
tengo quien lo lleve” y “mandarlo en taxi todos los dias me sale carisimo”. Nuestro usuario
necesita una solucion practica, acorde con los nuevos habitos de consumo, empatica con sus
necesidades de atencion para diagndstico a cargo de un equipo multidisciplinario para no tener
que peregrinar de especialista en especialista y llevar el tratamiento completo, o peor, tener que
cambiar de especialista debido a la informalidad de terapeutas freelance sin garantia o referencias
comprobables.

La propuesta y proposito de nuestro modelo de negocio busca atender este problema sin
recurrir al asistencialismo y, brinda ademas, la posibilidad de empleabilidad a decenas de
profesionales sin acceso a una red formal, con potencial cartera de clientes, buscando que la
prestacion del servicio sea lo més cercana al domicilio del cliente, ahorrando tiempo y costos de
transporte, empleando para ello como promotores a los maestros de centros educativos aledafios,
quienes dan el kick-off en la deteccion de sefiales de alerta del probable problema de desarrollo
cognitivo.

4.3. Caracter innovador del producto o servicio

Al revisar estudios de casos similares a la solucion propuesta, se encontr6é que nuestro
modelo de negocio tiene un propdsito innovador para la prestacion del servicio, porque considera
lo siguiente:

a. Servicio cliente céntrico: El modelo ha sido disefiado para solucionar las principales
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excusas para postergar el inicio y continuidad del tratamiento.
b. Se adapta a la realidad post COVID-19: el cliente ha cambiado sus habitos de consumo y
prefiere recibir servicios en la comodidad de su casa. Nuestro propdsito es ofrecer una
herramienta de contacto y conexién con un catalogo de terapeutas especialistas
debidamente certificados y verificados para recibirlos con seguridad en su domicilio.
c. Servicio al alcance de su mano: la herramienta de interconexion es una pagina web visible
desde cualquier computadora, tablet y/o celular con navegador web, cuyo costo seria sélo
el consumo de su plan de datos. La pagina permite ver la programacion de citas para
evitar conflictos de agenda de padres y cuidadores, recordatorios de citas y evaluaciones.
d. Creacion de una red de especialistas con ranking y opiniones de otros usuarios reales,
objetivas y pertinentes, que permitan al usuario tomar una decisiéon de consumo
informada.
4.4. Propuesta de valor

Con la finalidad de alinear las necesidades del usuario (nifio con problemas de
aprendizaje) y cliente (padre de familia) con nuestra propuesta de valor, hemos empleado el
lienzo Value Proposition Canvas propuesto por Osterwalder (2015). De esta forma definiremos
hacia donde debemos dirigir nuestros esfuerzos.

A. Para el usuario: (ver Figura 5)

a. Perfil del usuario: El nifio con problemas de aprendizaje es inseguro y tiene un
grado de autoestima bajo debido al trato que recibe de los demas. No se siente
capaz de resolver los problemas que se le presentan en la escuela, su casa y con
amigos debido a la necesidad de tener mejores habilidades para comprender,
hablar, leer, escribir, poner atencion o resolver ejercicios; eso lo hace sentir
incomprendido.

b. Mapa de valor: El disefiar una herramienta que ayude al desarrollo cognitivo de

los nifios les generara mayor seguridad y autoestima. Se espera generar un vinculo
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entre el terapeuta y el nifio a través de una atencion personalizada, uno de los
puntos mas relevantes sera trasladar la terapia a casa.

Encaje: La herramienta planteada para el desarrollo cognitivo de los nifios encaja
con la necesidad del usuario pues resuelve sus dolores, cumple con sus deseos y

las tareas que realiza en busca de resolver el problema.

Lienzo de la propuesta de valor del negocio - Usuario.

B. Para el cliente: (ver Figura 6)

a.

C.

Perfil del cliente: El padre de familia que tiene hijo/s con problemas de
aprendizaje no dispone de tiempo para atenderlo: el trabajo y otras prioridades
familiares lo limitan. El/ella teme que la solucién sea de largo plazo, asi que
posterga recursos para mas adelante en ayudar a mejorar las capacidades
cognitivas. Ademas, €l/ella se encuentra buscando un especialista, pero no cuenta
con referencias comprobables.

Mapa de valor: Contar con una red o catdlogo de terapeutas especializados que
brinden atencion personalizada a nifios con problemas de aprendizaje a través de
una herramienta nica que le permita planificar la prestacion del servicio.

Encaje: La herramienta tiene como objetivo aliviar el estrés y el sentimiento de
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impotencia y/o frustracion del/de los padre/s, por lo que el encaje responde a sus
necesidades y resuelve sus principales dolores. Adicionalmente, ayuda al
cumplimiento de sus tareas y lo libera del acompafiamiento en alguna de estas
actividades.

Figura 6

Lienzo de la propuesta de valor del negocio - Cliente.

4.5. Producto minimo viable (PMYV)

Como resultado de las iteraciones realizadas sobre los prototipos elaborados, definimos
que el producto minimo viable de nuestra oferta debera estar conformado por funcionalidades que
permitiran hacer un recorrido sobre el flujo basico del servicio (ver Figura 7), donde se describen

las funcionalidades minimas:



Figura 7

Producto minimo viable (PMV).
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Nota: Esta propuesta fue la inicial antes de desarrollar el prototipo en pagina web, siguiendo
el flujo de registro para padres. En el prototipo se considerd ademas la experiencia del padre

de familia y, también, del prestador del servicio.
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Capitulo V. Modelo de negocio

A continuacion, se explicara como se produciran las interacciones en la plataforma
(registro, programacion de citas y pago) y como, a partir de estos, se recaudaran ingresos que
permitirdn la permanencia y crecimiento del modelo de negocio. Asimismo, se analizard, la
viabilidad y el crecimiento exponencial (con una proyeccion a cinco afios) de este modelo de
negocio y su sostenibilidad a partir de la relacion con el Objetivo 4 de Desarrollo Sostenible:
Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades de
aprendizaje durante toda la vida para todos.
5.1. Lienzo del modelo de negocio

El lienzo del modelo de negocio nos permitié describir como crea, ofrece y captura valor
nuestra propuesta de servicio, analizando cada uno de los procesos y personas involucradas en la
creacion de valor, como la de ser capaz de identificar aquello por lo que esta dispuesto a pagar
nuestro cliente y como es capaz de resolver una o varias de sus necesidades. A continuacion, se
presentan los nueve componentes principales de este lienzo, para el desarrollo y analisis de
modelos de negocios (Ver figura 8).

a. Segmentos de Cliente: En nuestra evaluacion, consideramos que nuestro modelo de

negocio estara pensado en atender a familias con nifios que presentan problemas de
aprendizaje. Por otro lado, nuestra propuesta de valor estara dirigida a familias de niveles
socioeconomicos A, B y C porque conocen y disfrutan de los beneficios del acceso a la
educacion de calidad y son quienes entienden la relevancia e importancia de acceder
onerosamente a los servicios ofrecidos al costo promedio esperado, ubicadas
principalmente en las capitales de regiones y distritos centrales, modernos y top.

b. Propuesta de Valor: En nuestro modelo (ver Figura 5 y 6), nuestro principal valor

agregado es el hecho de poder conectar a terapeutas especializados y padres con nifios
con problemas de aprendizaje a través de una plataforma amigable y segura. Lo anterior,

reduce varios puntos de dolor de nuestro publico objetivo, por ejemplo, los padres ya no
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tendrian que trasladar a sus hijos a un centro especializado ya que el/los especialista/s
va/n al domicilio. Ademas, para la ejecucion del servicio, el especialista ha pasado por un
proceso de validacion de competencias técnicas, habilidades blandas, referencias y
acreditaciones profesionales y, en la medida de lo posible, atiende otros pacientes en el
mismo distrito y turno al del usuario, para fines de evitar situaciones que puedan demorar
la puntualidad de las sesiones, asi como de ahorro de tiempo y dinero en transporte.

Relacion con Clientes: En nuestra evaluacion, determinamos que el contacto con nuestros

clientes objetivos se dara a través de una plataforma web, haciendo atractivo y funcional
el proceso de conectar al terapeuta, programar las citas y gestionar el pago de las sesiones
por adelantado. Con las herramientas utilizadas, los padres tendran la opcion de escoger
el terapeuta segun las necesidades del tratamiento que requieran sus niflos conforme al
diagnostico recibido, ya que en el aplicativo se clasificara a los terapeutas segun el tipo de
terapia que realicen. Adicionalmente, tendran la opcion de ver en linea la programacion
de sus citas y tendrdn soporte para la generacion de estas mediante atencion telefonica por
call center. Finalmente, de manera periddica, se realizara una encuesta de satisfaccion del
servicio que ayudara a nuevos clientes a tomar una decision informada.

Canales: En nuestra evaluacion, determinamos que nuestro canal principal de
comunicacion con los clientes sera la plataforma Web. Ademads, contaremos con canales
adicionales que nos ayudaran a llegar de forma mas agresiva a nuestro publico objetivo;
por ejemplo, una red de promotores en nidos y colegios primarios, las redes sociales
(Facebook, Twitter, Instagram, Whatsapp) y grupos de apoyo relacionados al tratamiento
de nifios con problemas de aprendizaje, entre otros.

Fuentes de Ingresos: En nuestra evaluacion, la fuente de ingresos es la comision cobrada

a los terapeutas por cada sesion de diagndstico y/o ejecucion de terapia, asi como por la
elaboracion de informes (por ejemplo, de progreso, de desarrollo, para el ingreso a

colegios, etc.) A futuro, consideramos como segunda fuente de ingresos la importacion y



37

venta de material educativo y psicopedagogico de uso personal para la ejecucion de las
sesiones a domicilio; las condiciones serian favorables para esta segunda linea de ingresos
porque se integra directamente con el objeto de la prestacion del servicio en un modelo
cuyos clientes ya se encuentran fidelizados, elevando el ticket de compra.

Actividades Clave: La actividad clave principal, dado que es el componente con el que se

realizard el servicio, es la creacion de la plataforma web y aplicativo movil; es por ello,
que la implementacion y desarrollo del mismo se realizara con un proveedor que tenga
experiencia y el soporte post venta adecuado, que nos garantice que la plataforma se
implementara de forma segura y contara con el mantenimiento correspondiente. Por otro
lado, otra actividad clave es el reclutamiento de los terapeutas, ese proceso debe ser
bastante minucioso debido a que un proceso de seleccion deficiente podria conllevar a
riesgos reputacionales, por lo que se ha considerado la contratacion de un Consultor
especializado en reclutamiento y seleccion que nos brinde soporte en los procesos de
evaluacion, seleccion y contratacion de terapeutas.

Recursos Clave: Un recurso clave son los proveedores de servicios de TI (encargados de

mantenimiento y soporte técnico de la plataforma), esto debido a que ante la ausencia o
falla de este podria derivar en fallas que repercuten en la atencion del cliente, incluso en
la paralizacion del servicio. Finalmente, los proveedores para la pasarela de pagos
también son recursos criticos dado que el proceso de pago debe ser seguro y disponible a
tiempo completo para evitar reclamos de clientes y procedimientos adicionales para
corregir cobros indebidos.

Estructura de Costos: Realizamos la estructura de costos identificando que los recursos

mas costosos son los relacionados a soporte técnico y mantenimiento de la pagina web,
front, end y aplicativos con los que se gestiona la interconexion entre terapeutas y clientes
y; en segundo lugar, los gastos administrativos y de ventas que brindan soporte a los

procesos del negocio. Asimismo, dentro de la estructura de costos se ha incluido un
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apartado para marketing y promocion de nuestros servicios para la captacion de clientes.
i.  Socios Clave: Identificamos que los socios claves para nuestro modelo de negocio serian
los docentes de niveles inicial y primaria debido a que son quienes pueden identificar con
facilidad a aquellos alumnos que potencialmente tengan alguna dificultad que requiera de
terapia de aprendizaje. Mediante la suscripcion de convenios y alianzas estratégicas,
formaremos una red de promotores con los docentes de colegios en el segmento de
nuestro publico objetivo, que conozcan nuestro servicio y asi puedan recomendarlo. Por
otro lado, tener como socios a psicologos, terapeutas, psicopedagogos reconocidos le da
al modelo de negocio un respaldo importante que incentivara a los padres de familia en
forma positiva para el uso de nuestro servicio. Asimismo, para asegurarnos de mantener
el servicio sin interrupciones, debemos tener como socio clave a desarrolladores de
aplicativos y plataformas Web que puedan brindarnos servicios 6ptimos para la
innovacion, mantenimiento y actualizacion de nuestros aplicativos.
Finalmente, se empled la herramienta Flourishing Business Canvas a fin de garantizar la
prosperidad del modelo de negocio teniendo en cuenta a los stakeholders mejorando el aspecto

economico, medio ambiente y sociedad. (Ver Figura 9)



Figura 8

Business Model Canvas
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Figura 9

Lienzo del modelo de negocio prospero
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Medio ambiente No aplica
Sociedad Familias en contexto Post COVID, haciendo trabajo remoto o mixto, cuya nueva normalidad es tener productos y servicios con
despacho a domicilio
Economia: Contexto de recesion economica, incertidumbre politica, informalidad laboral.
Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
No Aplica [-] Indecopi
[-] SUNAFIL
Recursos Alianzas Co-creacion del valor Relaciones Actores clave [-] Minsa

[-] Proveedor de
servicios TI

[-] Verificadores de
informacion
personal

[-] Terapeutas

[-] Pasarela de pago
[-] Proveedores de
material didactico
[-] APP / Pagina
web

[-] Contact Center
[-] Campaiia de
marketing

[-] Inversion en
infraestructura T1I.

