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Resumen ejecutivo

Una persona con discapacidad no debe ser excluida de la sociedad. Las leyes peruanas buscan
proteger a las poblaciones vulnerables y atender a todas las personas independientemente de sus
caracteristicas o necesidades. Sin embargo, en el Per( siguen existiendo casos de discriminacion
en diversos aspectos y el sector Educacion también presenta casos de este tipo. En el sistema
educativo, las leyes se han modificado para asegurar un sistema inclusivo en todos los niveles, lo
gue supone una nueva forma de vivir en sociedad que contemple y no discrimine las

caracteristicas individuales de las personas, en especial de los nifios.

El presente plan de negocios del centro de desarrollo integral infantil “Si Podemos”, busca
facilitar la inclusion de nifios en la etapa escolar, trabajando en primer lugar con sus habilidades
y desarrollos fisico y cognitivo. Se busca que los nifios con necesidades especiales se
desenvuelvan en un centro educativo regular, preparandolos de esta manera para que puedan

convivir en sociedad.

El factor diferenciador es el trabajo en conjunto del servicio terapéutico que desarrolla las
habilidades de los nifios, con el acompafiamiento escolar, que adapta la curricula a sus
capacidades para facilitar su aprendizaje.

En el capitulo 111, estudio de mercado, se muestra como resultado una aceptacion del servicio del
programa integral del 62% de la poblacion encuestada, el 94% de los encuestados desean que sus
hijos asistan a un colegio regular y el 73% desean que sus hijos sean atendidos en un centro

especializado.

Finalmente, la evaluacion financiera muestra que el plan de negocio es rentable, con una inversién
inicial del proyecto de S/ 370.571 estructurada al 25% con financiamiento de terceros y 75% de
capital propio, obteniendo un valor actual neto econdmico que asciende a S/ 509.993 y una tasa

interna de retorno econémico que asciende a 42,4%.
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Capitulo I. Introduccion

El presente plan de negocio presenta a un centro de desarrollo integral infantil “Si Podemos”
dirigido a nifios de 0 a 11 afios de edad con necesidades especiales, que cuenten con un diagndstico
médico de Sindrome de Down (alteracidn genética), autismo (trastorno neurobiolégico) o retardo
mental. El objetivo principal es conseguir el maximo potencial e independencia funcional de los
nifios en todos los aspectos personales y continuar el desarrollo educativo, pudiendo asi culminar

el ciclo escolar en un colegio regular.

En el Per(, existen leyes relacionadas a la inclusion social para personas con necesidades
especiales. Sin embargo, los centros educativos regulares privados no estan preparados para
aplicar estas leyes a cabalidad, por ello, los autores de esta investigacién buscan una alternativa
completa para desarrollar las habilidades de los nifios y ademas brindar soluciones enfocadas en

la inclusién educativa.

Como parte de la experiencia referente a este tema, uno de los autores de esta investigacion tiene
un hijo con Sindrome de Down y conoce la dificil realidad del sector Educacion en el Peru. Cada
nifio tiene caracteristicas, intereses y necesidades que son propias; tener un modelo educativo
inclusivo, es tener la capacidad de poder cubrir estas necesidades y poder adaptarse a las

caracteristicas e intereses de cada nifio.

Asimismo, el objetivo de este plan de negocio es demostrar su factibilidad y rentabilidad sobre la
base de un analisis externo e interno del mercado, y estableciendo un adecuado plan de marketing,
de operaciones, de recursos humanos y financiero; logrando ser un proyecto autosostenible que
facilite la insercién social de los nifios con necesidades especiales en colegios regulares y al

mismo tiempo en convivencia con la sociedad.

Finalmente, se propone, a largo plazo, que el centro de desarrollo integral infantil “Si Podemos”

brinde apoyo social a nifios con necesidades especiales de bajos recursos econémicos.



Capitulo I1. Anélisis del entorno

1. Analisis del macroentorno

Se determinard la influencia de los principales factores del macroambiente en el entorno externo
a fin de detectar oportunidades y amenazas al plan de negocio. En el anexo 1, se adjunta la Matriz
de Evaluaciones de Factores Externos.

1.1 Factor politico

En la actualidad, el Peru esta sufriendo una inestabilidad politica iniciada con la renuncia del ex
presidente de la Republica del Per(, Pedro Pablo Kuczynski, y en gran parte por los escandalos
de corrupcion de las entidades gubernamentales del pais. Podemos agregar a estos hechos, los

altos niveles de inseguridad ciudadana.

El 23 de marzo de 2018, Martin Vizcarra, primer vicepresidente, asumio el poder luego de la renuncia
del presidente Pedro Pablo Kuczynski. Segun el articulo N° 113 de la Constitucion Politica del Peru,
le corresponderia ejercer la presidencia de la Republica del Peru hasta el afio 2021. Un aspecto
importante a mencionar es que Martin Vizcarra, en su primer mensaje a la nacion, asegur6 que la

educacion sera un pilar central en su gestion.

Sumado a lo anterior, resulta importante resaltar los recientes actos de corrupcion del sistema
judicial en el Pert. EI Consejo Nacional de la Magistratura (CNM) ha sido el mayor implicado en
estos actos, con interceptaciones telefénicas que fueron publicadas a mediados del afio 2018. Las
publicaciones realizadas en los medios de comunicacion a nivel nacional muestran irregularidades
en el sistema judicial. A continuacion, algunos ejemplos: nombramiento de jueces, trafico de
influencias, acoso sexual, manipulacion de sentencias judiciales, posible vinculacion entre
politicos y jueces corruptos, entre otros. Todo lo mencionado anteriormente, tiene un gran

impacto en los indicadores econémicos que impulsan el crecimiento de un pais.

La poblacion del Peru percibe que la corrupcion y delincuencia son los principales problemas del
pais, con indices de 48,3% y 43,7% respectivamente® (INEI 2017). Se calcula que el costo de
corrupcion es igual o mayor al 5% del PBI mundial y se estima que la corrupcion encarece en

10% el costo de hacer negocios?.

! INEI: Peru: Percepcion Ciudadana sobre Gobernabilidad, Democracia y Confianza en las Instituciones, Julio —
diciembre 2017 (Informe Técnico N°1 — enero 2018).
2 https://www.weforum.org/es/agenda/archive/corruption/



El Per( invierte en el sector Educacion el 3,9% de su PBI®, siendo el porcentaje mas bajo entre
todos los paises de Sudamérica durante los Ultimos 10 afios. Sin embargo, pese a que el indicador
no resulta alentador en términos de PBI, igual representa el 17,5% del presupuesto nacional
aprobado para el afio 2018*. Es importante tener en cuenta que el Ministerio de Educacion obtiene
37,7% en percepcion de la poblacion peruana sobre la confianza en las instituciones del pais, lo

que representa un tercer puesto en este aspecto a nivel nacional®.

Tabla 1. Variables politicas

Variables Tendencia Efecto probable

. . . . - Desconfianza, crea inestabili-
Inestabilidad politica. Corrupcion en el Sistema Judicial. P A
dad en el pais.
Principales problemas a[Delincuencia y corrupcion principales proble- | Encarece el costo de nuevos A
nivel pais. mas en crecimiento. negocios.
Inversion del Gobierno | Incremento anual del porcentaje de gastos del | Mejora de calidad e infraes- 0
en educacion. Gobierno hacia la educacion. tructura del sector.

Fuente: Elaboracion propia 2018.

1.2 Factor econémico

El PBI paso6 de crecer 4,0% en el 2016 a 2,5% en el 2017. La caida en este indicador, es consecuencia
de las dificultades que atravesaron los sectores de Pesca, Mineria, Hidrocarburos y Manufactura®. La
proyeccion del crecimiento del PBI para el afio 2018 se estima en 3,7%, el cual seria impulsado por

sectores como la Mineria, Industria no primaria, Construccion y sector Agropecuario.

La inflacion paso de 2,90% en el afio 2016 a 2,30% en el afio 2017. Durante los meses de enero y
febrero del afio 2018, las tasas fluctuaron entre 2,23% y 2,19%, respectivamente. De acuerdo con
dicha evolucion, las expectativas de los agentes econdémicos respecto a la inflacion es que esta
continuaré estable, manteniéndose aun por encima de la meta; asi, las expectativas de inflacion para
el 2018 se ubican en un rango entre 2,0% y 2,5%’. El tipo de cambio promedio para el afio 2017 fue
de S/ 3,25 por dolar, con una disminucion de 3,84% respecto al afio 2016. Los primeros meses del
afio 2018, especificamente en enero y febrero, el tipo de cambio estuvo en S/ 3,22 y S/ 3,25,
respectivamente. Las expectativas de tipo de cambio para el 2018 estan en un rango entre S/ 3,25y
S/ 3,30 por ddlar.

8 https://datos.bancomundial.org/tema/educacion?locations=PE

4 Peru: Ley de Presupuesto Publico para el afio Fiscal 2018.

5 INEI: Peru: Percepcion Ciudadana sobre Gobernabilidad, Democracia y Confianza en las Instituciones, Julio —
diciembre 2017 (Informe Técnico N°1 — enero 2018).