[-] Docentes de
inicial y primaria
[-] Docentes de
Educacion Especial
[-] Terapeutas
ocupacionales

[-] Psicopedagogos
[-] Neuropediatras
[-] Desarrollador de
APP y Web

[-] Proveedores de
material didactico
[-] Colegios, UGEL,
MINEDU

[-] Terapias
ocupacionales
personalizadas

[-] Ahorro de tiempo en traslado a
mas de centro especializado.

[-] Ahorro de dinero por
eliminacion de costos de

transporte (para padres de familia).

[-] Conectar a terapeutas y padres
con nifios con problemas de
aprendizaje.

[-] Red de terapeutas
categorizados por especialidad,
nivel de experiencia y zona

[-] Especialistas que brindan
terapias a domicilio

[-] Familiarizacion
del Aplicativo
Movil y Web

[-] Medicion de
calidad del
servicio

[-] Soporte a los
clientes durante la
generacion de
citas.

[-] Familias con nifios
que presentan
problemas de
aprendizaje.

[-] Familias ubicadas
en distritos categoria
Centro, Norte, Este,
Moderna y Top en
Lima y provincias.
[-] Familias de nivel
socioecondmico
(NSE)A,ByC

[-] Docentes y
terapeutas que
integraran la red.

[-] Plana ejecutiva
Lazos
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Servicios ecolégicos

Actividades

Gobernanza

[-] Reduccién en la
emision de dioxido de
carbono

[-] Desarrollo de
plataforma
tecnoldgica

[-] Seleccion,
evaluacion y
verificacion de
profesionales

[-] Definir reglas de
negocio para la
atencion

[-] Gobierno digital
para el modelo de
negocio

[-] Red de terapeutas
especializados
(socios)

[-] Red de
profesores
(promotores) de
nuestro servicio

[-] Minsa

[-] Colegio Médico
del Pert

[-] Colegio de
Psicologos del Pert
[-] Minedu

[-] Gerente General
[-] Accionistas
Lazos

Destruccion del valor

[-] Desmantelamiento del modelo
tradicional “en consultorio”.

[-] Incremento de sedentarismo en
nifios

Canales

[-] Pagina Web /
APP

[-] Nidos y
Colegios
primarios

[-] Whatsapp

[-] Profesores
[-] Colectivos y
grupos en redes
sociales

Necesidades

[-] Cumplimiento de las
regulaciones existentes

Costos

[-] Costo por mantenimiento y soporte de

plataforma tecnoldgica.
[-] Salarios de empleados.

[-] Costo por servicio de evaluacion y
verificacion personal de terapeutas.

[-] Costo por servicio de contact center.

[-] Costo de marketing y promocién para la

captacion de clientes.

Metas

[-] Mejorar la calidad de vida para nifios con problemas de

aprendizaje.

[-]1 Reducir las brechas de aprendizaje entre nifios del
mismo nivel educativo, mejorando los indicadores de

desarrollo cognitivo.

[-] Mejorar la adaptabilidad al Entorno de nifios con

Asperger y TEA, facilitando su inclusion social y laboral en

la edad adulta.

Beneficios

[-]1 FEE por consulta (cliente y terapeuta)

[-]1 FEE por sesion de terapia (cliente y terapeuta)

[-]1 FEE por informes (cliente)

1 Merchandising

Calculo de huella de carbono

Cobertura de puestos de trabajo para Psic6logos

[-
[-]
[-]

RESULTADOS




42

5.2. Viabilidad del modelo de negocio

Con relacion a la viabilidad financiera del negocio, se realizo un flujo de caja
considerando una proyeccion de cinco afios. Los ingresos del primer y segundo afio consideran
ventas en Lima Metropolitana y Callao; los ingresos del tercer aiio consideran ademéas ventas en
Lima Provincia y; finalmente, a partir del cuarto afio, se consideran también ventas en todas las
provincias de nuestro segmento de mercado. Por otro lado, los egresos corresponden al desarrollo
de la Plataforma Web y App, al mantenimiento de las plataformas tecnoldgicas, alquiler de
oficinas, gastos de oficina, gastos de ventas y administracion. Por lo tanto, considerando una
inversion por parte de los accionistas de S/ 81,371, un financiamiento de S/ 189,867 y una tasa de
crecimiento del numero de atenciones (pasando de captar 4% del mercado objetivo en el afio 1 a
18% en el afio 5); el valor actual neto [VAN] resultante asciende a S/ 3°868,207 y tiene una tasa
interna de retorno [TIR] de 134%, lo que contempla una tasa de descuento (costo de oportunidad)
de 9.98%. En la siguiente tabla, se muestra el flujo de caja proyectado para los primeros cinco

anos.



Tabla 2

Flujo de caja proyectado para los primeros cinco arios
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Aiio 0 Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Ingresos
Ventas 738,614 1°107,921 1°967,488 3°510,428 5°744,337
Otros ingresos
Aporte de capital 71,171
Financiamiento con 189,867
Deuda
Entradas de Caja 261,038 738,614 1°107,921 1°967,488 3°510,428 5°744,377
Egresos
Inversion
Activos Fijos 47,600
Activos Intangibles 102,646
Capital de Trabajo 110,792
Total Inversion 261,038 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Costos, Gastos e
Impuestos
Mantenimiento de App y 20,000 20,600 21,218 21,855 22,510
Plataforma Web
Dominio/Licencias 2,030 2,091 2,154 2,218 2,285
Alguiler Oficinas 38,400 39,552 40,739 41,961 43,220
Gastos de Oficina 4,000 4,120 4,244 4,371 4,502
Gastos de Ventas 84,478 168,955 253,433 337,910 422,388
Gastos de 183,387 188,888 194,555 200,392 206,403
Administracion
Gastos de Marketing 10,200 83,128 130,536 181,361 239,614 323,013
Otros Gastos 89,156 90,020 90,910 91,827 92,771
Operativos
Utilidad Bruta 234,036 463,159 1°178,876 2°570,282 4°627,246
Impuesto a la Renta 69,041 136,632 347,768 758,233  1°365,037
Utilidad Neta 164,995 353,527 831,108 1°812,049 3°262,208
Saldo Flujo de Caja 271,238 164,995 353,527 831,108 1°812,049 3°262,208
Economico
Financiamiento
Amortizacion del 30,791.72  34,024.85 37,597.46 41,545.20 45,907.44
Préstamo
Intereses 17,646.91 14,413.78 10,841.17 6,893.44  2,531.19
Escudo Fiscal 5,294 4,324 3,252 2,068 759
Flujo de Caja 271,238 43,145 44,114 45,186 46,371 47,679
Financiero Neto
Saldo Flujo de Caja 271,238 121,851 282,412 785,921 1°765,678 3°214,529

Financiero

5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del modelo de negocio

De acuerdo con datos estadisticos reportados por INEI, el numero de nifios de nivel

inicial y nivel primario matriculados en colegios privados en Lima Metropolitana registra un

incremento sostenido desde el 2008 al 2020 (Ver Apéndice G).
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Considerando la data historica y la tendencia incremental registrada, se generd una
ecuacion lineal para proyectar la cantidad de nifios matriculados en nivel inicial y primaria de
colegios privados en los siguientes 5 afios, el resultado indica que el incremento al afio 5 es de
60% en niflos de nivel inicial y 16% en nifios del nivel primario. El incremento mencionado
deriva también en un incremento de la cantidad de nifios con problemas de aprendizaje (nuestro
segmento de mercado). Asimismo, el modelo sera escalado a provincias a partir del afio 4 y,
posterior al afno 5, podria ser exportado a ciudades de paises de la region donde se identifique un
perfil de clientes similar a nuestro mercado objetivo y donde adicionalmente se tenga bajas
barreras de entrada.

5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

El modelo de negocio planteado esta relacionado al objetivo de desarrollo sostenible
[ODS] N° 4 Educacion de Calidad de la Organizacion de las Naciones Unidas [ONU] con las
siguientes metas:

- 4.1: De aqui a 2030, asegurar que todas las nifias y todos los nifios terminen la
ensefanza primaria y secundaria, que ha de ser gratuita, equitativa y de calidad y
producir resultados de aprendizaje pertinentes y efectivos

- 4.2: De aqui a 2030, asegurar que todas las nifias y todos los nifios tengan acceso
a servicios de atencion y desarrollo en la primera infancia y educacion preescolar
de calidad, a fin de que estén preparados para la ensefianza primaria

- 4.4: De aqui a 2030, aumentar considerablemente el nimero de jovenes y adultos
que tienen las competencias necesarias, en particular técnicas y profesionales,
para acceder al empleo, el trabajo decente y el emprendimiento

- 4.6: De aqui a 2030, asegurar que todos los jovenes y una proporcion considerable
de los adultos, tanto hombres como mujeres, estén alfabetizados y tengan
nociones elementales de aritmética

- 4.c: De aqui a 2030, aumentar considerablemente la oferta de docentes
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calificados, incluso mediante la cooperacion internacional para la formacion de
docentes en los paises en desarrollo, especialmente los paises menos adelantados
y los pequefios Estados insulares en desarrollo

De acuerdo con Naciones Unidas, “cuando las personas pueden acceder a una educacion
de calidad, pueden escapar del ciclo de la pobreza. (...) La educacion reduce la desigualdad. Por
consiguiente, la educacion contribuye a reducir las desigualdades y a lograr la igualdad de
género”.

La posibilidad de conectar familias con una red de profesionales en educacion,
rehabilitacion y terapias para nifios con dificultades de aprendizaje, contribuye a que nifios con
dificultades cognitivas puedan lograr alcanzar competencias para el grado escolar y grupo etario
al que pertenecen y; por otro lado, brinda la oportunidad a profesionales de realizar su actividad

laboral de forma segura y programada.
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

En el presente capitulo, se mostrara la validacion de las hipotesis para evaluar la
deseabilidad de la solucion planteada, tanto para los padres de familia como para los
profesionales que brindaran el servicio. Entre los experimentos realizados para comprobar las
hipotesis estan: 1) la evaluacion de la usabilidad de la plataforma web hecha por ambos grupos de
usuarios y 2) encuestas para validar sus preferencias en cuanto a optar cambiar la forma
tradicional en la prestacion del servicio y si estuviesen dispuestos a pagar una comision del 10%
por cada sesion confirmada y ejecutada mediante la plataforma. Asimismo, también se
presentaran los resultados de la evaluacion de la factibilidad y de la viabilidad del modelo de
negocio.

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

A fin de validar la deseabilidad de la solucion, tanto para padres como para prestadores de
servicio, nos enfocamos en los siguientes puntos del BMC: segmentos de clientes, propuesta de
valor, canal de venta y relacion con el cliente (ver Figura 8). Entonces, el modelo de negocio sera
deseable cuando la propuesta de valor alivie el dolor del cliente y solucione los impedimentos que
tiene para no continuar con el tratamiento hasta el “alta” y, por otro lado, traslada el costo del
tiempo y transporte en llevar al nifio a cada sesion en cada centro especializado, al terapeuta.

En el proceso creativo para formular la hipotesis, identificamos al especialista como
elemento clave para el éxito del modelo de negocio, por lo que lo incorporamos en las hipotesis
de deseabilidad de la solucidn, ya que su inclusion en nuestra propuesta de solucion involucra
cambiar la manera tradicional en la prestacion de sus servicios.

6.1.1. Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion

Para validar la deseabilidad, definimos hipdtesis criticas para analizar la deseabilidad del
modelo de negocio por parte del cliente, y para analizar la deseabilidad del modelo de negocio
por parte del prestador de servicios:

- Hipdtesis A (cliente): los padres de nifios con problemas de aprendizaje de los




47

NSE A, B y C de Peru prefieren encontrar y contratar profesionales en terapias
educativas y otras conexas a través de la web.

- Hipdtesis B (cliente): los padres de nifios con problemas de aprendizaje de los

NSE A, By C de Pert prefieren contratar servicios de terapias educativas y otras
conexas para atencion a domicilio, ahorrando los costos de tiempo y transporte
adicional.

- Hipétesis C (prestador de servicio): Los especialistas en tratar problemas de

aprendizaje tienen interés en brindar servicios de terapias educativas y otros
conexos para atencion a domicilio, ajustado a su preferencia de zona y horarios.

- Hipétesis D (prestador de servicio): Los especialistas en tratar problemas de

aprendizaje prefieren brindar servicios de terapias educativas y otros para
atencion a domicilio, pagando una comision sobre el valor total del servicio.
Para la validacion de estas hipodtesis se desarrollaron fichas de prueba que fueron insumo
para la etapa de experimentacion y planteamos dos hipotesis para los padres de familia (cliente) y
dos hipdtesis para los prestadores de servicios (ver Apéndice I).
6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucién
6.1.2.1 Padres de Familia: Para las hipotesis A, empleamos una prueba de usabilidad

sobre un prototipo (alojado en la direccion https://lazos-web.herokuapp.com/home) de la

plataforma tecnologica que usamos, donde se realizaron pruebas 13 pruebas con padres de

familia, cuyas variables para la ejecucion del experimento definimos en la Tabla 3.


https://lazos-web.herokuapp.com/home

Tabla 3

Hipotesis A: Pruebas de usabilidad de la plataforma Lazos en padres de familia (clientes)

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Los padres de Los potenciales  Eficiencia Se mide el Esté bien si mas
familia de nifios  usuarios tiempo de del 75% tarda
con problemas interactuan con reserva de la menos de 4
de aprendizaje la plataforma cita. minutos.
de los NSE A, B web Lazos. Se mide el Esta bien si mas
y C de Peru tiempo de pago  del 75% tarda
prefieren de la cita. menos de 4
encontrar y minutos.
contratar Eficacia Se mide la Esté bien si mas
profesionales en dificultad para el del 60% indica
terapias registro del que fue “Muy
educativas y usuario. facil”.
otras conexas a Se mide la Esta bien si mas
través de la web. dificultad para el del 60% indica

registro del nifio. que fue “Muy
facil”.