6 BCRP: Reporte de Inflacion, marzo 2018 — Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2018-2019.

7 BCRP: Reporte de Inflacion, marzo 2018 — Panorama actual y proyecciones macroecondmicas 2018-2019.



En el Per(, la tasa de desempleo durante los ultimos 5 afios se ha incrementado de 5,7% en el afio

2013 a niveles de 8,0% para el mes de febrero de 2018. Durante los 4 primeros afios de dicho

periodo, la tasa se mantuvo relativamente estable, pero desde inicios del afio 2017 se ha

incrementado en 29% hasta la fecha®.

Tabla 2. Variables econémicas

Variables Tendencia Efecto probable | oA |

Tendencia del PBI CreC|m|entc_>,deI PBI del Perd, pero con|El consumo continda si no hay de- 0

desaceleracion crecimiento
. ., Estabilidad de la inflacion, por encima de | Incentivo del crecimiento y la in-

Tasa de inflacion L O
la meta version

Tipo de cambio Cambio suavizado Devaluacion de la moneda nacional A

Tasa de desempleo Crecimiento de la tasa de desempleo Menor consumo en los hogares A

Fuente: Elaboracion propia 2018.

1.3 Factor demogréfico

La poblacion actual del Per es de 31.826.000 de habitantes, aproximadamente. La poblacién

segun sexo se divide entre hombres y mujeres en 50,1% y 49,9%, respectivamente. El crecimiento

de la poblacién ha sido de 1,6% respecto al afio 2016. La poblacién por segmentos de edad esta

en 10,7% para nifios de 0 a 5 afios y de 12,8% para nifios de 6 a 12 afios. Asimismo, podemos

mencionar que la regién Lima tiene el 35,1% de la poblacion del Per(®.

La tasa de natalidad®® ha disminuido en 1,61% para el afio 2017 respecto al afio anterior. La tasa de

mortalidad infantil* ha disminuido en 2,26% para el afio 2017 respecto al afio anterior. La tasa de

hogares con presencia de algiin menor de edad en Lima Metropolitana se ha incrementado de 54,0%

en el dltimo trimestre del afio 2016 a 56,1% para el Gltimo trimestre del afio 2017. Asimismo, la

tasa neta de asistencia escolar de las nifias y nifios de 3 a 5 afios (inicial) en el periodo octubre-

diciembre 2016/ octubre-diciembre 2017 aumentd de 71,4% a 76,5%, en el grupo de 6 a 11 afios
(primaria) de 89,4% a 89,8% Y, en el grupo de 12 a 16 afios (secundaria), de 80,8% a 82,9%"2.

En el Perq, el 5,2% de la poblacion nacional sufre de alguna discapacidad o limitacion fisica y/o

mental. Este porcentaje afecta a 1.575.402 personas en nuestro pais. Finalmente, mencionaremos que

los nifios menores de 15 afios representan el 9% de la poblacion nacional con discapacidad llegando a

129.796 personas (INEI 2012. Primera Encuesta Nacional Especializada sobre Discapacidad).

10
11
12

INEI: Situacion del mercado laboral en Lima Metropolitana (Informe Técnico N°1 — enero 2018).
CPI Market Report: Per: Poblacién 2017 — N°07, agosto 2017.
INEI 2018: http://webapp.inei.gob.pe:8080/sirtod-series/
INEI 2018: http://webapp.inei.gob.pe:8080/sirtod-series/
INEI: Estado de la Nifiez y Adolescencia, octubre a diciembre, 2017 (Informe Técnico N°1 — marzo 2018).



Como referencia, a nivel mundial, la estadistica de nacimientos de nifios con Sindrome de Down
es de 8 por cada 10.000%. Por otro lado, la estadistica de nacimientos de nifios con autismo es de
1 por cada 160.1

Tabla 3. Variables demograficas

Variables ‘ Tendencia Efecto probable | oA
Tasa de natalidad Reduccion en la tasa de natalidad Reduccion de la poblacién A
Tasa de mortalidad Reduccion en la tasa de mortalidad Mayor cuidado de la salud a tem- O
prana edad
Tasa de hogares con menores | Incremento de tasa de hogares donde .
Incremento de usuarios O

de edad hay presencia de un menor de edad

Fuente: Elaboracion propia 2018.

1.4 Factor social

La tasa de actividad de mujeres con un nivel de educacion superior a nivel nacional aumenté de
69,3% en el afio 2004 a 71,8% en el afio 2016°. Por otro lado, el 6 de enero de 1999 se publicd
en el diario oficial “El Peruano” la Ley N° 27050 creando el Consejo Nacional para la Integracion
de la Persona con Discapacidad (CONADIS). Este organismo busca articular esfuerzos
intersectoriales y gubernamentales para garantizar la inclusién en diversos aspectos de las

personas con discapacidad bajo un enfoque social.

El Per( ha sufrido de fuertes impactos sociales negativos respecto al rechazo de proyectos mineros
y elecciones presidenciales. Pero uno de los hechos importantes que ocurrieron en el pasado afio
2017, fue la huelga del SUTEP (julio-agosto 2017), que ocasioné la renuncia de la ministra de

Educacion en su momento.

América Latina ha mostrado en los Gltimos afios una mayor preocupacion por la educacion, pro-
fundizando reflexiones y debates relacionados a las necesidades de los sistemas educativos. Se
busca mejorar la curricula escolar con disefios abiertos y flexibles o adaptados en funcion de las
necesidades, aptitudes e intereses de los alumnos, tomando en consideracién los contextos en los
que se desarrollan y aprenden, con el fin de lograr que el aprendizaje sea adecuado para todos,
cambiando la pedagogia de la homogeneidad hacia una pedagogia de la diversidad. Sin embargo,
se encuentran grandes brechas en los sistemas educativos de América Latina y se agudiza aun

maés el problema con personas que tienen discapacidad fisica y/o cognitiva.

18 https://www.down21.org/revista-virtual/932-revista-virtual-2010/revista-virtual-septiembre-2010/ resumen-ten-
dencias-internacionales

4 http:/iwww.who.int/es/news-room/fact-sheets/detail/autism-spectrum-disorders

15 INEI: Estadisticas en Enfoque de Género, octubre — noviembre — diciembre 2017 (Informe Técnico N°1 — enero
2018).
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«Tal como sefiala la UNESCO, las desigualdades, la estigmatizacion y las discriminaciones rela-
cionadas con el nivel de ingresos, el género, la etnia, el idioma, el lugar de residencia y la disca-
pacidad estéan retrasando los progresos hacia una Educacion para Todos» (UNESCO 2016: 7).16

La Convencion Internacional por los Derechos de las Personas con Discapacidad que tuvo lugar
del 17 al 21 de noviembre de 2014 en Cartagena de Indias, Colombia y del 2 al 6 de noviembre
de 2015 en La Antigua, Guatemala, tienen el objetivo principal de garantizar una educacion

inclusiva, equitativa, de calidad y promover oportunidades de aprendizaje para todos.

Tabla 4. Variables sociales

Variables ‘ Tendencia Efecto probable O/A
Tasa de actividad femenina Incremento de la tasa de actividad | Incremento de género en el mer- 0
femenina con educacion superior | cado laboral
Insatisfaccion de la poblacion Incremento de las huelgas ante Desaceleracion de la inversion A
P desacuerdos con el Estado

Fuente: Elaboracion propia 2018.

1.5 Factor tecnoldgico

Las estadisticas nos muestran que los hogares peruanos tienen un alto indice de aceptacion a la
tecnologia de informacion y comunicacion (TIC). El rapido avance de las TIC fomentado por el
creciente desarrollo de la tecnologia digital, brinda oportunidades sin precedentes para alcanzar

mejores niveles de vida.

En el tercer trimestre de 2017, por cada 100 hogares, en 92 existe al menos una tecnologia de
informacién y comunicacion. Puntualmente, en el aspecto de hogares con al menos una
computadora, de cada 100 hogares, 33 la tienen, de estos el 96,9% son para uso exclusivo del
hogar; es decir, para actividades académicas, profesionales o de estudio, el 3,0% combina su uso

para el hogar y el trabajo y el 0,2% lo usan exclusivamente para el trabajo?’.

Finalmente, podemos inferir que los nifios alrededor del pais tienen un alto grado de acceso a

internet. El 50,1% de la poblacién de 6 y mas afios de edad del pais accede a internet?®,

16 XI - XII Jornadas de cooperacion educativa con lberoamérica sobre Educacion Especial e Inclusion Educativa —
Publicado en 2016 por la Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la Cultura, 7, place
de Fontenoy, 75352 Paris 07 SP, Francia y la Oficina Regional de Educacion para América Latina y el Caribe,
OREALC/UNESCO

17 INELI: Estadisticas de las Tecnologias de Informacién y Comunicacién en los Hogares, octubre — noviembre —
diciembre 2017 (Informe Técnico N°1 — enero 2018).

18 INEI: Estadisticas de las Tecnologias de Informacién y Comunicacién en los Hogares, octubre — noviembre —
diciembre 2017 (Informe Técnico N°1 — enero 2018).



Tabla 5. Variables tecnolégicas

Variables Tendencia Efecto probable

., Creciente desarrollo de la tecnolo- . .,
Aceptacién de las TIC PR Incremento de informacién 0o
gia digital
Acceso a internet Incremento de acceso a internet a Mejora en la educacion (0]
menores de edad )

Fuente: Elaboracion propia 2018.