Se mide la Esté bien si mas

dificultad para del 60% indica

programar la cita que fue “Muy
facil”.

Se mide la Esté bien si mas

dificultad para el del 60% indica

pago de la cita. que fue “Muy
facil”.

Satisfaccion Se mide la Esta bien si el

fidelidad de indicador de

clientes NPS es mayor a

empleando el 50%.

Net Promoter

Score.

Se mide la Esté bien si el

satisfaccion indicador de

empleando el NPS es mayor a

Net Promoter 50%. puntos.

Score.

Una vez realizadas las pruebas de usabilidad con los padres de familia en la plataforma

web, en el Apéndice J verificamos que se obtuvieron resultados que validaron la hipdtesis

planteada: a nivel de eficiencia, el 77% de usuarios de prueba tardé menos de 4 minutos para

realizar la reserva de la cita y el 100% de usuarios de prueba tard6 menos de 4 minutos para

realizar el pago de la cita; a nivel de eficacia, el 69.2% y 76.9% de usuarios de prueba indicaron
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que el proceso de registro de usuarios y de nifio es “Muy facil”. En el proceso de programacion
de citas, el 76.9% de los usuarios de prueba lo considerd “Muy fécil”, mientras que el 69.7% de
usuarios de prueba consider6 el proceso pago de la cita como “Muy facil”; a nivel de satisfaccion,
el puntaje promedio obtenido en el NPS indica que existe 62% de probabilidad que las personas
que han participado se mantengan como clientes y 55% de probabilidad de que los usuarios nos
recomienden con otras personas.

A fin de validar la Hipotesis B, se realizo una encuesta a personas del segmento del
cliente identificado, hallindose que el 68% de los encuestados esta dispuesto a que las terapias se
realicen en su domicilio conforme a los resultados de la Tabla 4.

Tabla 4

Resultados de encuestas, hipotesis B en padres de familia (clientes)

(Esta dispuesto a que la terapia sea en su Numero de Porcentaje
domicilio? personas del Total
Si 15 68%

Tal vez 6 27%

No 1 5%

6.1.2.2 Prestadores de servicio: Para las hipotesis C, empleamos una prueba de

usabilidad sobre un prototipo (alojado en la direccion https://lazos-web.herokuapp.com/home) de

la plataforma tecnoldgica que usamos, donde se realizaron pruebas 10 pruebas con potenciales
prestadores de servicios, cuyas variables para la ejecucion del experimento definimos en la Tabla

5.


https://lazos-web.herokuapp.com/home

Tabla 5

Hipotesis C: Pruebas de usabilidad de la plataforma Lazos en terapeutas (prestadores de

servicio)
Hipotesis Prueba Dimension ~ Métrica Criterio
Los Prueba en Eficiencia Se mide el tiempo Esta bien si mas del
profesionales  vivo con para confirmar citas  75% tarda menos de
y especialistas terapeutas 4 minutos.
en tratar sobre un Se mide el tiempo Esta bien si mas del
problemas de  prototipo de para gestionar 75% tarda menos de
aprendizaje web para ordenes de pago 4 minutos.
tienen interés  programar Eficacia Se mide la dificultad Esta bien si mas del
en brindar citas, para el registro de 60% indica que fue
servicios de confirmar sus datos personales  “Muy facil”.
terapias citas 'y Se mide la dificultad Esta bien si mas del
educativasy  gestionar para el registro de 60% indica que fue
otros conexos  ordenes de sus datos “Muy facil”.
para la pago. profesionales
atencion a Se mide la dificultad Esta bien si mas del
domicilio para programar la 60% indica que fue
ajustado a su cita “Muy facil”.
preferencia de Se mide la dificultad Esta bien si més del
zona 'y para el registro de 60% indica que fue
horarios. disponibilidad “Muy facil”.
horaria
Se mide la dificultad Esta bien si mas del
para elegir zonade  60% indica que fue
cobertura “Muy facil”.
Se mide la dificultad Esta bien si mas del
para el confirmar 60% indica que fue
citas “Muy facil”.
Se mide la dificultad Esta bien si mas del
para agregar 60% indica que fue
actividades a las “Muy facil”.
terapias
Se mide la Esté bien si mas del
disponibilidad para  60% indica que fue
generar la ordende  “Muy facil”.
pago
Satisfaccion ~ Se mide la fidelidad  Esta bien si el

de los terapeutas
empleando el Net
Promoter Score.
Se mide la
satisfaccion
empleando el Net
Promoter Score.

indicador de NPS es
mayor a 30%.

Esta bien si el
indicador de NPS es

mayor a 30%. puntos.

50
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Una vez realizadas las pruebas de usabilidad con los terapeutas en la plataforma web, se
obtuvieron resultados (ver Apéndice J) que validaron la hipotesis planteada: a nivel de eficiencia,
el 100% de usuarios de prueba tardd menos de 4 minutos para confirmar las citas realizadas y el
80% de usuarios de prueba tardé menos de 4 minutos en gestionar las 6rdenes de pago; a nivel de
eficacia: 1) el 70% y 90% de usuarios de prueba indicaron que el proceso de registro de datos
personales y datos profesionales, respectivamente, es “Muy facil”; ii) con respecto al proceso de
registro de disponibilidad horaria y zona de cobertura se obtuvo un 70% y 60% respectivamente
de terapeutas que sefialaron la tarea como “Muy facil”, iii) un 70% y 80% de terapeutas
calificaron como “Muy facil” el proceso de confirmacion de cita y de agregar actividades a las
terapias; iv) un 80% de terapeutas consider6 la generacion de 6rdenes de pago como “Muy facil”;
a nivel de satisfaccion, el puntaje promedio obtenido en NPS indica que existe 40% de
probabilidad que las personas que han participado mantengan la relacion de prestacion de
servicios con Lazos y un 40% de probabilidad de que los usuarios nos recomienden el modelo a
sus colegas.

Complementando la validacion de la Hipotesis C, se realizé una encuesta a personas del
segmento del cliente identificado (ver Apéndice B). Al respecto, vemos en la Tabla 6 que el 57 %
de los encuestados estd dispuesto a participar en una iniciativa que busca conectar profesionales
con nifios para brindar terapias a domicilio en distritos aledafios al suyo. Asimismo, para validar
la Hipotesis D, se realizo una encuesta a personas del segmento, verificandose en la Tabla 7 que
el 57% de los encuestados esta dispuesto a pagar una contraprestacion (fee de interconexion) de

10% por los servicios de interconexion con la cartera de clientes.
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Tabla 6

Hipotesis C - Resultados de encuestas en prestadores de servicio

(Esta dispuesto a participar en una iniciativa que ~ Numero de Porcentaje
busca conectar profesionales con nifios para personas del Total
brindar terapias a domicilio, en distritos aledafios

al suyo?

Si 8 57%

No 6 43%
Tabla 7

Hipotesis D - Resultados de encuestas, en prestadores de servicio

(Cual es el porcentaje que estarias dispuesto a Numero de Porcentaje
pagar por el fee de interconexion con cartera de personas del Total
clientes?

10% 8 57.0%
15% 3 21.5%
20% 3 21.5%

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion
6.2.1. Plan de marketing

Lazos es un modelo de negocio novedoso en Pert, el cual tiene como propodsito lograr un
rapido posicionamiento en la mente del consumidor a través de una herramienta digital. Para ello,
se desarrollaran estrategias de marketing que permitan mostrar los beneficios de nuestros
servicios a padres (millennials y centennials) con nifios con problemas de aprendizaje que
requieren atencion oportuna sin perder tiempo en el traslado a un centro terapéutico a través de
herramientas digitales.

6.2.1.1. Objetivos: Nuestros objetivos son:

- Incremento de ventas del 678% desde el primer afio al quinto afio de operacion.

- Trafico al sitio web de 2 mil visitantes al mes durante el afio 1.

- Valor del tiempo de vida del cliente promedio a 2,059

- Obtener ingresos superiores a 4 millones de soles dentro de los 5 primeros afios de

operacion.
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- El engagement de email marketing, tasa de apertura de email del 25%.
- Tasa de conversion de lead a cliente del 5%.

6.2.1.2. Estrategia general: Captar pacientes que permanezcan en el modelo de negocio
por plazo no menor a seis meses, que contraten una evaluacion de diagnostico (de 2 a 4 sesiones
en una a dos semanas) y que luego contraten el plan de sesiones terapéuticas a razon de dos
sesiones semanales por plazo minimo de seis meses, a razon de 8 sesiones mensuales por cliente.
El pago de las sesiones seria por adelantado en planes bisemanales o mensuales.

Por otro lado, los especialistas firmaran un contrato de adhesion para participar en el
programa, en la modalidad de mandato sin representacion a favor de nuestra empresa, con
exclusividad, por plazo minimo de un afio.

6.2.1.3. Segmentacion del cliente: Las bases para la segmentacion consideran aspectos
demograficos, socioeconémicos y geograficos.

6.2.1.3.1. Demogréficos: Esta compuesto por padres y madres de familia entre 25 y 40
afios con hijos en edad escolar menores a los 12 afios de edad. Segtn la Encuesta Nacional de
Hogares, el 85.8% de personas entre 25 y 40 afios en el Pert tienen acceso a Internet. (Ver
Apéndice G1)

6.2.1.3.2. Socioecondémicos: La poblacion a la cual va dirigida el servicio ofrecido esta
compuesto por padres de familia de niveles socioecondémicos A, B y C. Segtin un CPI, la
poblacion actual en el Pera estd conformada por un 12.4% (4 millones de personas) del NSE Ay
B vy 27.1% (9 millones de personas aproximadamente) del NSE C (ver Apéndice G4 y G5).

6.2.1.3.3. Geograéficos: Se considera a la poblacion del Pertl, siendo el segmento
predominante los correspondientes a las familias de Lima y Callao, provincias de la region Lima,
Piura, La Libertad, Cajamarca, Cusco, Junin, Puno, Arequipa, Loreto, Ancash, Lambayeque, San
Martin, Huédnuco, Callao, Ica y Ayacucho, las cuales superan los 200 mil estudiantes en promedio
desde el 2010 segun el reporte del INEI (ver Apéndice G6).

6.2.1.4. Analisis de competidores: Como se indica en el analisis PORTER del punto
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2.2., el servicio que ofrecemos no tiene competidores directos. Los modelos de negocio que
operan en la actualidad lo hacen de forma presencial y en algunos casos de manera telematica,
incluso tienen costos superiores a los ofrecidos por Lazos. Adicionalmente, ninguno de ellos
ofrece un servicio a domicilio. En esta lista encontramos a: ARIE, CEPAL, ILA y el Centro
Peruano Japonés. (Ver Tabla 1)

6.2.1.5. Marketing Mix

6.2.1.5.1. Producto: El servicio que ofrecemos esta enfocado en familias que tienen nifios
con problemas de aprendizaje. Estos servicios se podran solicitar y gestionar a través de una
plataforma tecnologica que conectara a padres de familia con una red de terapeutas
especializados.
Todos los servicios se realizan a domicilio teniendo en consideracion la cercania geografica entre
el terapeuta y el lugar donde se realizan las terapias. Los principales servicios que se ofreceran
son:

- Sesiones para evaluacion y diagndstico (de 3 a 6 sesiones en una a dos semanas).

- Sesiones de terapia especializada (en promedio dos sesiones por semana, por seis

meses, Como minimo).

6.2.1.5.2. Precio: El precio en principio es fijo, teniendo un valor de PEN 70.00 (de
acuerdo al resultado de las encuestas realizadas a padres y prestadores de servicio), teniendo en
cuenta las siguientes caracteristicas del servicio y que podran ser parametrizables en el tiempo:

- Costo fijo por terapia.

- Fee o margen de contribucion fijo por cada terapia (10%).

6.2.1.5.3. Punto de venta: El servicio es brindado a través de una plataforma tecnoldogica
que estara en la internet. Los padres de familia solicitardn el servicio de un terapeuta a través de
un endpoint (PC, notebook, tablet, mévil, otros.) con acceso a internet. Inicialmente los usuarios
deberan registrar sus datos y los de sus hijos. Posteriormente, identificara y elegira al terapeuta

(basandose en experiencia profesional, especializaciones, cercania a su domicilio, disponibilidad
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y costo del servicio). A continuacion, el cliente realizara el pago del servicio y se agendara en el
calendario del terapeuta elegido.
6.2.1.5.4. Promocion: El servicio sera impulsado a través de campaifias publicitarias en

redes sociales y medios digitales. Para ello, se contratard a un Community Manager que gestiona
la comunidad online de Lazos y a creadores de contenido alineados con los objetivos y valores
promovidos por Lazos (Ver Apéndice H); los cuales seran complementados por asesoria SEO a
fin de mejorar el posicionamiento de la marca. Asimismo, se realizaran campaiias de captacion en
centros educativos con gran cantidad de estudiantes.

e Marketing digital:

o Promocion en redes sociales utilizando estrategias SEO.

o Utilizar creadores de contenido relevantes para el publico objetivo.

o Publicidad mediante videos o reels difundidos en sus propias redes

o Email marketing

e Promocion de ventas:

o Profesores de inicial, primaria y de educacion especial para promover nuestros
servicios, al ser ellos los primeros en identificar los problemas de aprendizaje en
los nifos.

e (Convenios con colegios:

o Convenios con colegios para promocionar nuestros servicios a profesores y
padres de familia, asi como también para entregar publicidad.