1.6 Factor legal

La educacion en el Per( esta regulada por el Ministerio de Educacion (MINEDU), que es el 6rgano
rector de las politicas educativas nacionales y ejerce su rectoria a través de una coordinacion y
articulacion intergubernamental con los Gobiernos regionales y locales, propiciando mecanismos
de dialogo y participacion. Para dicho fin, el MINEDU tiene una instancia de ejecucién
descentralizada y con dependencia directa de la Direccion Regional de Educacion de Lima
Metropolitana “Unidad de Gestion Educativa Local (UGEL)”. Las acciones a realizar por cualquier

entidad educativa deben ser revisadas y aprobadas por la instancia mencionada.

La Ley General de Educacion N° 28044 tiene un enfoque inclusivo, donde uno de sus objetivos
es conseguir que las personas con necesidades educativas especiales logren una integracion con
la vida en sociedad. Otro aspecto importante que impulsa el logro de estos objetivos, es la inclu-
sion en aulas regulares, sin perjudicar la atencién que estas personas requieran. Para todo ello, las
iniciativas mencionadas se fortalecen con la Ley N° 29973, “Ley General de la Persona con Dis-

capacidad”; donde se puede mencionar importantes acciones que la ley establece como:

» Laaccesibilidad: la infraestructura debe ser modificada para la igualdad de condiciones.

« Derecho a la educacidn: la persona con discapacidad tiene derecho de recibir una educacion
de calidad con enfoque inclusivo, como derecho a ser admitido en un colegio regular.

» Adaptaciones curriculares: deben ser implementadas para ajustar y complementar el curriculo
comun para dar respuestas a las necesidades educativas para las personas con necesidades

especiales.

Tabla 6. Variables legales
Variables ‘ Tendencia Efecto probable O/A
Incremento de integracion de per-

Ley de educacion Enfoque inclusivo sonas con necesidades especiales O
en la vida social

Incremento de la accesibilidad, de- . .
- . Incremento de tasa de inclusién
recho a la educacion y adaptaciones . o
. educativa
curriculares

Ley general de la persona con
discapacidad

Fuente: Elaboracion propia 2018.



2. Andlisis del microentorno

A continuacion, se presenta el andlisis del sector donde se implementara el negocio. Para ello
utilizamos el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter. Segun este modelo, la meta de la
estrategia competitiva de un negocio consiste en encontrar una posicion en el sector donde puede
defenderse mejor en contra de esas fuerzas o influir en ellas para sacarles provecho.'® De acuerdo
con el servicio que el negocio va a brindar, se ha identificado que la empresa esté relacionada con

el sector Educacion, especificamente en educacion inclusiva en inicial y primaria.

Para desarrollar este modelo, nos apoyamos en entrevistas con expertos del sector y de fuentes
secundarias como la Encuesta Nacional de Discapacidad (INEI 2012) e informes estadisticos del
Ministerio de Educacion (MINEDU), Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI) y

Consejo Nacional para la Integracion de la Persona con Discapacidad (CONADIS).

Con el objetivo de determinar el poder de las cinco fuerzas de Michael Porter se ha establecido
en cada caso, un cuadro con los factores relacionado al peso e impacto (del 1 al 5) de cada factor,
en donde:

1: Muy poco atractivo.

2: Poco atractivo.

3: Neutral.

4: Atractivo.

5: Muy atractivo.

2.1 Poder de negociacion de los proveedores
Es muy importante brindar una alta calidad de servicio en este negocio, ya que esto es exigido
por los padres de familia que tienen nifios con alguna discapacidad. Es por ello que los profesio-

nales que brindan las terapias son sumamente importantes.

Aproximadamente egresan por afio mas de 1.000%° profesionales en las carreras de educacion especial
y tecndlogo médico, segun la Superintendencia Nacional de Educacion Superior Universitaria

(SUNEDU). La mayor parte de los egresados son de universidades de la ciudad de Lima.

Estos profesionales, importantes para el negocio, generalmente trabajan de forma independiente,

porque actualmente el sueldo promedio que ofrece el mercado en la modalidad de trabajador

19 Porter, M. E. (2005). Estrategia competitiva: Técnicas para el andlisis de los sectores industriales y de la com-
petencia (Trigésima quinta reimpresion). México, D.F: Compaiiia Editorial Continental.
20 https://www.sunedu.gob.pe/sibe/ - Estadisticas de Universidades por programa de estudio.
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dependiente es bajo?'. Debido a la cantidad de profesionales que egresan cada afio de los centros
de estudios especializados, se puede concluir que en el mercado existe una oferta de profesionales
bastante amplia. Sin embargo, cabe resaltar que el principal factor de éxito del servicio radica en
la calidad de atencidn y afios de experiencia de estos profesionales; por ello, la remuneracion que
se ofrece a los experimentados profesionales debe ser acorde con la calidad de su servicio.

Tabla 7. Poder de negociacion de los proveedores

Muy poco Poco

Menor Neutro | Atractivo Muy atrac- Mayor

(3) @) tivo (5) atractivo

Factor atractivo | atractivo

atractivo

) @

Contribucién de los provee- .
dores a la calidad o servicio. Alta 2 Baja
Numero de proveedores im-

portantes Escasos 4 Muchos
Disponibilidad de sustitutos

para los productos de los pro- Baja 1 Alta
veedores.

Amenaz_a' de Ig mdgstna de Baja 1 Alta
integracion hacia atras.

contribuido pr los proveedo. | ' 2 Pecquefi
res P P fraccion fraccion
Importancia de la industria

para los beneficios de los pro-| Pequefia 4 Grande
veedores

Costo de diferenciacion o

cambio de los productos de| Alto 2 Bajo
los proveedores.

Amenaz_a, de proveedores de Altas 2 Bajas
integracion hacia adelante.

Promedio 2,25

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Por lo tanto, el poder de negociacion de los proveedores es ALTO.

2.2 Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son nifios que presentan una discapacidad congénita como Sindrome de Down,
autismo y retardo mental, entre 0 y 11 afios. Segun la encuesta nacional de discapacidad del
201222, aproximadamente el 78% de la poblacién con alguna discapacidad vive en zona urbana y

la poblacion con alguna discapacidad menor a 15 afios es de 129.796 personas.

2L Segn la opinion de los expertos. Informacion obtenida de las entrevistas en la investigacion cualitativa.
22 (INEI 2012). Primera encuesta nacional sobre discapacidad.



Los padres de familia, quienes asumen la responsabilidad econémica del servicio, no tienen la
capacidad de negociar con los profesionales temas relativos a los costos, pero si tienen la
capacidad de escoger dentro de la competencia al profesional o centro terapéutico que mas se
adecue a sus necesidades.

El factor que finalmente va a predominar en la decision final de los padres de familia para elegir
a una empresa, es la calidad de servicio que se brinde al nifio y la conexiéon humana que los
profesionales puedan tener con sus clientes y consumidores; es decir, donde se ofrezca la
seguridad y profesionalismo de trabajar en pro del desarrollo del nifio.

Tabla 8. Poder de negociacion de los clientes
Muy poco Poco

Muy

Factor b Elniel atractivo atractivo Hewir | Aol atractivo NIEL
atractivo 3 4 atractivo
@) @) ®) ) (5)
R(_entabllldad de los Baja 4 Alta
clientes.
Ndmero de clientes im- Escasos 4 Muchos

portantes.

Disponibilidad de susti-
tutos para los productos Alta 2 Baja
de la industria.

Amenaza de los clientes
de integracion hacia Alto 4 Bajo
atrs.

Contribucién a la calidad
o0 servicio de los produc-| Pequefia 3 Grande
tos de los clientes.

Costo de cambio del

- Bajo 2 Alto
cliente.
Costo total de los clien- o
- . Gran Pequefia
tes contribuido por la in- . 3 .
. fraccién fraccion
dustria.
Amenaza de integracion Baja 1 Alta

hacia adelante.

Promedio 2,88
Fuente: Elaboracion propia 2018.

Por lo tanto, el poder de negociacion de los clientes es MEDIO.

2.3 Amenaza de productos sustitutos

Los posibles sustitutos son los colegios de educacion especial, sean estos particulares como Ann
Sullivan y Kallpa, o centros del estado como las CEBES (centro de educacion basica especial)
donde los nifios son evaluados y desarrollan sus programas educativos y terapéuticos de acuerdo

a sus necesidades.
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Segun informacion del MINEDU, al 2015, en Lima se tienen 84 centros de educacion especial,
de los cuales 50 son CEBES y 34 particulares. La tendencia es que cada afio aumenten estos
centros debido a la alta demanda. Esto se debe principalmente a que los padres de familia son

conscientes de que nos estamos transformando en una sociedad mas inclusiva.

Otras alternativas de sustituto son la educacién especial privada particular donde los nifios reciben

clases educativas en casa de manera exclusiva.

Tabla 9. Amenaza de productos sustitutos

b7 Poco Muy Mayor
atractivo atractivo  atrac-

2 S “) ) tivo

Menor poco Neutro  Atractivo

SR atractivo | atractivo

€))

Altas 3 Bajas

Rentabilidad y agresividad del
productor de sustitutos.

Disponibilidad de sustitutos| Impor-

cercanos. tante 2 Escasa
Costos de cambio del usuario. Bajos 4 Altos
Precio/valor del sustituto. Alto 3 Bajo

Promedio 3,00

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Por lo tanto, la amenaza de productos sustitutos es MEDIA.

2.4 Amenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza de nuevos competidores se da principalmente con los especialistas que recién egresan
de las carreras afines como terapeutas con especialidad en psicomotor, ocupacional, lenguaje y
educacion especial. En estos casos, estos profesionales pueden implementar un negocio particular
enfocado en la atencién personalizada a nifios 0 un centro enfocado en un servicio masificado.
También se pueden crear nuevos colegios inclusivos o centros similares a la propuesta del

presente plan de negocios debido a que las barreras de entrada son bajas.

Las barreras de entrada

Por ser un servicio complementario de soporte para el desarrollo de los nifios con necesidades
especiales se considera que las barreras de entrada son bajas, debido a la facilidad de implementar
un servicio que se basa en el conocimiento y experiencia de especialistas afines a este sector donde
los factores de economias de escala y politicas del Gobierno no generan condiciones en contra

para poder ingresar al mercado.

11



Adicionalmente, como parte de la politica del estado, en el afio 2003 se promulgd la Ley General
de Educacion N° 28044, donde se indica que el «sistema educativo tiene un enfoque inclusivo en
el que las personas con discapacidad tienen el derecho de educarse con sus pares en igualdad de
condiciones. En este caso no es la persona con discapacidad la que debe adaptarse al sistema
escolar, sino es el sistema educativo el que tiene la obligacion de transformarse para brindar el
apoyo, medidas y recursos que respondan a sus caracteristicas y necesidades educativas».?®

Las barreras de salida
Las barreras de salida son bajas, debido a la facilidad de poder liquidar los activos del negocio

debido a su bajo costo y poder prescindir de los servicios del capital humano.

Tabla 10. Amenaza de nuevos competidores entrantes
Muy poco Poco

Muy

Menor . - Neutral | Atractivo . Mayor
: atractivo | atractivo atractivo :
atractivo atractivo

Barrera de entrada: Diferenciacion Impor-

Escasa 2
del producto. tante
:Barrera de entrada: Identificacion de Baja 1 Alta
a marca.
B_arrera de entrada: Costo de cam- Bajo 2 Alto
bio.
Barrer:_i de entrada: Requerimientos Bajos 1 Altos
de capital.
Barrera de Salida: Costo de salida Alto 4 Bajo
por una vez.
Barre(a de Salida: Interrelacion es- Alta 3 Baja
tratégica .
Barrera de Salida: Barreras emocio- Altas 2 Bajas
nales
Barrera de Salida: Rgstncuones 9| Altas 4 Bajas
bernamentales y sociales.
Promedio 2,38

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Por lo tanto, la amenaza de nuevos competidores es ALTA.

2.5 Rivalidad entre competidores
Actualmente el sector donde se enfoca el negocio tiene necesidades que aln no se estan cubriendo
de manera integral debido al enfoque que la competencia le ha dado al servicio que brinda. Por

un lado, estan los centros de desarrollo infantil que atiende exclusivamente la parte terapéutica,

23 MINEDU (2012: 15). Educacién Basica Especial y Educacion Inclusiva Balance y Perspectivas.
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como los centros “Arie” y “Avanzar”; y, por otro lado, estan los centros de apoyo educativo
especial que atiende el acompafiamiento y monitoreo del proceso de inclusion educativa en un

colegio regular, como el centro “CTIN Pert”.

Tabla 11. Rivalidad entre competidores

Muy poco Poco Muy

Menor Neutro Atractivo . Mayor
atractivo

Factor - atractivo | atractivo .
atractivo (1) @) atractivo

gualments cquitibracos. | A1 2 Bejo

dCl:;:tcriir;lw.iento relativo de la in- Lento 3 Répido
Costo Fijo. Alto 2 Bajo

Caracteristicas del producto. | Genérico 4 Especial
Aumento de capacidad. Grande 4 Pequefio
Diversidad de competidores. Alta 3 Baja

Intereses estratégicos. Altos 3 Bajos

Promedio 3,00

Fuente: Elaboracion propia 2018.

La rivalidad entre competidores es MEDIA. Por lo tanto, el grado de atraccion de la industria o
sector:

Tabla 12. Atraccion de la industria o sector

Menor Muy poco Poco Neutro  Atractivo Muy Mayor
Fuerza alractive atractivo  atractivo @) @) atractivo atractivo
(1) ) ©)
Poder de negociacion de los Alto 2,25 Bajo
proveedores.
P(_)der de negociacion de los Alto 2,88 Bajo
clientes.
Amenaza de productos sus- Alta 3,00 Baja
titutos.
Amenaza de nuevos compe- Alta 2,38 Baja
tidores.
Rlvall_dad entre competido- Alta 3,00 Baja
res existentes.
Promedio 2,10

Fuente: Elaboracion propia 2018.

El promedio de las cinco fuerzas de Porter indica que el sector es medianamente atractivo. Este
resultado fue compartido con los expertos entrevistados en la investigacion exploratoria y
estuvieron de acuerdo.
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Capitulo I11. Estudio de mercado

En el presente capitulo, se analizara el mercado relacionado al servicio terapéutico e inclusion
educativa enfocado en los nifios con Sindrome de Down, autismo y retardo mental de la ciudad
de Lima Metropolitana y que pertenezcan a familias de los niveles socioeconémicos A, By C,
para lo cual se identificara un mercado potencial basado en informacidn de diversas fuentes y que
permitiré definir los servicios a brindar y la viabilidad del proyecto.

1. Objetivos de la investigacion

La investigacion tendra los siguientes objetivos:

» ldentificar el mercado potencial, objetivo y especifico.

 ldentificar la demanda del mercado.

» Conocer las preferencias de los clientes (padres de familia) relacionadas a los servicios del
presente proyecto para los consumidores (nifios con necesidades especiales).

» Conocer caracteristicas de los clientes potenciales.

« Estimar el costo de los servicios.

« |dentificar la frecuencia deseada del consumo de los servicios.

2. Plan de investigacion e identificacion de las fuentes de datos

Se realizaron entrevistas con expertos como parte de la investigacion exploratoria y se aplica una

encuesta como parte de la investigacion descriptiva. Las fuentes de informacion que se

consideraron fueron las siguientes:

» Poblacion de Lima Metropolitana (INEI 2015).

+ Poblacion de nifios con Sindrome de Down, autismo y retardo mental (CONADIS 2015).

« Poblacion de distritos donde existe mayor concentracion de poblacién perteneciente a los NSE
A, By C (INEI 2015; APEIM 2017).

Adicionalmente, se tomd en cuenta la opinion de los expertos entrevistados durante la
investigacion exploratoria, en donde hacen mencion a que en el Perl existe un subregistro de
nifios con necesidades especiales; es decir, muchos padres de familia no inscriben a sus hijos ante

el CONADIS y por ese motivo se considerd un porcentaje de ajuste para estimar la poblacion real.
3. Publico objetivo

El publico objetivo a considerar son todos aquellos padres de la ciudad de Lima Metropolitana

que tengan hijos con autismo, Sindrome de Down o retardo mental.
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4. Metodologia

A continuacién, se muestra el desarrollo de la investigacion exploratoria y descriptiva:

A. Investigacion exploratoria: entrevistas con expertos

Se realizaron entrevistas a profundidad con preguntas abiertas a los siguientes profesionales:

Tabla 13. Expertos entrevistados
ENTREVIS-

TADO (A) PROFESION ESPECIALIDAD CENTRO

Sandra Sighuas Lic. Egpititijglacién {\i/lvzgister en psicologia educa- Directora CTIN - (ttlc():gsll#ftgr:;ﬁ terapéu-
Rocio Rojas Ing. Me?;cl)ambien- %i?;itir;ggg(rerzzggzc?aﬁesro_ Presidente Persevera — Inclusién
Elisa Milla | Tecndlogo Médico | Terapeuta Psicomotor Directora on%rIl:_z i%srirnrg:lz(;jie;jaggt;.
Aram Jibaja | Tecndlogo Médico | Terapeuta Ocupacional Director on%rIl:_z i%srirnrg:lz(;jie;jaggt;.

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Como resultado de las entrevistas se obtuvo la siguiente informacion que nos permiti6 validar el
publico objetivo y las caracteristicas principales del servicio que se ofrecera: el 100% de los
expertos entrevistados atiende a nifios y el 50% atiende también a adolescentes. El 100% de los
entrevistados atiende a personas provenientes de los sectores socioeconémicos By C y el 70%
atiende adicionalmente a personas provenientes del NSE A. Ninguno de los expertos invierte en
publicidad y consideran que el valor de su servicio radica en la calidad. EI 75% de los
entrevistados considera que su negocio se desarrolla en el sector educacion. Finalmente, segun lo

gue mencionan los entrevistados, el uso promedio de la capacidad instalada es del 96%.

Tabla 14. Publico de atencién

Nifios 100,00%
Adolescentes 50,00%
Adultos 0,00%

Fuente: Elaboracion propia 2018 basada en las entrevistas.

Tabla 15. Nivel socioeconémico de clientes

NSE Porcentaje
A 75,00%
B 100,00%
C 100,00%
D 0,00%

E 0,00%

Fuente: Elaboracion propia 2018 basada en las entrevistas.
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Tabla 16. Inversion en publicidad
Inversion | Porcentaje ‘
Si 0,00%

No 100,00%
Fuente: Elaboracion propia 2018 basada en las entrevistas.

Tabla 17. Sector de desarrollo

Sector | Porcentaje
Salud 25,00%
Educacion 75,00%

Fuente: Elaboracion propia 2018 basada en las entrevistas.

Tabla 18. Qué valoran del servicio

Descripcion Porcentaje
Calidad 100,00%
Cantidad 0,00%

Fuente: Elaboracion propia 2018 basada en las entrevistas.