Con la evaluacion de las 4P’s, hemos previsto el siguiente presupuesto de Marketing, para

los afios 0 al afio 5)



Tabla 8

Presupuesto de Marketing (ario 0 a ario 5), en soles

Actividad Ao 0 Aino 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Community 6,000 24,000 24,720 25,462 26,225 27,012
manager

Creador de 3,000 12,000 12,360 12,731 13,113 13,506
Contenido

Consultor SEO 1,200 4,800 28,800 29,664 30,554 31,471
Merchandising 8,720 17,440 34,880 34,880 34,880
Campana de 26,308 40,212 71,410 127,411 208,491
Fidelizacion

Publicidad en 6,800 7,004 7,214 7,431 7,653
medios"?

Total 10,200 83,128 130,536 181,361 239,614 323,013
Presupuesto

MKT

6.2.2. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis
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Con la finalidad de validar la hipdtesis de eficiencia del plan de marketing, se utilizé una

simulacion de Montecarlo basada en la distribucion normal inversa que estuvo en funcion al

promedio esperado y desviacion estandar del VTVC/CAC. Para conseguir estos valores se

plantearon cinco escenarios, en donde el mas pesimista estaria sujeto a resultados muy

desfavorables en aspectos econdmicos y sociales.

Tabla 9

Escenarios de resultados del plan de marketing

Escenario CAC LTV LTV/CAC
Muy Pesimista 13.65 1,378 100.95
Pesimista 13.65 1,447 106.00
Esperado 13.65 1,592 116.60
Optimista 15.70 1,830 116.58
Muy Optimista 15.70 2,196 139.90

Promedio 14.47 1,689 116.00

Con los resultados de los escenarios, se identifica que la relacion VITVC/CAC es de

116.00, lo que indica que el plan de marketing generara ganancias y resultados positivos.

13 Revista Cosas, publicacion anual en suplemento Padres
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Ademas, en la simulacion, se observa que la eficiencia es del 100%
Tabla 10

Simulacion para eficiencia del plan de marketing

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio Esperado 100.92 13.65 1,3787
Desviacion Estandar 5.05 0.68 68.88
Primera Simulacion 96.98 12.97 1,304.42

VTVC/CAC

Promedio 100.704
Desviacion Estandar 5.010
Minimo 87.859
Maximo 113.681
Alta Eficiencia > 3.4 100.00%

6.2.3. Plan de operaciones

Por la naturaleza de nuestro modelo de negocio digital, el propdsito del plan de
operaciones es optimizar el proceso operativo y el uso de recursos, asegurando la disponibilidad
de la plataforma tecnoldgica para que permita interactuar a padres de familia con terapeutas y se
concreten las sesiones de diagnostico y de terapias regulares en el tiempo y lugar esperado. Para
ello, se valorara la especialidad requerida del terapeuta, el horario disponible y la cercania al
domicilio del cliente. El indicador clave para evaluar nuestro servicio sera Net Promoter Score
(NPS) para medir el nivel de satisfaccion y lealtad del cliente.

Con respecto a las instalaciones de la empresa, al tratarse de una plataforma tecnologica y
un modelo de negocio digital, se contard con una oficina administrativa. Sin perjuicio de tener
una oficina fisica y, debido a la necesidad de interaccion personal, conocimiento del negocio y
formacion de una sélida cultura organizaciones, el personal responsable de los procesos
comerciales, de experiencia y atencion al usuario y de soporte tecnoldgico podran laborar desde
sus domicilios y eventualmente en la empresa bajo un modelo laboral hibrido. La estructura del
personal administrativo de la empresa se representa en el organigrama que se muestra en la

Figura 10.
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Figura 10

Organigrama de la empresa (ario 1)

En cuanto a la infraestructura tecnologica, nuestra plataforma Web utilizara los servicios
en la nube de Azure, esto nos asegurara lo siguiente:

- Alta disponibilidad (24x7), con servicios redundantes de contingencia.

- Experiencia, disponibilidad de especialistas certificados para el mantenimiento y soporte
de la solucion.

- Ahorro y optimizacion de costos, analisis permanente de la configuracion del servicio que
permite reconfigurar los recursos asignados para mejorar el rendimiento y/o ahorrar
costos segun la concurrencia de usuarios.

- Seguridad, expertos certificados en seguridad y herramientas de monitoreo para
resguardar y proteger la informacion de nuestros clientes y terapeutas.

Para el personal administrativo, se alquilaran laptops con licencias de Office 365 y
agentes de seguridad, facilitando el trabajo remoto o hibrido en un entorno seguro. Los costos

asociados a la operacion de la empresa se detallan en las Tablas 11, 12 y 13:



Tabla 11

Presupuesto de planilla para el aiio 1 (en soles)
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Puesto de Trabajo Haber Beneficios  Aportes Planilla
Mensual sociales ESSALUD Anual
(9%)

Administrador (x1) 5,000 1,667 450 70,398

Especialista en TI (x1) 3,500 1,167 315 49,279

Analista de Experiencia al Cliente (x1) 2,500 833 225 35,199

Asistente Administrativo (x1) 1,025 341 92 14,432

Especialista de Negocio (x1) 3,500 1,167 315 49,279

TOTAL 218,586

Tabla 12

Detalle de costos operativos desde el ario 0 hasta el ario 5 (en soles)

Gastos operativos Ao 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5

Mantenimiento de APP y - 20,000 20,600 21,218 21,855 22,510

Plataforma Web

Dominio/Licencias - 2,030 2,091 2,154 2,218 2,285

Alquiler Oficina - 38,400 39,552 40,739 41,961 43,220

Gastos de Oficina - 4,000 4,120 4,244 4,371 4,502

Gastos de Ventas - 84,478 168,955 253,433 337,910 422,388

Gastos de Administracion - 183,387 188,888 194,555 200,392 206,403

Gastos de Marketing 10,200 89,128 130,536 181,361 239,614 323,013

Total 10,200 415,422 554,742 687,702 848,320 1,024,32

1

Tabla 13

Detalle de otros costos operativos, ario 0

Otros Costos Operativos Afol Afo2 Afno3 Afo4 AfoS

Costo de Mantenimiento de Equipos Call Center 28,800 29,664 30,554 31,471 32,415

Servicio de Alquiler de Computadoras 30,024 30,024 30,024 30,024 30,024

Servicio de Servidores en Nube (Base de Datos, 18,660 18,660 18,660 18,660 18,660

web y file server)

Suscripcion en Bumeran 6,672 6,672 6,672 6,672 6,672

Publicidad para atraer terapeutas 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
89,156 90,020 90,910 91,827 92,771

El diagrama del proceso de nuestro modelo de negocio y las actividades clave se

muestran en la Figura 11.
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Figura 11

Flujo de modelo de negocio

Respecto a las prestaciones, las sesiones de terapia se realizarian (por preferencia de
horarios de los padres) de lunes a viernes entre 3:00 p.m. y 6:00 p.m., y sabados entre 9:00 a.m. y
12:00 p.m, en tres turnos diarios de atencion de 45 minutos cada uno, nos da un total de 18
prestaciones maximas por terapeuta a la semana.

La proyeccion es llegar a tener 2,681 clientes el primer afio, cubriendo todos los turnos (3
turnos diarios de 45 minutos), se requiere de 148 terapeutas disponibles para cubrir el servicio,
considerando solo en Lima y Callao. Para ello, se realizaran actividades de reclutamiento y
seleccion de profesionales mediante la contratacion de un consultor especializado, asi como el
uso de redes de reclutamiento como LinkedIn, Bumeran, entre otras, y convenios con
universidades y colegios profesionales, enfocando nuestras actividades de reclutamiento en cuatro
frentes:

- Captacion: se utilizaran redes sociales como LinkedIn y Bumeran, se firmaran convenios
con universidades y convenios con colegios profesionales para hacer llegar nuestra
propuesta de negocio a candidatos que podrian llegar a ser nuestros futuros terapeutas.

- Evaluacion: realizaremos pre-filtros para identificar si el candidato tuvo antecedentes
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policiales, judiciales o penales, también se evaluara su score crediticio en las centrales de

riesgos.

- Seleccion: estara a cargo de un consultor especializado, quien evaluara las competencias
profesionales, habilidades blandas, éticas y morales de los candidatos.

- Induccion: contaremos con un proceso onboarding para los candidatos seleccionados que
transmita la vision, mision y cultura de la empresa, asi como también, el guion para la
comunicacion con el cliente, las evaluaciones y terapias a realizar.

- Exclusividad: a los especialistas seleccionados, se les ofrecera la suscripcion de un
contrato de exclusividad por dos (2) afios para optimizar la retencion del talento en
beneficio del programa.

Para asegurar la competencia del terapeuta, realizaremos encuestas periodicas a los
clientes que nos permitira tener una retroalimentacion sobre la satisfaccion de los servicios
realizados. Para los terapeutas que tengan puntaje por debajo de lo esperado se les notificara los
aspectos a mejorar, siguiendo un programa de desarrollo de competencias y evaluacion de
desempefio.

6.3. Validacion de la viabilidad de la soluciéon
6.3.1. Presupuesto de inversion

Tomando en consideracion que es esperado que, en el afio 0, los flujos de caja sean
negativos, hemos convenido en fijar una inversion inicial de S/271,238, que se constituye con el
aporte de capital de los socios fundadores por S/81,371 y un préstamo a cinco afios por
S/189,867. Esta inversion servird para el desarrollo de la plataforma web y la inversion inicial del
plan de marketing, punto fundamental para poder operar el negocio y captar la atencion de los
usuarios potenciales en el inicio de las operaciones. En la Tabla 18 presentamos nuestra

estructura de capital.



Tabla 14

Gastos de Constitucion, ario 0, en soles

Gastos de Constitucion Cantidad Costo Costo IGV  Costo
Unitario Total Total sin
con IGV IGV
Constitucion de empresa en Notaria 1 1,200 1,200 216 984
e inscripcion SUNARP
Licencia Municipal de 1 120 120 - 120
Funcionamiento e Inspeccion
Técnica de Seguridad de Defensa
Civil - ITSE)
Legalizacion del Libro de Planillas 1 300 300 54 246
MTPE (MYPE — Dcto. 70%)
Tramite SUNAT- Elaboracion de 1 106 106 19 87
comprobantes de pago
Libros contables y legalizacion ante 5 50 250 45 205
Notario
Registro de Marca y Logo en 1 560 560 - 560
INDECOPI
Total gastos de constitucion 2,536 334 2,202
Tabla 15
Activos fijos intangibles, ario 0
Activos fijos Cantidad Costo Costo Total IGV Costo
Intangibles Unitario con IGV Total
sin IGV
Disefio e 1 100,000 100,000 18,000 82,000
Implementacion de
Plataforma Web / APP
Total Activos Fijos Intangibles afio 0 100,000 18,000 82,000
Tabla 16
Activos intangibles, ario 1 a 5, en soles
Activos Intangibles Cantidad Costo Costo IGV Costo
Unitario Total Total
con IGV sin IGV
Dominio 1 110 110 19.80 90.20
Licencia de Office 6 320 1,920 345.60 1,574.40
Antivirus 6 160 960 172.80 787.20
Total Activos Fijos Intangibles afio1 a 5§ 2,990 538.20 2,451.80




Tabla 17

Activos Tangibles, ario 0, en soles

Equipos de oficina Cantidad Costo Costo
unitario Total
con IGV  conIGV

Teléfonos Fijos 7 200 1,400
Impresora/Scanner/Fotocopiadora EPSON 2 800 1,600
Tabla 18
Estructura de capital

Patrimonio Capital Financiamiento

Inversion 30% 70%

Activo Fijo Tangible 47,600.00 14,280.00 33,320.00
Activo Fijo Intangible 102,646.00 30,793.80 71,852.20
Capital de trabajo (KW) 120,992.10 36,297.63 84,694.47
TOTAL 271,238.10 81,371.43 189,866.67

6.3.2. Analisis financiero

El valor del proyecto se ha estimado mediante una proyeccion del flujo de caja
descontado, con una tasa WACC del 9.98 % considerando la estructura y el costo de capital. El
valor presente de los flujos de caja futuros, VAN, da como resultado S/3 868 207 y un TIR del
134 %, para una inversion de S/271 238.

Para determinar el flujo de caja del proyecto, se estimaron las ventas en base al porcentaje
objetivo de la poblacion de nifios matriculados en educacion inicial y primaria de colegios
privados que se encuentran en las ciudades donde operara nuestro modelo de negocio. En el afio
1, se considerd un 4% como porcentaje de clientes objetivo, llegando hasta un 18% en el afio 5.
Dada la escalabilidad del negocio, se ha considerado que a partir del afio 4 se extenderan las
operaciones a las principales ciudades fuera de Lima y Callao, hacia las principales capitales de
provincias.