En el anexo 3 se puede ver el detalle de las entrevistas a expertos.

B. Investigacion descriptiva

En esta investigacién se realiz6 una encuesta de opcién multiple con 18 preguntas que fue
estructurada de la siguiente manera:

« Informacion demogréfica (lugar de residencia y edad).

 Diagnostico medico de los nifios.

« Situacidn actual de terapias y educacion.

» Preferencias de costo y servicio.

En total se realizaron 408 encuestas dirigidas al publico objetivo. En el anexo 4 se presenta el

modelo de la encuesta realizada.

4.1 Determinacion de la muestra

Mediante encuestas a centros de educacion especial privados y publicos, asociaciones y grupos referidos
a nifios con Sindrome de Down, autismo y retardo mental. Los medios utilizados para distribuir la
encuesta virtual fueron: redes sociales (Linkedin y Facebook), aplicaciones (Whatsapp) y correo
electronico. Las encuestas en fisico se realizaron en las puertas de los centros de educacion especial a la

hora de salida de clases y en eventos deportivos que apoyan a nifios con Sindrome de Down.

4.2 Tamafo de la muestra

Para calcular el tamafio de la muestra se utilizaron los siguientes pardmetros:
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* e = Margen de error = +/- 5%

* NC = Nivel de confianza = 95%

« z=Variable normalizada (z del nivel de confianza) = 1,962
« p =Probabilidad de éxito = 0,5

* (= Probabilidad de fracaso=1-p=0,5

2
n o 2ra

2
e

Aplicando la formula, el tamafio de la muestra es de 384 encuestas.

5. Determinacién de la demanda de mercado
Para determinar la demanda se busc6 informacion para definir el mercado objetivo y mercado

potencial, como se detalla a continuacion:

Mercado potencial

En el Per( no existe informacion precisa y actualizada de personas con discapacidad. Debido a ello,
se tomé el afio 2015 como base para el estudio, ya que se cuenta con el informe teméatico N° 02 y
N° 03 del CONADIS, referente a nifios (0 a 13 afios) con Sindrome de Down y Autismo emitidos
en el 2016 sobre el afio base mencionado. La ejecucion del plan de negocio se concentra en Lima
Metropolitana y se tomo la informacion de la poblaciéon de la zona en mencién en base al informe
de INEI (2015). Se tiene conocimiento que no todas las personas con discapacidad se encuentran
registradas en el CONADIS, por ello se considerd conveniente realizar un ajuste al nimero de la
poblacion de nifios con discapacidad. Para realizar dicho ajuste, se tom6 como referencia la
informacién proporcionada por expertos durante la investigacion exploratoria en donde se concluye
gue un 75% de personas con discapacidad no estan inscritas en el CONADIS. Sin embargo, se

prefiere actuar sobre un escenario conservador y en vez de 75% se considera un 50%.

El servicio que se brindara estara enfocado en personas de los niveles socioeconémicos A, By C
de Lima Metropolitana. La mayor concentracion de dicha poblacién, segln el reporte del 2017 de
la Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados (APEIM), esta en las zonas 2,
6y 7?* y se considerd dicha informacién. Sobre esto, se buscé una proporcién de nifios con
Sindrome de Down y autismo dentro de las zonas mencionadas. En el anexo 5 se presenta la

distribucion de zonas APEIM por niveles socioecondmicos 2017-Lima Metropolitana.

2 APEIM (2017). Niveles Socioecondmicos 2017. Las zonas 2, 6 y 7 estan conformadas por los distritos de Jesus
Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel y Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina,
Independencia, Los Olivos y San Martin de Porres.
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A continuacién, se muestra el detalle de la informacion basada en el afio 2015:

Tabla 19. Mercado potencial

Descripcion Cantidad personas
Poblacion de Lima Metropolitana 8.890.792
Poblacion de nifios con Sindrome de Down y Autismo 5.673
Ajuste por subregistro — 50% 11.346
Poblacion zona 2,6y 7 2.440.276
Mercado potencial 3.114

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Se realiz6 una proyeccion de la informacion hasta el afio 2023 y para ello se considerd un
incremento poblacional de 1,1% entre los afios 2015y 2018 y de 1% entre los afios 2019 y 2023%.
En el anexo 6 se presenta la informacién histérica y proyectada de la poblacion de Lima
Metropolitana desde el afio 2015 al afio 2023.

Mercado objetivo
En base a la investigacion descriptiva realizada, cuyos resultados se aprecian en el anexo 7, se
determind el mercado objetivo para el afio 2015, tomando en consideracién aquellas respuestas

gue demuestran aceptacion del servicio ofrecido por parte de los encuestados:
Nifios con discapacidad, cuyos padres estén dispuestos a pagar servicios de terapia superiores a S/ 80,
acompafiamiento escolar superior a S/ 1.500 e interesados en llevar el programa integral (incluye

terapias y acompafiamiento escolar). A continuacion, la determinacion del mercado objetivo:

Tabla 20. Mercado objetivo

Tipo de servicio Porcentaje muestra Cantidad de personas
Terapia 4,56% 147
Acompafiamiento escolar 2,87% 92
Programa Integral 26,20% 843
Mercado Objetivo 1.082

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Tomando como base la proyeccion mencionada en el mercado potencial se estima que el mercado

objetivo para el afio base (2018) es de 1.082 clientes.

%5 INEL (s.f.). Obtenido de Poblacién 2000 - 2015: http://proyectos.inei.gob.pe/web/poblacion/
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Capitulo IV. Andlisis interno

1. Cadena de valor
A continuacién, la cadena de valor proyectada para el presente plan de negocios:

Grafico 1. Cadena de valor

Direccion General y RRHH:

El centro de desarrollo cuenta con personal profesional altamente capacitado, con conocimientos técnicos sélidos y, al mismo tiempo, con
habilidades blandas necesarias para asegurar la excelencia en el desarrollo de sus funciones. El sistema de contrataciones de personal estara
basado en la demanda, por lo que se tendran empleados permanentes en planilla y un nimero variable de acompafiantes educativos, en funcién a las
necesidades de la empresa.

Organizacién interna y tecnoldgica:

Estructura organizacional que permite aplicar una politica de puertas abiertas con una comunicacion fluida entre los colaboradores y los padres de
familia. Se utilizaran herramientas tecnoldgicas de soporte que facilitaran las comunicaciones, seguimiento y medicion de los servicios que se
brinden.

Infraestructuray Ambiente:
Centro de desarrollo integral que cuenta con ambientes adecuados para el cumplimiento eficaz de los programas que se ofrece.

Abastecimiento:
El centro cuenta con materiales de calidad para desarrollar los programas de desarrollo y estan disponibles para su uso en el momento que los
terapeutas Y los nifios lo requieran.

Marketing y Ventas |Personal de Contacto|Soporte fisico y Prestacion Clientes Otros Clientes MASSEN
habilidades SERVICIO

- Servicios - Tecndlogo médico - Desarrollo cognitivo, |- Nifios con - Percepciones de

terapéuticos. (ocupacional y - Utiles educativos. social, psicolégico, necesidades especiales |emociones (alegria,

- Acompafiamiento y [psicomotor). - Material de terapia lenguaje, conductual y |(Sindrome de Down,  [frustracion, colera,

monitoreo en colegios |- Psicélogos. ocupacional. humanidades. Autismo, Retardo motivacion, satisfaccion

regulares. - Psicopedagogos. - Material de terapia mental). personal).

- Programas integrales |- Docentes. psicomotora.

de desarrollo para la - Profesionales

inclusion educativa. capacitados y con las

- Recomendacion de habilidades necesarias

padres de familia por para crear un vinculo

experiencia del servicio 6ptimo con el nifio.

(boca a boca).

- Redes Sociales.

Fuente: Elaboracion propia 2018.

2. Analisis VRIO
Segun el analisis VRIO, el centro de desarrollo espera lograr a futuro una serie de ventajas

competitivas a través de las capacidades y recursos que se presentan a continuacion:

Tabla 21. Analisis VRIO

Implicancias compe-
titivas

Recursos y Capacidades ‘Valor Raro Inimitable Organizado

Colaboradores con conocimiento técnico es-

- Si No No No Paridad Competitiva
pecializado.
Infraestructura e implementos de trabajo Si No No No Paridad Competitiva
Programa integral de terapias y de adapta- si si No No Ventaja competitiva

cién educativa temporal

Cultura organizacional orientada al cliente y . . . . Ventaja competitiva
: Si Si Si Si .
al bienestar humano sostenible

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Este plan de negocios esta orientado a lograr y mantener una ventaja competitiva sostenible,
creando una cultura organizacional diferenciada y reconocida en el mercado por su orientacion al

cliente y al bienestar humano basado en un sélido proceso de seleccion de personal.
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Capitulo V. Formulacién estratégica

1. Analisis FODA
Fortalezas

Programa innovador de inclusion integral.
Local con ubicacion estratégica.
Red de contactos.

Alianza con colegios de educacion regular.

Estricto proceso de reclutamiento y seleccién por parte de un profesional de recursos

humanos.

Servicio de vigilancia para los padres de familia a través de camaras de seguridad instaladas

en el centro de desarrollo.

Oportunidades

Mayor capacidad econémica de la poblacion.

Crecimiento del PBI.

Estabilidad de la inflacion.

Creciente desarrollo de tecnologia digital.

Incremento de acceso a internet.

La ley de educacion cuenta con un enfoque inclusivo.
Existencia de una ley general de personas con discapacidad.
Inversion del Gobierno en educacion.

Reduccion de la tasa de mortalidad.

Tasa de hogares con menores de edad.

Tasa de actividad femenina.

Debilidades

Dificultad por ser una marca nueva.

No contar con equipos de Ultima tecnologia para la realizacién de terapias fisicas.

Precios de los servicios mayores al promedio del mercado.

Amenazas

Tasa de desempleo.
Delincuencia y corrupcion.

Tasa de natalidad.
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 Inestabilidad politica.

» Tipo de cambio.

 Insatisfaccion de la poblacion.

* Amenaza de nuevos competidores.

* Amenaza de productos sustitutos.

2. Vision y mision
Vision: “Ser el mejor centro de desarrollo integral para nifios con necesidades especiales en Lima,
donde se fomente el respeto a la diversidad y convivencia en sociedad con enfoque en la inclusion

educativa.”

Mision: “Brindamos un servicio de desarrollo cognitivo, fisico, psicosocial e inclusion educativa
para nifios con necesidades especiales, con el apoyo de profesionales competentes que aplican las
mejores metodologias terapéuticas y de aprendizaje, asegurando una atencion de calidad para
concluir de manera satisfactoria la etapa escolar y lograr una mejor convivencia en nuestra

sociedad.”

3. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos que se han desarrollado se encuentran bajo la estrategia genérica de

segmentacion enfocada a un segmento:

a. Objetivo de rentabilidad: mantener una rentabilidad promedio en los cinco afios del
proyecto de 15% de utilidad operativa y una estructura promedio de costos fijos de 35% en
relacion a los costos totales.

b. Objetivo de crecimiento: cubrir el 100% de la capacidad instalada manteniendo los altos
niveles de calidad. Esto significa atender a 73 nifios al inicio del proyecto y cubrir el
crecimiento del 14% en promedio hasta el afio cinco de este.

c. Objetivo de supervivencia: mantener a los mejores profesionales comprometidos con la em-

presay el cliente, asegurando un servicio de calidad.

El modelo de negocio
Utilizando la herramienta Canvas se detalla a continuacion el modelo de negocio:
- Segmento de clientes: los clientes son los padres de familia quienes adquieren el servicio

para los nifios con Sindrome de Down, autismo y retardo mental leve?® que tengan entre

% Grados de retardo mental: El déficit en la funcion intelectual es considerado como su principal caracteristica. Se
toma en cuenta el cociente intelectual (C.1.) para la clasificacion. Leve (50 a 69 de C.1.), moderado (del 35 a 49
de C.1.), grave (del 20 a 34 de C.1.) y profundo (menos de 20 de C.1.).
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cero (0) y once (11) afios de edad, pertenecientes a los sectores socioeconémicos A, B 'y
C. Ademés, los nifios no deben tener un diagndstico de multidiscapacidad.

Propuesta de valor: servicios integrales terapéuticos y programas adaptativos escolares
para nifios con necesidades especiales, con la finalidad de facilitar la convivencia en
colegios regulares y en la sociedad.

Canales: la propuesta de valor llegara a los clientes a través de un local que brindara los
servicios propuestos, brindando un acompafiamiento personalizado a los nifios en los
centros escolares. Adicionalmente, se hara uso de las redes sociales (Facebook, YouTube,
Instagram, etc.).

Relaciones con clientes: las relaciones se mantendran a través de las terapias, charlas,
talleres y capacitaciones.

Fuentes de ingresos: se generan cuando los clientes hacen uso de las terapias y de los
programas de acompafiamiento escolar.

Recursos clave: el principal recurso clave es el factor humano, profesionales de las
siguientes especialidades: Tecndlogo médico (Ocupacional y Psicomotor), Psic6logos,
Psicopedagogos y docentes. Adicionalmente, otros activos necesarios son el local
principal, los materiales necesarios para las terapias y la red de contactos de los
profesionales contratados.

Actividades clave: se considera el disefio e implementacion de las operaciones: terapias
adaptadas a las necesidades de cada nifio y los programas de inclusion educativa, con el
acompafiamiento de un shadow, del Plan LEA: «Un maestro sombra es un asistente
educativo que trabaja directamente con un Gnico nifio con necesidades especiales durante
sus afios de preescolar y primaria. Estos asistentes entienden una variedad de
discapacidades de aprendizaje y cdmo manejarlas en consecuencia» (Saez 2016: parr.2).
Finalmente, las actividades relacionadas al marketing se consideran claves.
Asociaciones clave: Ministerio de Educacion, Ministerio de Salud, centros médicos,
centros escolares, universidades e institutos técnicos, ONG y asociaciones (Asociacion de
Sindrome de Down y autismo).

Estructura de costos: los costos mas importantes en los que se debe incurrir son los
relacionados a la planilla de los profesionales que brindan los servicios y el gasto

relacionado a la contratacion de servicios de terceros (acompafiamiento escolar).
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Gréfico 2. Canvas

Socios Clave
Colegios
Centros médicos
Universidades
Institutos técnicos
ONG
Asociaciones
Ministerio de
Educacion
Ministerio de Salud

Actividades Clave
Disefio de la metodologia de
terapias
Disefio del programa de in-
clusion educativa (shadows)
Operaciones
Marketing

Recursos Clave
Profesionales (psic6logos,
docentes, terapeutas)
Infraestructura
Red de contactos

Propuesta de Valor
Servicios integrales terapéuticos
y programas adaptativos escolares para nifios
con necesidades especiales, con la finalidad
de facilitar la convivencia en colegios regula-
res y en la sociedad

Relaciones con Clientes
Charlas y talleres
Pagina Web
Redes sociales

Segmentos de Clientes

Canales

Local principal
Centros educativos

Padres de familias

Nifios con necesidades especiales

entre 0y 11 afios

Estructura de Costos

Planilla
Servicios de terceros

Fuentes de Ingreso

Terapias

Programas de acompafiamiento educativo

Fuente: Elaboracion propia 2018.
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4. Estrategia

Estrategia competitiva: se aplicara la estrategia de diferenciacion enfocada?’, para un segmento
basado en el servicio. Esta estrategia ofrece como singularidad el programa integral (servicio di-
ferenciado). A su vez, escoge un grupo de segmentos de la industria con necesidades especificas
(nifios con sindrome Down, autismo y retardo mental), excluyendo a otros y se tiene en cuenta
que el mercado objetivo se encuentra en Lima Metropolitana, siendo este el segmento estrecho
del mercado.

Estrategia de crecimiento: sobre la base de la matriz de Ansoff?8, se utilizara la estrategia de
penetracion de mercado a traves de la creacion de un programa integral que contenga terapias
junto con programas de acompafiamiento escolar, para poder asegurar la adaptacion de nifios con
necesidades especiales en colegios regulares. Esta estrategia busca que los clientes actuales de
otras empresas se interesen por los servicios adicionales que se brindaran en la propuesta de

negocio.

A largo plazo, la estrategia de crecimiento se dara a través del desarrollo de mercados ampliando

el alcance a otras zonas geograficas mediante una expansion nacional (Arequipa y Trujillo).

27 Porter, M. E. (2015). Ventaja competitiva: Creacién y sostenimiento de un desempesio superior. 2a. ed. reformada.
México: Grupo Editorial Patria.

28 Franco Concha, P., & Universidad del Pacifico (2013). Planes de negocios: Una metodologza alternativa.
Tercera. ed. Lima: Universidad del Pacifico.
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Capitulo VI. Plan de marketing

1. Descripcion del servicio

La propuesta de servicio consiste en brindar un programa integral de desarrollo para nifios de 0 a
11 afios de edad con necesidades especiales, con un diagnéstico médico de Sindrome de Down
(alteracion genética), autismo (trastorno neurobioldgico) o retardo mental (discapacidad
cognitiva). Este programa consiste en brindar terapias sensoriales, motoras, comunicativas,
conductuales y ocupacionales; conjuntamente con un acompafiamiento educativo en donde
también se realizaran adaptaciones curriculares de acuerdo con las capacidades de cada nifio y
conforme lo estipula la Ley General de Educacion N° 28044, ayudando de esta manera a los
colegios regulares privados a poner en préactica los mandatos de esta ley. De esta forma, se busca
una inclusion educativa efectiva que facilite el desarrollo méximo de la autonomia de los nifios,

asi como su independencia e inclusion social.

2. Objetivos de marketing

A continuacién, se muestran los objetivos de marketing para los proximos cinco afios:

Tabla 22. Objetivos de marketing

Descripcion Objetivos Indicador
Ventas ~ |octurarenmilesde| 960 | 5573 | 2046 | 3320 | 3.991 |Monto de factura-
soles cion
Clientes Atender nimero de 73 94 105 116 135 Nimero de nifios
clientes inscritos

Numero de clientes
que renuevan servi-

Retencion Renovar servicios 70% 70% 70% 70% 70% |cios anualmente /
NUmero de nifios
inscritos

Nivel de satis- | 1 ntener el nivel 90% 93% | 95% | o97% | oro |Resultados de en-
faccion cuestas

Fuente: Elaboracion propia 2018.