Con relacion al financiamiento del proyecto, consideramos una estructura de capital con
aporte de accionistas del 30% de la inversion inicial y financiamiento mediante préstamo

bancario por el 70% restante. Considerando las condiciones del financiamiento, el ratio de
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cobertura de gastos financieros en el afio 1 es de 4.83 en el afio 1, elevandose a 95.53 en el afio 5,
lo cual indica una generacion de utilidad del negocio adecuada frente al endeudamiento asumido.
Finalmente, con relacion a los margenes de rentabilidad financiera del proyecto, en el afio
1 se tiene un margen operativo y un margen neto del 32% y 22% respectivamente, los cuales se
incrementan durante todo el proyecto llegando en el afio 5 a 81% y 57% respectivamente; esto
debido principalmente a que los costos operativos crecen en menor proporcion que las ventas, es
asi que los costos operativos crecen en 121% mientras que las ventas tienen un crecimiento de
678% del afio 1 al afio 5.
Tabla 19

Calculo del WACC

Concepto Porcentaje (%)
Ke 16%
E 0.3
D 0.7
Kd 10.50%
T 29.50%
WACC 9.98%

Ke: Coste de los Fondos Propios / E: Fondos propios / D: Endeudamiento / Kd: Coste Financiero
T: Tasa impositiva
Tabla 20

Estructura de financiamiento

Condiciones de Préstamo

Préstamo 189,866.67
TEA 10.50%
TEM 0.84%
Periodo en afios 5
N° de cuotas mensuales 60
Cuota Fija 4,036.55
Ano 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Aiio 5
Intereses 17,646.91 14,413.78 10,841.17 6,893.44 2,531.19

Amortizacion 30,791.72  34,024.85 37,597.46 41,545.20 45,907.44




Tabla 21

Segmento de Mercado

Segmento de Mercado Data
Nivel Inicial (# nifios matriculados) 352,587
Nivel Primaria (# nifios matriculados) 805,695
Total nifilos matriculados 1°158,282
Tasa nifos con problemas de aprendizaje 10,00%
Nifios con potenciales problemas de aprendizaje 115,828
Tabla 22

Definicion de Mercado Objetivo

Mercado Objetivo y Costo de Servicio Data
Problemas de desarrollo (demanda) 115,828
Costo del Servicio (incluye IGV) 70,00
Costo del Servicio (sin IGV) 57,40
Comision de la empresa (10%, incluye IGV) 7,00
Comision de la empresa (10%, sin IGV) 5,74
Ingresos 664,854
Al mes (8 Terapias) 5°318,831
Ingreso Anual (S/) 63°825,971
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Tabla 23

Proyeccion de ventas anuales (ario 0 - afio 5), en soles

66

Concepto

Aifio 1

Afio 2

Aio 3

Afio 4

Afo 5

Poblacion
(Nifios de
colegios
privados,
nivel inicial y
primaria)
Tasa de nifios
con
problemas de
aprendizaje
Nifios con
problemas de
aprendizaje
(Segmento de
Mercado)
Mercado
Objetivo (%)
Mercado
Objetivo

(# de nifios)
Terapias por
afio
Comision por
terapia (Sin
IGV)

670,200"

10%

67.020,00

4%

2,681

128,678

5,74

714,100

10%

71.410,00

6%

4,021

193,018

5,74

1°158,28216

10%

115.828,20

10%

7,141

342,768

5,74

1°158,282

10%

115.828,20

11%

12,741

611,572.90

5,74

1°158,282

10%

115.828,20

18%

20,849

1,000,755.65

5,74

Ingresos
Netos

738,614

1°’107,921

1°967,488

3°510,428

5°744,337

14 Lima y Callao
15 Lima y Callao

16 Lima, Callao y Lima provincias



Tabla 24

Evaluacion economica y financiera, en soles
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Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5

Ingresos

Ventas 738,614 1,107,921 1,967,488 3,510,428 5,744,337

Inversion inicial 261,038
Costos

Mantenimiento 20,000 20,600 21,218 21,855 22,510
APP

Dominio/Licencias 2,030 2,091 2,154 2,218 2,285

Alquiler Oficinas 38,400 39,552 40,739 41,961 43,220

Gastos de Oficina 4,000 4,120 4,244 4,371 4,502

Gastos de Ventas 84,478 168,955 253,433 337,910 422,388

Gastos de 183,387 188,888 194,555 200,392 206,403
Administracion

Gastos de 10,200 83,128 130,536 181,361 239,614 323,013
Marketing

Otros Gastos 89,156 90,020 90,910 91,827 92,771
Operativos

Utilidad Operativa 234,036 463,159 1,178,876 2,570,282 4,627,246

Impuesto a la Renta 69,041 136,632 347,768 758,233 1,365,037

Utilidad Neta 164,995 326,527 831,108 1,812,049 3,262,208

Saldo Flujo Caja -271,238 164,995 326,527 831,108 1,812,049 3,262,208
Econémico

Financiamiento

Amortizacion del 30,791.72  30,024.85 37,597.46 41,545.20 45,907.44
Préstamo

Intereses 17,646.91 14,413.78 10,841.17 6,893.44 2,531.19

Escudo Fiscal 5,294 4,324 3,252 2,068 759

Flujo de caja -298,936 235,082 601,142 1,622,630 2,027,793 2,640,694
Financiero

VAN financiera 3,868,207
(VANF)

TIR financiera 134%
(TIRF)

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis de viabilidad

Con el proposito de validar la hipotesis de viabilidad, se realizé una simulacioén

Montecarlo del VAN del flujo de caja libre. Para ello, primero se realizaron simulaciones de

cinco escenarios considerando como variable principal los movimientos del nimero de clientes

que adquieren el servicio. En funcion a ello, se hallaron el VAN y TIR para cada uno de los

escenarios. Una vez identificado el VAN promedio y la desviacion estdndar, se procedio a

realizar la simulacion Montecarlo de 500 valores aleatorios para identificar la probabilidad de que
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el VAN generado aleatoriamente sea mayor al VAN esperado, el cual es de 3.8 millones de soles
(tipo de cambio vigente 3.80 PEN por dolar). Para ilustrar ello, en la parte inferior de la tabla 25
se visualiza la probabilidad de riesgo de no lograr la meta, estimando el resultado en 9.80%.
Tabla 25

Simulacion de Montecarlo para validar hipotesis de viabilidad

Escenario VAN
Muy Pesimista 3,868,480
Pesimista 4,158,616
Esperado 4,782,408
Optimista 5,858,450
Muy Optimista 7,615,985
Promedio 5,256,788
Desviacion Estandar 1,523,665
VAN
Promedio esperado 5,415,944
Desviacion Estandar 1,509,218
Minimo 990,203
Maximo 9,506,490
Riesgo de <4eMM 9.80%

Para validar que el modelo de negocio y el proyecto es rentable, se realizo el calculo de
indice de rentabilidad, obteniendo como resultado un indicador de 14.26, que representa la
cantidad de dinero que se gana por cada unidad monetaria invertida. Asimismo, realizamos el
calculo del indice de rentabilidad considerando el VAN minimo obtenido de la simulacion (Tabla
25), obteniendo un indicador de 9.9, resultado que también es positivo para los inversionistas,
concluyendo que la rentabilidad de la empresa esta asegurada incluso en un escenario mas

pesimista.

6.3.4. Simulaciones empleadas en este capitulo
A continuacion, se muestra, a modo de resumen, las pruebas que se utilizaron para validar

las diferentes hipotesis planteadas.



Tabla 26

Resultados de validar las hipotesis de negocio
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Dimension Hipotesis Prueba Resultado . Se acepta?
Deseabilidad Hipotesis sobre encontrar servicios de terapias de Prueba de usabilidad sobre Cumple los criterios. Si
aprendizaje en plataforma tecnoldgica prototipo de plataforma web
Hipotesis sobre migrar a servicios de terapia de aprendizaje  Encuesta a padres de familia ~ Cumple los criterios. Si
a domicilio
Hipotesis sobre migrar a plataforma digital para oferta de Prueba de usabilidad sobre Cumple los criterios. Si
terapias de aprendizaje y servicio a domicilio prototipo de plataforma web
Hipotesis sobre disposicion a cambiar su modelo de negocio  Encuesta a especialista Cumple los criterios. Si
y pagar comision sobre el valor total del servicio.
Factibilidad =~ Hipotesis sobre desempefio del plan de marketing Simulacion de Montecarlo Eficiencia de 100% Si
Viabilidad Hipotesis sobre simulacion del VAN Simulacion de Montecarlo Riesgo de VAN menor  Si

a 3.8MM del 9.80%
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Capitulo VII. Solucion sostenible

A continuacion, presentamos el detalle de los beneficios y costos sociales que, a nuestro
juicio, serian consecuencia directa e inmediata de la implementacion de nuestra propuesta de
negocio.
7.1. Relevancia social de la solucion

La propuesta de valor en nuestro modelo de negocio busca desarrollar una respuesta al
Objetivo 4 de Desarrollo Sostenible: “Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de
calidad y promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos”, mediante la
puesta en marcha de una herramienta tecnoldgica que busca reducir y eliminar las brechas del
aprendizaje en edad escolar, considerando que la educacion es el vehiculo socioecondémico clave
para salir de la pobreza y, al cerrar las brechas de aprendizaje, naturalmente habra mayor
demanda de educacion superior, menor desercion y mayor disponibilidad de técnicos y
profesionales egresados, circunstancia que incide directamente en el PBI, en el ingreso familiar y
en la calidad de vida.

Determinamos que el indice de relevancia social (IRS) para el objetivo 4, cubre 5 de las

10 métricas establecidas, por lo que el IRS de Lazos es del 50 %.



Tabla 27

Evaluacion de impacto del ODS N° 4
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Metas  Descripcion Impacto de Lazos

N°4.1 De aquia 2030, asegurar que todas  Mediante el uso de los servicios ofrecidos en
las nifias y todos los nifios terminen  la plataforma Lazos, los nifios y nifias en edad
la ensefianza primaria y secundaria, escolar podran acceder oportunamente al
que ha de ser gratuita, equitativay  tratamiento de trastornos del aprendizaje y
de calidad y producir resultados de  otros conexos que les permitan producir los
aprendizaje pertinentes y efectivos  resultados pertinentes y efectivos.

N°4.2 De aqui al 2030, asegurar que todas Lazos esta pensada en ser una solucion para
las nifias y todos los nifios tengan nifios y nifias desde los 3 afios, promoviendo
acceso a servicios de atencion y la deteccion de problemas de desarrollo en la
desarrollo en la primera infanciay  primera infancia, lo que genera como
educacion preescolar de calidad,a  consecuencia una mayor probabilidad de éxito
fin de que estén preparados parala  y adaptacion exitosa en la educacion primaria.
ensefianza primaria.

N°4.4  De aqui a 2030, aumentar Al acceder los nifios y nifias desde la primera
considerablemente el nimero de infancia a terapias de aprendizaje y otros
jovenes y adultos que tienen las conexos, existe mayor probabilidad de
competencias necesarias, en culminar con éxito la educacion secundaria,
particular técnicas y profesionales,  acceder a la educacion superior y técnica para
para acceder al empleo, el trabajo resultar en jovenes y adultos capaces de
decente y el emprendimiento. acceder a empleo formal, con mayores y

mejores ingresos.

N°4.6 De aqui al 2030, asegurar que todos La oferta de terapias de aprendizaje y otros
los jovenes y una proporcion conexos, evidentemente, no s6lo mejorara las
considerable de adultos, tanto competencias de alfabetizacion y las nociones
hombres como mujeres, estén elementales de aritmética, sino también de
alfabetizados y tengan nociones comprension lectora, razonamiento verbal y
elementales de aritmética. matematico.

N°4.c  De aqui a 2030, aumentar El modelo de negocio permite la

considerablemente la oferta de
docentes calificados, incluso
mediante la cooperacion
internacional para la formacion de
docentes en los paises en
desarrollo, especialmente los paises
menos adelantados y los pequeios
Estados insulares en desarrollo

incorporacion laboral, asi como a la
formalidad bancaria y financiera de terapeutas,
educadores y otros profesionales, lo que les
permite adquirir experiencia profesional
acreditada, acceder a financiamiento, becas y
otros beneficios para continuar con su
formacion académico profesional.

7.2. Rentabilidad social de 1a solucion

Para medir cuantitativamente el impacto de esta solucion, estimaremos la probabilidad de

mejora de ingresos por remuneracion en la vida adulta, calculado sobre la cantidad estimada de
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clientes en 5 afios, comparandolo con el ingreso de una persona que adquiere un empleo sin las
competencias técnicas de la educacion técnica o superior. Asimismo, calculamos el ahorro
generado en los padres de familia en gastos de transporte, tanto en uso de taxi, auto propio o
transporte publico.

De los célculos realizados y, luego de aplicada la tasa social de descuento (TSD), la
rentabilidad social de nuestra solucion asciende a S/ 98°057,379, en cinco afios, como se muestra
en las siguientes tablas.

Tabla 28
Estimacion del flujo de beneficios del emprendimiento, por mejora en calidad de vida por

ingresos en vida adulta, en soles

Criterio 1 Aio 1 Aiio 2 Aio 3 Aiio 4 Aio 5
Numero de nifios que 2,681 4,021 7,141 12,741 20,849
llevarian terapia

Nifios que accederian a 670 1,005 1,785 3,185 5,212
educacion superior

Tasa de desercion de 12% 12% 12% 12% 12%
estudiantes'’

Nifios que finalizarian la 590 885 1,571 2,803 4,587
educacion superior

Tasa de desempleo'® 7,8% 7,8% 7,8% 7,8% 7,8%
Egresados que trabajan 544 816 1,448 2,584 4,229
Sueldo minimo de un 12,300 12,300 12,300 12,300 12,300
profesional junior

Sueldo promedio de un 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
profesional junior

Beneficio futuro del 6,362,150 9,543,224 16,947,221 30,237,540 49,479,611

niio que llevo terapia

7 https.//elperuano.pe/noticia/132960-tasa-de-desercion-en-educacion-universitaria-se-redujo-a-
115#:~:text=La%20tasa%20de%20interrupci%C3%B3n%20de, Ministerio%20de%20Educaci%C3%B3n%20(
Minedu).

18 hitps://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/poblacion-ocupada-de-lima-metropolitana-alcanzo-los-4-millones-876-
mil-personas-en-el-trimestre-diciembre-202 1-enero-febrero-2022-13491/



Tabla 29
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Estimacion del flujo de beneficios por el ahorro de costo de transporte para los padres (en taxi),

en soles

Criterio 2 Ao 1 Aiio 2 Aio 3 Ao 4 Aio 5
Numero de nifios que llevarian 2,681 4,021 7,141 12,741 20,849
terapia

Numero de familias que usarian 134 201 357 637 1,042
taxi

Costo promedio de un servicio 31,20 31,20 31,20 31,20 31,20
de taxi (ida y vuelta)

Numero minimo de citas por aflo 48 48 48 48 48
Ahorro total en familias por 200,738 301,107 534,718 954,054 1,561,179

no usar Taxi

Tabla 30

Estimacion del flujo de beneficios por el ahorro de costo de transporte para los padres (en auto

propio), en soles

Criterio 3 Ao 1 Aiio 2 Aio 3 Aio 4 Aio 5
Numero de nifios que llevarian 2,681 4,021 7,141 12,741 20,849
terapia

Numero de familias que usarian 249 374 664 1,185 1,939
auto propio

Costo promedio de combustible 12,50 12,50 12,50 12,50 12,50
(ida y vuelta, PEN)

Numero minimo de citas por afio 48 48 48 48 48
Ahorro total en familias por no 149,589 224,383 398,468 710,953 1,163,378

usar auto




74

Tabla 31
Estimacion del flujo de beneficios por el ahorro de costo de transporte para los padres (en

transporte publico), en soles

Criterio 4 Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ao 5
Numero de nifios que llevarian 2,681 4,021 7,141 12,741 20,849
terapia

Numero de familias que usarian 249 374 664 1,185 1,939
transporte publico

Costo promedio de transporte por 8 8 8 8 8
familia (ida y vuelta, PEN)

Numero minimo de citas por aflo 48 48 48 48 48

Ahorro total en familias por no 772,070 1,158,106 2,056,608 3,669,437 6,004,534

usar transporte publico

Tabla 32

Resumen Estimacion del flujo total de beneficios del emprendimiento, en soles

Beneficios Totales 7,484,547 11,226,820 19,937,015 35,571,985 58,208,702

Total 132,429,069

Por otro lado, realizamos la medicion cuantitativa del impacto negativo de esta solucion,
calculando los costos sociales de la huella de carbono por: i) transporte del terapeuta, ii) uso de

laptops y iii) uso de servidores informaticos en nube, obteniendo como resultado un costo social

de S/ 86,926.12 en cinco afios:



Tabla 33

Estimacion del flujo de Costos Sociales - Huella de carbono por transporte de terapeuta

Criterio 1 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Numero de nifios que llevarian 2,681 4,021 7,141 12,741 20,849
terapia

Cantidad minima de terapias por 48 48 48 48 48
familia (por afo)

Cantidad total de terapias (por 128,678 193,018 372,768 611,573 1,000,756
afo)

Emisiones de CO? (gr/km) 143 143 143 143 143
Emisiones de CO? por viaje de 1,430 1,430 1,430 1,430 1,430
terapeuta (gr/10 km)

Emisiones de CO? por viaje de 1.43 1.43 1.43 1.43 1.43
terapeuta (kg/10 km)

Emisiones de CO? por afio (kg/10 230,013 345,019 612,698 1,093,187 1,788,851
km)

Costo social de carbono (USD/kg)  0,0072  0,0072  0,0072 0,0072 0,0072
Costo social de carbono 0,029 0,029 0,029 0,029 0,029
(Soles/kg)

Costos sociales por emisiones de 6,597 9,895 17,572 31,353 51,304
CO? - terapeuta

Tabla 34

Estimacion del flujo de Costos Sociales - Huella de carbono por uso de laptops

Criterio 2 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Ao 5
Trabajadores en planilla 6 7 8 9 10
Horas/hombre en el afio 12,096 14,112 16,128 18,144 20,160
Emisiones de CO? por 234 234 234 234 234
laptop (gr/hora)

Emisiones de CO? por afio  2°830,464 3°302,208 3°773,952 4245696 4°717,440
(gr/afio)

Emisiones de CO? por afio 2,830 3,302 3,774 4,246 4,717
(kg/afio)

Costo social de carbono 0,0072 0,0072 0,0072 0,0072 0,0072
(USD/kg)

Costo social de carbono 0,029 0,029 0,029 0,029 0,029
(Soles/kg)

Costo social por 81 95 108 122 135

emisiones de CO? -
laptop
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Tabla 35

Estimacion del flujo de Costos Sociales - Huella de carbono por uso de servidores en nube

Criterio 3 Aol Afo2 Afno3 Afo4 Afio5S
Servidores en nube (carga elevada) 1 1 1 1 1
Consumo horas en el Ao 8.760 8.760 8.760 8.760  8.760
Emisiones de CO2 por aiio (kg/afio) 525 525 525 525 525
Costo Social de Carbono (USD/kg) 0,0072 0,0072 0,0072 0,0072 0,0072
Costo Social de Carbono (Soles/kg) 0,029 0,029 0,029 0,029 0,029
Costos Sociales por Emisiones de CO2 - 15 15 15 15 15
Servidores

Tabla 36

Resumen: Estimacion del flujo total de Costos Sociales, en soles

Costos Totales 6,693 10,005 17,695 31,489 51,455
Total 117,337

En consecuencia, se evidencia que la solucion que plantea nuestro modelo de negocio es
socialmente rentable, siendo que el beneficio social es 1,129 veces mayor que el costo social, y

25 veces mayor al VAN
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

En este capitulo, presentamos las conclusiones sobre nuestro modelo de negocio, las
recomendaciones para la implementacion y escalabilidad.
8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

El plan de trabajo para la implementacion del negocio se realizaria a partir de enero del
2023. Cada fase contara con actividades y responsables que asegurara su cumplimiento, siendo el
hito mas importante el lanzamiento de la plataforma web (ver Figura 14). El equipo a cargo de la
implementacion estara conformado por los miembros fundadores: Jimmy Arce [JA], Jensen
Quispe [JQ], José Silva [JS] y Maggie Summers [MS], y de recursos especializados contratados

para tal proposito.
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Figura 12
Plan de trabajo para la implementacion
ANOOD
MES1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
N | Fase [ Actividad | Responsable |[S1]S2[s53[s4[s1[s2[s3[s4[s1[s2(s3]s4[s1][s2]53 [s4(s1]s2[53 54 [51[52 (53 [54
1 Inicio
1.1 Bevizién de modele de negocio JA -J0 - J5 - 1S
1.2 Defmicion de roles y recursos JA -JQ - J5 - M5
1.3 Revision de presupuesto y financiamisnto JO - ME
1.4 Constitucion de la empresa JO -ME
2 Disefio de la plataforma web
2.1 Contratacion del especialista de TI JA-IQ
2.2 Contratacion de proveedor para desarrollo Web JA-JQ-ESPTI
2.3 Contratacion de servicios tecnolopicos JA-JQ-ESPTI
2.4 Desarrollo de 1a plataforma web
241 Sprnt 1 (definicion de requisitos, desarrollo, pruebas) ESP TI
242 Sprnt 2 (definicion de requisitos, desarrollo, pruebas) ESPTI
243 Sprint 3 (definicion de requizitos, desarrollo, pruebaz) ESP TI
2.3 Despliegue de 1a plataforma ESPTI
2.6 Lanzamiento de la plataforma JA-IQ
3 Marketing
3.1 Contratacion de especialista de Negocio J5 - M3
3.2 Disefio de campafia de Marketing ESP MK
3.3 Contratacion de medios ESP MK
3.4 Ejecucion de campafia de lanzamiento ESP MK

4 Operaciones

4.1 Contratacion del Administrador, Asistente Administrativo v Consultor IS - M3

42 Elaboracion de procesos ASIST ADM

4.3 Captacion de terapeutas CONSULTOR
4 4 Evaluacion de terapentas CONSULTOR
4.5 Capacitacion de terapeutaz (en modelo de nesocio) CONSULTOR.




79

8.2. Conclusion

En primer lugar, concluimos que se denota la presencia inadvertida ni tratada de
problemas de aprendizaje en nifios de 3 a 12 afios, que en muchos casos no reciben un
diagndstico oportuno ni tratamiento terapéutico de manera temprana porque las familias no tienen
acceso a los servicios de terapia psicologica educacional y/u ocupacional, ya sea por
desinformacion sobre a donde o con qué especialista acudir; o aquellos que sabiendo como
acceder, no tienen disponibilidad de tiempo o recursos para el traslado del nifio al centro de
terapia. Asimismo, la importancia y urgencia de atencion a este problema radica en que las
dificultades de aprendizaje también pueden generar fobia escolar, depresion, y generar en el nifio
conductas disruptivas y agresivas que se manifiestan en el aula. A futuro, la falta de adquisicion
de competencias de la EBR limita el acceso y buen desempefio en la educacion técnica y superior,
aumentando la tasa de desercion académica, el subempleo, salarios por debajo de la
Remuneracion Minima Vital y, en general, pobreza.

De esta manera, nuestro modelo de negocio plantea como solucion una plataforma
tecnoldgica que permite conectar a terapeutas especializados y padres de familia con nifios con
problemas de aprendizaje para agendar y realizar citas de evaluacion y terapias en el domicilio
del cliente, considerando horarios flexibles y la cercania al centro de trabajo o domicilio del
terapeuta. Este modelo genera beneficio para los padres de familia que ya no tendran que
trasladar a sus hijos a un centro de atencioén ahorrando tiempo y dinero, beneficio para el
terapeuta que tendra ingresos adicionales por servicios realizados en sus horarios disponibles y en
zonas cercanas, y principalmente beneficio para los nifios que tendran un diagnostico y
tratamiento oportuno en su domicilio brindado por el especialista adecuado que permita
desarrollar su capacidad de aprender y de adquirir plenamente las competencias de la EBR para
lograr seguir con la educacion superior y/o técnica y mejorar la calidad de su vida adulta.

Asimismo, el modelo de negocio de Lazos tiene un factor potencial de desarrollo en otras

regiones del Pert como: Ayacucho, Tumbes, Ucayali, Huanuco, Ucayali, Tumbes y Moquegua;



80

asi como otros paises de Latinoamérica como Colombia, apoyandose en el sistema educativo

articulado, participativo, descentralizado y con mecanismos eficaces de concertacion que

permitan impulsar el uso pertinente, pedagdgico y generalizado de las nuevas y diversas

tecnologias para apoyar la ensefianza, la construccion de conocimiento, el aprendizaje, la

investigacion y la innovacion, fortaleciendo el desarrollo para la vida.

Finalmente, la solucion planteada es un modelo de negocio sostenible y escalable, tiene

un VAN financiero de S/ 3,868,207, un TIR de 134% y un VAN social de S/ 98°057,379;

mediante una inversion inicial de S/271,238 tendré un flujo de caja positivo desde el primer afio

de funcionamiento.

8.3. Recomendacion

Considerando los resultados de la investigacion sugerimos abordar las siguientes

iniciativas a fin obtener los resultados esperados:

Realizar revisiones periddicas a la estructura de costos para reducir gastos y mejorar la
calidad de inversion a fin de lograr la mayor rentabilidad posible.

Garantizar la idoneidad profesional y calidad de servicio al usuario final de los
terapeutas contratados a través de evaluaciones periodicas.

Recomendamos captar profesionales juniores recién egresados de universidades para
brindar la alternativa de tarifas sociales para sectores NSE menos favorecidos.
Consideramos indispensable la revision de este proyecto por un especialista previo al
estudio de mercado real en el pais de destino, para confirmar la viabilidad del negocio.
Desarrollar beneficios para los terapeutas que integren la red de trabajadores de Lazos
a fin de fidelizarlos. Ej. Reduccion de comisiones como compensacion por satisfaccion
del cliente, atencion cercana al domicilio del terapeuta, acceso a becas en cursos
especializados, formacion en servicios de atencion al cliente y acciones de

reconocimiento de objetivos.
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Apéndices

Apéndice A: Encuesta dirigida a padres de familia

&4

Objetivo Objetivos Preguntas Variables

General especificos

Conocerel  Identificar los Indique su género 1) Masculino
mercado, las  rasgos 2) Femenino
necesidades, principales del 3) Prefiero no
expectativas  cliente decirlo

yel (Cuantos afios tiene? 1) menor a 20 afos
comportami- 2) 20-25 afios

ento del 3) 26-30 afios
cliente. 4) 30-40 afios

Conocer la
situacion del
cliente y sus
necesidades

[ Tiene hijos entre 3 y 12 afos?

(Sus hijos asisten a alglin colegio o
centro educativo de manera regular?
(Ha notado usted si su(s) hijo(s)
ha(n) presentado problemas o
trastornos de aprendizaje que le
afectan la capacidad de aprender
(intelectual, sensorial, motora o
general del desarrollo)?

Si su(s) hijo(s) presenta(n)
problemas de aprendizaje ;Lo(s)
llevaria a terapias para mejorar su
situacion?

(Sabe donde solicitar este servicio?

(Cual es el nombre de la institucion?
(Qué tipo de inconvenientes
presenta para llevar a su(s) hijo(s) a
terapia?