3. Estrategias de marketing
A. Segmentacion de mercado.- Se utilizaron los criterios de segmentacién mostrados en la tabla
23.
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Tabla 23. Segmentacion de mercado

Segmentacion ‘ Descripcién

Geografica

Ciudad de Lima metropolitana, distritos de las zonas definidas en la segmentacion
demografica. (Zona 2,6y 7)

Demografica

Poblacién: NSEA, By C

Edad: Padres con hijos entre 0y 11 afios

Condicion: Nifios con necesidades especiales (Sindrome de Down, autismo y retardo
mental)

Conductual

Valoran el servicio integral ofrecido y el tiempo de inversion de los padres en el
desarrollo de sus hijos

Fuente: Elaboracion propia 2018.

B. Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento esta orientada a ser un centro de desarrollo reconocido por sus

altos estandares de calidad de servicio y sobre todo por la gran calidad humana de sus

profesionales (terapeutas y docentes), en donde se busca una conexion especial y Unica con cada

nifio para lograr su confianza y la de sus padres.

Puntos de diferencia

Conveniencia para el consumidor:

Programa integral que aumente la probabilidad de una inclusion exitosa.

Seguridad y confianza en el servicio debido a la experiencia de los profesionales que los
atienden.

Conexion especial entre los profesionales y los nifios, en donde cada nifio es tratado como
Gnico y se logre conectar emocionalmente con todas las personas para formar una

“familia”.

Facilidad de entrega para la empresa:

Se cuenta con un local ubicado estratégicamente, con una infraestructura adecuada en
donde se concentran todos los servicios terapéuticos.

Los profesionales del centro de desarrollo tienen una calidad humana adecuada en donde
han pasado un riguroso proceso de seleccidn. Su vocacion de servicio, conocimientos y

experiencia transmite la confianza y seguridad necesaria.

Diferenciacion de los competidores:

Se cuenta con un servicio integral que incorpora terapias y acompafiamiento educativo.
El centro cuenta con tecnologia que permite dar acceso a los padres para visualizar las

terapias.
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Puntos de paridad

Servicios que se consideran puntos de paridad son los servicios terapéuticos y los servicios
de acompafiamiento escolar, como servicios totalmente independientes. También se puede

considerar paridad, un ambiente seguro, higiénico y confortable.

Disefio del mantra de marca?°:

El mantra: “Propuesta diferenciada de educacion inclusiva en personas con necesidades

especiales”. En el anexo 8 se presenta a detalle la elaboracion del mantra de marca del presente

plan de negocios.

Cliente meta: Padres de nifios con necesidades especiales.

Consumidor meta: Nifios con necesidades especiales.

Impresion del consumidor: Atencion no diferenciada para cada nifio y servicios profesionales
dispersos.

Estado de las necesidades del consumidor: Desean gue se trate a su nifio como Unico y que se
tengan todos los servicios en un solo lugar.

Conjunto de productos competitivos: Centros terapéuticos, profesionales independientes, cen-
tros educativos especiales y centros de salud.

Valores/personalidad/caracter: Atento (responsable), amical, empatico.

Propiedades de ejecucion/ldentidad visual: Colores que generan armonia (azul y amarillo),
logotipo que muestra la conexién existente entre los nifios y los profesionales que los ayudan

en su desarrollo.

Gréfico 3. Logotipo

PsDem0s

Centro de Desarrollo Integral Infantil

Fuente: Elaboracion propia 2018.
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Justificadores (RPC): sistema totalmente integrado, proceso riguroso de seleccion de personal
y plan de entrenamiento, beneficios y flexibilidad para empleados, tecnologia de soporte en
seguridad.

Puntos de Paridad: ambiente seguro, higiénico y confortable.

Puntos de diferencia: programa integral, servicio amigable y enfocado en la conexion humana,
centralizacion de servicios.

Percepcion del cliente: brinda a los padres orgullo y tranquilidad por el desarrollo,

independencia e inclusion de sus hijos.

Eslogan:

“Tu logro es nuestro orgullo”.

4.

Mezcla de marketing

Producto (servicio)

Definicion del servicio: el servicio se brindara de manera personalizada e integrada entre las
necesidades de los padres de familias (clientes) y los nifios (consumidores). Los servicios que
se brindaran seran los siguientes:

Terapias: se brindardn terapias sensoriales, motoras, comunicativas, conductuales y
ocupacionales.

Acompafiamiento escolar: se brindara un servicio de acompafiamiento educativo en donde se
realizaran adaptaciones curriculares de acuerdo a las capacidades de cada nifio. Esto seré rea-
lizado por un profesional que acompafara al nifio los dias escolares (pudiendo ser de 1 a 5
veces por semana). Estos profesionales ademéas seran monitoreados y supervisados por un
experto que revisara el cumplimiento del programa, avance y desarrollo del nifio.

Programa integral: este servicio unifica los dos servicios descritos anteriormente en donde se
busca implementar un plan de mediano y largo plazo acorde a las necesidades especificas de
cada nifio, para lograr su maximo desarrollo con el fin de tener éxito en su inclusion a la

sociedad.

A continuacion, describiremos los niveles del producto/servicio segln Kotler:3°
- Bésico: las necesidades que se cubren con el servicio son:
m El desarrollo integral del nifio a nivel cognitivo, fisico y de aprendizaje.
m Independencia.

m Inclusion en la sociedad.
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- Real: el servicio de terapias, de acompafiamientos escolar y el programa integral.
- Aumentado: evaluacion, seguimiento y control de los objetivos planteados para el plan de
desarrollo de los nifios.

* Precio: seis pasos para la fijacion de precios del servicio

- Seleccidon de la meta que persigue la fijacion de precios: la meta que se persigue es
liderazgo de producto-calidad, debido a que los servicios que se brindaran en este centro
de desarrollo integral infantil se caracterizan por sus altos niveles de calidad percibida,
con un precio apenas lo suficientemente alto como para no quedar fuera del alcance de
los consumidores.®

- Determinacién de la demanda: el 62% de los encuestados estaria dispuesto a contratar los
servicios de los programas integrales (incluyen terapias y acompafiamiento escolar). Se
considera que la demanda es inelastica por la caracteristica del servicio y del cliente,
tomando en consideracion que la inversién de los clientes (padres de familia) se basa en
asegurar un desarrollo exitoso de los consumidores (nifios con necesidades especiales).
En ese sentido, los clientes son menos sensibles al precio y esto es sustentado por los altos
estandares de calidad que exigen y la seguridad que puedan tener sus nifios en su
desarrollo.

- Calculo de los costos: los costos variables representan el 65% de los costos totales,
mientras que los costos fijos solo el 35%. El costo promedio por el servicio de terapias
para cada nifio es de S/ 31, S/ 1.047 para el caso del servicio de acompafiamiento escolar
y S/ 1.934 para el servicio del programa integral.

- Andlisis de los costos, precios y ofertas de los competidores: en comparacion con los
competidores, el centro de desarrollo brinda el programa integral, dandole un valor
agregado a la oferta existente en el mercado. El precio promedio de los principales
competidores es de S/ 96 por terapia y S/ 1.700 por servicio de acompafiamiento escolar.

- Eleccidn de un método de fijacion de precios: la fijacion de precios se realizara sobre la
base del valor percibido por el cliente. El factor principal que se utilizara para fijar el
precio es la calidad del servicio, ya que los padres de familia representan un segmento de
mercado al cual le es muy importante la calidad. El valor diferencial frente a la
competencia es el programa integral.

- Seleccion del precio final: segun los resultados de la investigacion descriptiva y sobre la
base de la fijacion de precios por el valor percibido; los precios de las terapias seran de

S/ 100, el precio del acompafiamiento escolar de S/ 1.800 y el programa integral ofrecera

81 Kotler, P., & Keller, K. L. (2012). Direccion de marketing. 14a. ed. México, D.F: Pearson Educacion.
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descuentos de 10% en los dos servicios mencionados anteriormente.

Plaza

El centro de desarrollo integral infantil estara ubicado en el distrito de Santiago de Surco
(limite con Miraflores y San Borja), siendo una de las zonas que contiene la mayor
concentracion de clientes, segun las encuestas realizadas, y ademas cuenta con vias de acceso
con gran afluencia de transporte publico y privado, facilitando asi la asistencia de los clientes
y consumidores.

Al ser una empresa de servicios, el canal de marketing utilizado es de nivel cero o también
llamado canal de marketing directo®? en donde no se hace el uso de intermediarios para la

venta final al consumidor.

Promocién/Publicidad

Se aplicara el método de boca en boca® positivo ya que es eficaz para los negocios pequefios,

con los cuales los clientes pueden sentir una relacion mas personal. Se aplicara los siguientes

social media como vehiculo para compartir informacion:

- Blogs: espacio para compartir experiencias y testimonios entre los especialistas y padres
de familia.

- Redes sociales: Facebook, LinkedIn, Instagram y Youtube.
Adicionalmente, se promocionaran los servicios brindados a través de la red de contactos
gue se establezca entre los padres de familia y las asociaciones orientadas a buscar el

desarrollo infantil para nifios con necesidades especiales.

Personal

El capital humano es un factor clave para el éxito del negocio y para asegurar la calidad
valorada por los clientes. Los profesionales que ingresen a trabajar deberan pasar por un
exhaustivo y riguroso proceso de seleccion en donde se pondra énfasis en la experiencia y
conocimientos de los postulantes, pero sobre todo en la vocacion de servicio que posean los
especialistas, terapeutas y acompafiantes, quienes tendran contacto directo con los nifios y

padres de familia.