(Cudles son los aspectos que usted
considera mas importantes al
momento de elegir a un terapeuta?
(Cree usted que la situacion de su(s)
hijo(s) podria mejorar con atencion
especializada?

(Aceptaria que la terapia sea en su
domicilio?

5) mas de 40 afios
1) Si

2) No

1) Si

2) No

1) Si

2) No

1) Si
2) No
3) Tal vez

1) Si

2) No

Respuesta abierta
1) Falta de recursos
econdmicos

2) Tiempo limitado
3) Falta de
movilidad

4) Desconocimiento
5) Miedo a las
criticas

6) Distanciamiento
de las citas
Respuesta abierta

1) Si
2) No

1) Si
2) No
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Determinar los
montos que
estaria dispuesto
a pagar el cliente
por el servicio
otorgado.

Conocer detalles
adicionales del
cliente e
identificar otras
necesidades

(Cuanto seria la tarifa minima que
pagaria por una sesion de terapia que
cumpla con sus expectativas?

(Cuanto seria la tarifa maxima que
pagaria por una sesion de terapia?

[ Tiene algun comentario o
sugerencia?

3) Tal vez

1) S/20 - S/30

2) S/31 - S/50

3) S/51-S/70

4) S/71 - S/100
5) Mas de S/|100
1) S/20 - S/30

2) S/31-S/50

3) S/51-S/70

4) S/71 - S/100
5) Mas de S/|100
Respuesta abierta




Apéndice B: Encuesta dirigida a prestadores de servicios

Objetivo Objetivos Preguntas Variables
General especificos

Conocer la Identificar rama  ;Cual es tu profesion? 1) Psicologo/a
posibilidad profesional 2) Profesor/a

de que los 3) Terapeuta
profesionales ocupacional
especialistas 4) Otra

en brindar [ Tienes alguna especializacion 1) Si

terapias de relacionada a la atencion 2) No
aprendizaje y psicologica o terapéutica a nifios

otras conexas con problemas de desarrollo

acepten cognitivo, social o similar?

cambiar el Conocer forma Sobre el ejercicio profesional: 1) Dependiente
modelo de ejercicio (donde y como ejerces tu 2) Independiente
tradicional profesional y profesion actualmente? 3) Locador

en la principales (Qué debilidades encuentras en 1) esté lejos de mi
prestacion criticas al el modelo actual de atencion del  casa

del servicio,
a domicilio
del paciente,
pagando una
comision a la
plataforma
de conexion.

modelo actual

Afios de
experiencia
(junior, senior,
etc.)

Confirmar
hipotesis sobre

modo en el que laboras?

(Cuales considera son los
principales inconvenientes que
tienen las instituciones para
incrementar el nimero de sus
atenciones?

(Cuantos afios de experiencia
tienes realizando sesiones de
terapia para la atencion de
problemas de desarrollo
cognitivo, social o similares?
(Cuanto consideras que deberia
durar una terapia de aprendizaje

2) los nifios llegan
tarde

3) tengo turnos
desocupados

4) trabajo
demasiadas horas
5) ninguno

1) Falta de
profesional
calificado

2) horarios de
atencion que no
concilian con
dindmica familiar
3) costos laborales y
administrativos
4) ninguno

1o

2)1-3

3)4-6

4)7-10

5) Mas de 10

1) Hasta 45min
2) Mas de 45 min

tiempo de sesion, (en minutos), con qué frecuencia  3) 1 v/s

para plan de y por cuanto plazo como 4)2v/s

operaciones minimo? 5)3 /s
Pensando en problemas de 1)1
aprendizaje, sobre el diagnostico  2) Minimo 3
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Conocer tarifa
estandar de
mercado

Conocer
disponibilidad,
para plan de
operaciones

Confirmar
hipotesis sobre
principales
competidores
(por recordacion
de marca)

Conocer
especializacion y
necesidad de
recursos
adicionales
(técnicos,
mecanicos)
Medir interés en
cambiar de
modelo
tradicional a
atencion en
domicilio

Conocer
expectativas
salariales

inicial ;Cudntas sesiones
considera necesarias para brindar
un diagndstico del paciente?
(Cuanto es el honorario
promedio que considera
razonable percibir por cada
sesion

(Considera factible brindar
terapias a domicilio?

(En qué turno del dia realiza mas
atenciones?

(Cudles son los dias de atencién
mas requeridos por los
pacientes?

[ Sabes de otras instituciones que
brinden la misma atencion?
(Cuales son?

(Qué factores internos y
externos para el paciente generan
complicaciones en el
cumplimiento de las terapias?
(Qué tipos de terapia realizas?
(Requieres de recursos
adicionales para interactuar con
los pacientes? ;Cuales son estos?

[ Te interesaria participar en una
iniciativa que busca conectar
profesionales con pacientes
(nifios) para brindar sesiones a
domicilio, en distritos aledafios
al tuyo, retribuida
econdmicamente, mediante el
pago de un fee por sesion?
Considerando tu respuesta a la
pregunta del honorario
promedio. ;Cudl es el porcentaje
que estarias dispuesto a pagar
por el fee de interconexion con
cartera de pacientes?

3) Minimo 5

1)0-50
2)51-280
3) 81 -100
4) Mas de 100
1) Si

2) No

3) Tal vez

1) Mafianas
2) Tardes

1) Lunes

2) Martes

3) Miércoles
4) Jueves

5) Viernes
6) Sabado
7) Domingo

Respuesta abierta

Respuesta abierta

Respuesta abierta
Respuesta abierta

1) Si, me interesa
2) No, no me
interesa

1) 10%
2) 15%
3) 20%
4)25%




Apéndice C: Lienzo 6x6.
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Apéndice D: Lienzo Costo-Impacto
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Apéndice E: Prototipo de Solucion Tecnoldgica (pagina web)

El: Vista pagina de inicio — home login

90

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/home

E2: Vista pagina de bienvenida y registro de usuario (padres y prestadores de servicio)

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/login?



https://lazos-web.herokuapp.com/home
https://lazos-web.herokuapp.com/
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E3: Vista pagina registro de datos usuario (padre de familia)

& > C @ lazos-webherokuapp.com/pf-datos 2 % O @ eoese

BE Office 365 @ Consulta RUC @ SUNARP INDECOPI % ELPERUANC (0 Citas enLinea, Clini.. (@) Login|Colegio Per.. @ Maps @ reniecDNI @ CanvasPUCP & CENTRUM - Google..

® lazos Home Llogin Padre deFamilia ~ ®
Datos Personales Padre de Familia
# | Nuamero de Documento Femenino

2  Apellido Paterno o= Contrasefia

4 Apellido Materno o=  Confirmar contrasefia
&  Nombres [J | Direccién

] Namero de celular ] Referencia de Direccién

@ | Correo electronico
Acepto Terminos y Condiciones
Acepto Pélitica de Proteccién de Datos Personales

Acepto Politica de Cookies

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/pf-datos

E4: Vista pagina registro de datos personales de nifio(a) (padre de familia)

& > C @& lazos-web.herokuapp.com/pf-datos-hijos = 0O

BE Office 365 & Consulia RUC @ SUNARP INDECOPI % ELPERUANC @ Citas enlines, Clini.. (@ Login|Colegio Per.. @ Maps @ reniecDNI @ CanvasPUCP &5 CENTRUM - Google...

ﬂ Lazos Home Login Padre de Familia ~ @

Datos de Hijos

Tipo de Documento ~ & Nombres

# Tipo de Documento B | Fecha de Nacimiento
i Numero de Documento Femenino
&  Apellido Paterno Condicién Identificada
a
2 Apellido Materno

Documento Ndmero Apellido Paterno Apellido Materno Nombres Fecha de imi Condicion

Aqui se mostraran los datos cuando sean agregados.

Programar Cita

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/pf-datos-hijos



https://lazos-web.herokuapp.com/pf-datos
https://lazos-web.herokuapp.com/pf-datos-hijos

ES: Vista pagina registro de solicitud de citas (padre de familia)
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Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/pf-solicitud-citas

E6: Vista pagina registro de datos personales (prestador de servicio)

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/tp-datos



https://lazos-web.herokuapp.com/pf-solicitud-citas
https://lazos-web.herokuapp.com/tp-datos

E7: Vista pagina registro de datos profesionales (prestador de servicio)
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Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/tp-datos-prof

E8: Vista pagina registro de horarios disponibles (prestador de servicio)

BE Office 365 & Consulta RUC

dia

Lunes
Martes
Migrcoles
Jueves
Viernes
sébado

Domingo

&« = C @ lazos-web.herokuapp.com/tp-horarios

@ SUNARP INDECCPI

® lazos Hogar Acceso Terapeuta ~

/o ¢/ 0 ©0 O ©

Horarios Disponibles del Terapeuta

10:00 11:00 12:00 14:00 15:00 16:00

/o ¢/ 0 ©0 O ©

/o ¢/ 0 ©0 O ©
/o ¢/ 0 ©0 O ©
o 0o o 0o 0 O O
/o ¢ 0 o O O
/o ¢ 0 o O O

cancelar

m e 2 & O@ oews
§¢ ELPERUANO @ Citesenlines, Clini.. @) Login|Colegio Per.. @ Maps @ renicc DNl @ Canvas PUCP & CENTRUM - Google..

17:00

/o ¢ 0 o O O

18:00

/o ¢ 0 o O O

® [some]

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/tp-horarios


https://lazos-web.herokuapp.com/tp-datos-prof
https://lazos-web.herokuapp.com/tp-h

E9: Vista pagina registro de zonas de cobertura (prestador de servicio)
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Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/tp-zona-cobertura

E10: Vista pagina registro de confirmacion de citas (prestador de servicio)

& > C @ lazos-web.herokuapp.com/tp-confirm-citas

ﬂ Lazos Home Login Terapeuta ~

Confirmacion de Citas

Pablo Rojas = [J  AvSan Luis 2140 San Borja

Ademas, de dificultades

actividades de otros nifios.

Seleccion Nombre Fecha Hora
® Pablo Rojas 04/07/2022 15:00
O Michelle Tapia 15/07/2022 11:00
o] Nick Vera 24/0472022 11:00

Confirmar Cita

2% 0@omn

BE Office 365 & Consuta RUC @ SUNARP INDECOPI % ELPERUANC @@ Citas enlines, Clini.. (@) Login|Colegio Per.. @ Maps @ renieccDNI @ CanvasPUCP &5 CENTRUM - Goagle...

04/07/2022 [J  Altrde la Av. San Borja Norte 996

Falta de atencion y comportamiento hiperactive-impulsivo.

para organizar tareas y actividades.

Aileen Do ~ . Asimismo, se presentan interrupciones en conversaciones, juegos o

Cita confirmada

® [toan]

Nota. Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/tp-confirm-citas



https://lazos-web.herokuapp.com/tp-zona-cobertura
https://lazos-web.herokuapp.com/tp-confirm-citas

E11: Vista pagina registro de sesiones programadas (prestador de servicio)

& > € @ lazos-webherokuapp.com/tp-inf-terapia w g & O@ oo

BE Office 365 @ Consulta RUC @ SUNARP INDECOPI 4§ ELPERUANO (@ Citas en Linea, Clini.. |4 Login|ColegioPer.. @ Maps @ reniec DNI @ CanvasPUCP & CENTRUM - Google..

ﬂ Lazos Home Login Terapeuta ~ ®

Informacién de Terapia

Nombre Fecha Hora Terapeuta Cita confirmada Cita realizada Cita pagada
Pablo Rojas 04/07/2022 15:00 Ailesn Si No No

Michelle Tapia 15/07/2022 12:00 Jaime Si No No

Nick Vera 24/04/2022 11:00 Ailesn Si No No
Especialidad Actividad Comentario

Aqui se mostraran los datos cuando sean agregados.

Agregar actividad

Guardar

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/tp-inf-terapia

E12: Vista pagina generacion de orden de pago (prestador de servicio)

Nota: Alojado en https://lazos-web.herokuapp.com/tp-orden-pago



https://lazos-web.herokuapp.com/tp-inf-terapia
https://lazos-web.herokuapp.com/tp-orden-pago

Apéndice F: Lienzo Blanco de Relevancia
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Apéndice G: Poblacion y conformacion socioeconémica

G1: Poblacion de 6 afios y mas edad que hace uso de internet, segun grupos de edad

Nota: Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Encuesta Nacional de Hogares.
Tomado de
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/3297105/Las%20Tecnolog%C3%ADas%20de%2

OInformaci%C3%B3n%20y%20Comunicaci%C3%B3n%20en%20los%20Hogares%3A%20Ene-

Feb-Mar%202022.pdf

G2: Poblacién de nifios matriculados en nivel inicial, 2006 a 2020

Nota: Elaborado por los autores a partir de informacion del INEI

https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/education/).



G3: Poblacion de niflos matriculados en nivel primaria 2006 a 2020

Nota: Elaborado por los autores a partir de informacion del INEI

https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/education/).
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G4: Conformacion socioeconomica NSE AB, segiin departamentos, al 2018

99

Departamento Poblacion Nivel Socioeconémico Poblacion (miles
(en miles de AB de personas)
personas)

Lima 11,591.40 25.7 2978.99
Arequipa 1,525.90 16.2 247.20
La Libertad 1,965.60 8.5 167.08
Lambayeque 1,321.70 8.1 107.06
Ica 940.40 10 94.04
Piura 2,053.90 4.1 84.21
Cusco 1,336.00 4.8 64.13
Ancash 1,193.40 4.9 58.48
Junin 1,378.90 3.8 52.40
Cajamarca 1,480.90 2.6 38.50
Tacna 364.70 10.1 36.83
Puno 1,296.50 2.5 32.41
San Martin 902.80 33 29.79
Loreto 980.20 2.7 26.47
Huanuco 799.00 33 26.37
Moquegua 192.60 12.1 23.30
Ayacucho 680.80 2.2 14.98
Tumbes 249.10 5.9 14.70
Ucayali 552.00 2.6 14.35
Apurimac 447.70 1.8 8.06
Amazonas 419.30 1.9 7.97
Madre de Dios 157.40 4 6.30
Pasco 282.10 1.7 4.80
Huancavelica 383.20 0.3 1.15
Total 4,139.55

Nota: FUENTE: APEIM. Estructura socioecondmica de personas segin departamentos - agosto
2018. APEIM: Asociacion de Empresas de Investigacion de Mercados. Elaboracion:

Departamento de Estadistica - C.P.1.



G5: Conformacion socioeconomica NSE C, segun departamentos, al 2018

Departamento Poblacion Nivel Socioeconémico  Poblacion (miles
(en miles de de personas)
personas)

Lima 11,591.40 41.4 4,798.84
Arequipa 1,525.90 38.4 585.95
La Libertad 1,965.60 26.6 522.85
Piura 2,053.90 21.8 447.75
Ica 940.40 41.4 389.33
Lambayeque 1,321.70 25.5 337.03
Ancash 1,193.40 259 309.09
Junin 1,378.90 16 220.62
Loreto 980.20 17.2 168.59
San Martin 902.80 16.6 149.86
Tacna 364.70 40.4 147.34
Cusco 1,336.00 10.5 140.28
Puno 1,296.50 10.2 132.24
Cajamarca 1,480.90 8.6 127.36
Huanuco 799.00 10.4 83.10
Ucayali 552.00 14.8 81.70
Tumbes 249.10 28.2 70.25
Moquegua 192.60 36.3 69.91
Amazonas 419.30 12.3 51.57
Ayacucho 680.80 7.5 51.06
Apurimac 447.70 8.3 37.16
Pasco 282.10 11.8 33.29
Madre de Dios 157.40 17.3 27.23
Huancavelica 383.20 3.8 14.56
Total 8,996.96
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Nota: FUENTE: APEIM. Estructura socioecondmica de personas segin departamentos - agosto

2018. APEIM: Asociacion de Empresas de Investigacion de Mercados. Elaboracion:

Departamento de Estadistica - C.P.1.
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G6: Alumnos matriculados en el sistema educativo nacional, segin departamento, 2015 — 2020

(Miles de personas)

Departamento 2016 2017 2018 2019 2020  Promedio
Provincia de Lima 2,295.6  2,319.5 23557 24379 23819 2,264.2
Piura 549.5 552.1 570.2 585.4 591.9 541.3
La Libertad 511.8 512.6 515.8 534.2 542.0 500.9
Cajamarca 4423 4423 439.6 440.6 440.5 438.4
Cusco 401.6 397.2 392.3 395.1 406.6 401.4
Junin 373.1 369.1 372.4 377.2 390.5 371.6
Arequipa 363.8 372.9 381.4 390.2 383.7 360.4
Loreto 364.4 375.4 376.2 387.9 385.9 358.0
Puno 3343 330.3 324.7 326.4 325.2 340.2
Lambayeque 333.7 336.2 343.3 350.6 357.0 330.0
Ancash 318.5 316.7 316.4 321.0 3235 322.6
Region Lima 264.5 264.7 273.5 287.8 297.5 264.3
San Martin 262.0 270.8 274.7 281.7 282.5 256.4
Callao 50.6 252.2 254.9 262.6 269.8 245.8
Ica 243.1 248.9 254.6 264.2 267.1 240.1
Huénuco 235.2 233.6 233.9 236.6 241.0 2359
Ayacucho 207.0 204.2 201.0 203.5 206.2 208.0
Ucayali 172.7 182.1 189.2 197.9 207.0 172.0
Amazonas 142.9 143.7 143.7 145.4 146.8 140.9
Apurimac 136.3 133.4 132.8 133.9 137.5 139.6
Huancavelica 128.4 123.9 120.4 118.8 122.0 135.1
Tacna 90.8 93.4 93.8 94.6 94.7 89.7
Pasco 78.3 80.1 80.3 81.7 85.3 80.8
Tumbes 72.9 75.2 74.4 78.2 80.6 72.7
Moquegua 48.5 48.8 49.0 50.5 53.1 48.2
Madre de Dios 46.7 49.7 51.8 55.1 58.1 45.8

Nota: FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, recuperado de

https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/education/


https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/education/
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Apéndice H: Marketing Mix: Promocion
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Apéndice I: Hipotesis de deseabilidad

I1: Tarjeta de deseabilidad de negocio: Hipotesis A (Padres)

Experimento para validar |a hipdtesis &
(cliente)

MBA 160B, Grupo 4

Los padres de familia de nifios con problemas

de aprendizaje de los NSE A, By C de Peri prefieren encontrar y
contratar profesionales en terapias educativas y ofras conexas a
través de la web.

Haremos una prueba en

vivo con usuarios tipicos, sobre un prototipo de web para agendar y
programar citas.

1. Eficiencia de tiempo en reservar y pagar citas
2. Facilidad de registro, gestion de citas v pago en la web
3. Fidelidad y satisfaccidn del cliente (NPS)

1. El 75% de clientes tarda menos de 4 minutos
2. El60% de clientes indica que es “Muy facil”
3. NPS superior a 50%

Nota. Elaborado por los autores en base a adaptacion de Strategyzer.
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12: Tarjeta de deseabilidad de negocio: Hipotesis B (Padres)

Experimento para validar la hipdtesis B
{cliente)

MBA 1608, Grupo 4

Los padres de familia de nifios con problemas

de aprendizaje de los NSE A, B y C de Per( prefieren contratar
servicios de terapias educativas y otras conexas para atencion a
domicilio, ahorrando los costos de tiempo y transporte adicional.

Haremos una encuesta con
con usuarios tipicos padres de familia para confirmar la hipotesis

1. Porcentaje de preferencia para cambiar a modelo de prestacion
de servicio a domicilic.

1. Respuesta positiva supera el 50%

Nota. Elaborado por los autores en base a adaptacion de Strategyzer.
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I3: Tarjeta de deseabilidad de negocio: Hipotesis C (Terapeuta)

MBA 1608, Grupo 4

Experimento para validar |a hipotesis C
(prestador de servicio)

Los profesionales y especialistas en tratar

problemas de aprendizaje tienen interés en brindar servicios de
terapias educativas vy otros conexos para atencion a domicilio,
ajustado a su preferencia de zona y horarios.

Haremos una prueba en

vivo con usuarios tipicos, sobre un prototipo de web para agendar y
programar citas.

1. Eficiencia de tiempo en gestion de citas y ordenes de pago
2_Facilidad en el registro de usuario, gestion de citas y drdenes de
pago.

3. Fidelidad vy satisfaccion del terapeuta.

1. ElI V5% de terapeutas tarda menos de 4 minutos.
2 El 60% de terapeutas indican que es “Muy facil”
3. NPS es superior a 30%.

Nota. Elaborado por los autores en base a adaptacion de Strategyzer.
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14: Tarjeta de deseabilidad de negocio: Hipotesis D (Terapeuta)

Experimento para validar la hipatesis D
(prestador de servicio)

MBA 1608, Grupo 4

Los profesionales v especialistas en tratar

problemas de aprendizaje prefisren brindar servicios de terapias
educativas v otros para atencion a domicilio, pagando una comisian
sobre el valor total del servicio.

Con usuarios tipicos, paapr&santarnmﬁaiu de negocio ¥ sondear
predisposicion para pago minimo ¥ maximo de comision.

1. Porcentaje de preferencia para cambiar a modelo de prestacion
de servicio a domicilio.

2. Indicacion de comisian minima y maxima que estarian
dispuestos a pagar sobre el valor total del servicio.

1. Respuesta positiva supera el 50%
2. Porcentaje de comision oscila entre 10% v 15%

Nota. Elaborado por los autores en base a adaptacion de Strategyzer.



J1: Resultados de entrevista dirigida a padres en prueba de usabilidad con prototipo en pagina web

Apéndice J: Prueba de usabilidad
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N° Eficiencia Eficacia Satisfaccion
Tiempo de Tiempo de Dificultad para  Dificultad para  Dificultad para  Dificultad para NPS - NPS -
reserva de la pago de la el registro del el registro del programar la el pago de la Fidelidad de  Satisfaccion
cita cita usuario nifo cita cita clientes
I Masdelmin Masde 1l min Muy facil Muy facil Muy facil Muy facil 9 9
ymenos de 4 y menos de 4
min min
2 DeOminal DeOminal  Muy facil Muy facil Muy facil Muy facil 10 10
min min
3 De4d4miny Mas de 1 min ~ Ni muy dificil, ni ~ Ni muy dificil, ni Muy facil Muy facil 8 8
menos de 6 ymenos de 4  muy facil. muy facil.
min min
4 DeOminal DeOminal  Muy facil Muy facil Muy facil Muy facil 9 9
min min
5 DeOminal Miasdel min Muy facil Muy facil Muy facil Muy facil 9 9
min y menos de 4
min
6 DeOminal Masdelmin Nimuy dificil,ni  Muy féacil Muy facil Muy facil 8 10
min y menos de 4  muy facil.
min
7 DeOminal Masdelmin Muy fécil Muy facil Muy facil Muy dificil 8 10
min y menos de 4
min
8 Miaisdelmin Maiasde ]l min Nimuy dificil, ni  Muy fécil Muy facil Muy facil 9 9

y menos de 4

y menos de 4

muy facil.
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10

11

12

13

min

Mas de 1 min
y menos de 4
min

Mas de 1 min
y menos de 4
min

De 4 miny
menos de 6
min

De 4 miny
menos de 6
min

Mais de 1 min
y menos de 4
min

min

Mas de 1 min
y menos de 4
min
DeOminal
min

DeOminal
min

Mas de 1 min
y menos de 4
min
Mas de 1 min
y menos de 4
min

Muy facil

Ni muy dificil, ni

muy facil.

Muy facil

Muy facil

Muy facil

Muy facil
Ni muy dificil, ni
muy facil.
Muy facil
Ni muy dificil, ni
muy facil.

Muy facil

Muy facil
Ni muy dificil, ni
muy facil.

Ni muy dificil, ni
muy facil.

Muy dificil

Muy facil

Muy facil

Ni muy dificil,
ni muy facil.
Muy facil

Ni muy dificil,
ni muy facil.

Muy facil

10 10
7 7
8 5
9 6
9 9




J2: Resultados de entrevista dirigida a prestadores de servicio en prueba de usabilidad con prototipo en pagina web
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NO

Eficiencia Eficacia Satisfaccion
Tiempo Tiempo para  Dificultad  Dificultad  Dificultad Dificultad Dificulta Dificultad  Dificultad NPS NPS
para gestionar para el para el para el para elegir  d para para para el Fideli- Satisfac-
confirmar ordenes de registro de  registro de registro de zona de confir- agregar generar dad cion
citas pago sus datos sus datos  disponibili- cobertura marlas actividades orden de
personales profesiona- dad citas a las pago
les horaria terapias
Mas de 1 DeOminal Muy facil Muy facil  Ni muy Ni muy Nimuy  Muy facil  Muy facil 8 8
miny min dificil, ni dificil, ni dificil, ni
menos de muy facil.  muy facil. muy
4 min facil.
Mas de 1 DeOminal Muy fécil Muy facil ~ Muy facil ~ Muy facil  Muy Muy facil ~ Muy fécil 8 8
miny min facil
menos de
4 min
DeOmina DeOminal Muy facil Muy facil ~ Muy facil ~ Muy facil Nimuy  Nimuy Muy facil 10 10
1 min min dificil, ni  dificil, ni
muy muy facil.
facil.

DeOmina DeOminal Nimuy Muy facil ~ Muy facil ~ Muy facil  Muy Muy facil ~ Muy fécil 8 8
1 min min dificil, ni facil

muy fécil.
DeOmina DeOminal Nimuy Muy facil Muy facil Muy facil  Muy Muy facil ~ Muy facil 8 10
1 min min dificil, ni facil

muy facil.
Mas de 1 DeOminal Muy facil Muy facil ~ Muy facil  Muy facil  Muy Muy facil ~ Muy facil 9 8
miny min facil
menos de

4 min
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7 Mas de 1 De4 miny Muy facil Muy facil ~ Muy facil ~ Muy facil  Muy Muy facil  Nimuy 10 10
miny menos de 6 facil dificil, ni
menos de  min muy facil.
4 min
8 Mas de 1 Mas de | min  Ni muy Ni muy Ni muy Ni muy Muy Ni muy Ni muy 7 7
min y ymenos de 4  dificil, ni dificil, ni dificil, ni dificil, ni dificil dificil, ni dificil, ni
menos de  min muy facil.  muy facil. muy facil.  muy fécil. muy facil.  muy facil.
4 min
9 Mas de 1 Mas de 1 min  Muy facil Muy facil ~ Muy facil ~ Ni muy Muy Muy facil ~ Muy facil 8 8
miny y menos de 4 dificil, ni facil
menos de  min muy facil.
4 min
10 DeOmina DeOminal Muy facil Muy facil ~ Nimuy Ni muy Muy Muy facil ~ Muy fécil 10 10
1 min min dificil, ni dificil, ni facil
muy facil.  muy fécil.