Procesos
A continuacién, se presenta el proceso de atencion al cliente:

El proceso se inicia con la llegada de un cliente a las instalaciones de la empresa, quien seré
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recibido por el asistente administrativo, mostrandole al cliente potencial los servicios que se
ofrecen. Una vez que el asistente conozca el interés del padre de familia por un servicio
especifico, derivara al cliente potencial con el especialista responsable de dicho servicio,
quien le brindard mayor informaciéon y acompafara al padre a hacer un recorrido por las
instalaciones. Al finalizar el recorrido se informara los costos de los servicios. En caso el
cliente potencial muestre interés y desee contar con dichos servicios, se procedera a coordinar

una fecha para realizar la evaluacion integral del nifio y poder asignar un programa para él.
En el anexo 9 se podra observar el flujo del proceso.

* Proactividad al cliente

El centro de desarrollo integral infantil contara con ambientes cémodos, seguros y ladicos
para los consumidores y tendra un soporte tecnoldgico que les permitird a los padres de familia
observar las terapias de sus hijos en tiempo real.

En el anexo 18 se presenta el disefio de las instalaciones.

5. Presupuesto de marketing
Tabla 24. Presupuesto de marketing

Gastos de marketing Total (Anual) Porcentaje
Administracion y mantenimiento de redes sociales 6.000 29,53%
Administracién y mantenimiento de pagina web 4.920 24,21%
Merchandising 1.400 6,89%
Analisis de mercado 8.000 39,37%
Total gastos de marketing 20.320 100,00%

Fuente: Elaboracion propia 2018.

En el anexo 10 se presenta a detalle el presupuesto de marketing.
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Capitulo VII. Plan de operaciones

1. Objetivos de las operaciones

El plan de operaciones tendra los siguientes ejes: calidad, seguridad y operatividad para lo cual se han definido los siguientes objetivos al corto plazo

(CP), mediano plazo (MP) y largo plazo (LP).

Tabla 25. Objetivos operativos

Servicio

Obijetivos

Mejora en el desarrollo fisico y cog-

Indicador

N° de nifios con objetivos logrados / N° de ni-

Fuente de informacion

Evaluacion terapéutica in-

terapias

Terapias . . 80% | 85% | 90% | 92% | 94% | _ o .
nitivo de los nifios fios que llevan el servicio terapéutico tegral
Calidad Mejora en el rendimiento académico N° de nifios evaluados con calificacion satis- |
L N i ) N Libreta de notas del cole-
Acompaiiamiento | de los nifios (sobre la base de la eva-| 80% | 85% [ 90% | 92% | 94% |factoria a mas/ N° de nifios que llevan el ser-|
S . . - gio
luacion diferencial) vicio de acompafiamiento
o . N° de clientes que presentan al menos un re-
Tener cero incidentes (quejas o recla- ) ) B » o
Todos . 3% | 2% | 1% | 0% | 0% |clamo/ N° de clientes que tienen un servicio | Bitacora de incidentes
mos de clientes)
contratado
. . . . N° de accidentes reportados / N° de sesiones| .
Seguridad | Terapias Tener cero accidentes en las sesiones| 0% | 0% | 0% | 0% | 0% . Bitacora de accidentes
realizadas
Terapias N° de nifios atendidos por semana 73 94 105 | 116 | 135 |N° de nifios captados Plan de marketing
L Tener cero faltas los dias de acompa- N° de inasistencia de acompafiante / N° de |Padrén de asistencia por
o Acompafiamiento | . 0% | 0% 0% 0% | 0% | | o ]
Operatividad flamiento en el colegio dias de acompafiamiento colegio
. Cubrir los horarios para atencion de . . Registro de horarios por
Terapias 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | N° de horarios ocupados / N° horarios totales

terapeuta y nifio

Fuente: Elaboracion propia 2018.

2. Diseno del servicio

El centro de desarrollo ofrece el servicio de terapias especializadas y acompafiamiento escolar para nifios desde los 0 afios hasta los 11 afios.

2.1 Servicio de terapias

Disponible para nifios entre los 0 y 11 afios. El objetivo de las terapias en los nifios es maximizar y potenciar sus capacidades para que logren una mejor

autonomia personal y con ello una mayor independencia dentro de su entorno como miembros de una sociedad.

Debemaos tener en consideracion las siguientes premisas para el proceso de atencién de terapias:

- Un terapeuta trabajara 6 dias a la semana entre lunes y sadbado.

- El horario seré de 9:00 a. m. a 6:00 p. m., considerando una hora de refrigerio, por tanto, se tendréa 8 horas de disponibilidad por dia.

- Un nifio debe ser asignado a un terapeuta por especialidad.

- Cada sesién debe ser personalizada y utilizard un ambiente de acuerdo con el tipo de terapia a realizar.

Estas premisas determinan el nimero de terapeutas que se requieren y el nimero de ambientes disponibles en el centro para cubrir la demanda estimada

en el plan de marketing.

Los tipos de terapias disponibles son:

- Ocupacional: se utilizan métodos terapéuticos para mantener la salud, favorecer la restauracién de las funciones, supliendo los déficits incapacitantes

y valorando el significado del comportamiento dentro de las actividades de la vida diaria de las personas, para conseguir la mayor independencia y

reinsercion posible del individuo en todos sus aspectos: laboral, mental, fisico y social.

- Fisioterapia: se busca la rehabilitacion de las alteraciones del movimiento corporal humano (disfunciones y discapacidad) causadas por alguna lesion

o enfermedad adquirida o genética. Para su intervencion hace uso de herramientas y métodos fisioterapéuticos, asi como de la prescripcion del

gjercicio enfocado a la salud, la prevencion, recuperacion y potenciacion del movimiento corporal, en todos los niveles de atencién y en todas las

etapas de la vida.
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Orofacial: consiste en la realizacion de maniobras terapéuticas junto con la aplicacion de
agentes fisicos, tanto en los masculos orofaciales como en los musculos del cuello, que
intervienen tanto en la fonacién como en el procesamiento de los alimentos. La finalidad del
tratamiento fisioterapéutico en esta &rea es de prevenir, curar, recuperar, diagnosticar y
rehabilitar a las personas afectadas con disfunciones orofaciales.

Lenguaje: se encarga de la evaluacion, diagndstico y tratamiento de las alteraciones en voz,
audicidn, habla, lenguaje, aprendizaje y los aspectos de la motricidad oral que afectan durante
el desarrollo del nifio.

Aprendizaje: consiste en proporcionar al nifio herramientas para que, de forma independiente,
logre construir y adquirir nuevos conocimientos. Se ensefia al nifio tomando en cuenta el tipo
de aprendizaje que tiene (visual, auditivo, kinestésico), y las areas de la fortaleza y de
oportunidad que tiene.

Conductual: la terapia conductual es un tipo de terapia estructurada. Se comienza realizando
un analisis pormenorizado de la conducta (o conductas) que el paciente esta Ilevando a cabo
y que necesita modificar. Mediante una serie de técnicas se procede a la modificacion de la
conducta (o conductas) bien sea para aumentar o para disminuir su aparicion.

2.2 Servicio de acompafiamiento

Disponible para los nifios entre 4 y 11 afios (edad pre-escolar y escolar nivel primario). El objetivo

es apoyar al nifio en el proceso de inclusion educativa adecuando el plan de estudios segun las

capacidades del nifio y mediante objetivos de aprendizaje diferenciados, potenciando su

desarrollo cognitivo.

Debemos tener en consideracion las siguientes premisas para el proceso de atencion de

acompafiamiento escolar:

A cada nifio se le asigna un acompanante.

Un acompafiante puede tener como méximo dos nifios asignados.

El horario del acompafante debe ser el mismo horario de clases que tiene el nifio asignado.
En un dia de trabajo el acompafiante puede estar solo con un nifio.

El acompafiante es responsable de realizar las adaptaciones curriculares en coordinacién con
el colegio. Estas adaptaciones seran supervisadas y monitoreadas por el especialista en
educacion del centro de desarrollo.

El acompafante debe coordinar con el tutor del nifio reuniones periddicas para asegurar el
cumplimiento y alineamiento del plan adaptativo con respecto a los objetivos del centro de

estudios.
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3. Mapa de procesos

A continuacion, el disefio del mapa de procesos del centro de desarrollo integral para nifios con

necesidades especiales:

Gréfico 4. Mapa de procesos
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Fuente: Elaboracion propia 2018.

Los procesos se dividen en:

3.1 Estratégicos

Planificacion: proceso mediante el cual se determinaré el rumbo de la empresa, con el fin de
hacerla competitiva y sostenible. Determinara las pautas a tomar en cuenta en los procesos
operativos y de las demas areas de soporte para que estén alineados a la vision, mision, valores

y objetivos de la organizacion.

3.2 Operativos

Inscripcion: define la forma de como registrar a un postulante al servicio obteniendo la
informacién basica y principal del consumidor (nifio) asi como de sus responsables (clientes-
padres). En el anexo 11 se presenta el flujo del proceso de inscripcion.

Evaluacién inicial integral: realiza el diagndstico y situacion actual del nifio identificando las
principales carencias y areas funcionales por trabajar, asi como las areas que tienen mayor
desarrollo. También se evalla, segun sus condiciones, si puede realizar un proceso de
educacion inclusiva en un colegio regular. En el anexo 12 se presenta el flujo del proceso de

evaluacion inicial integral.
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El resultado es un informe de situacidn actual del nifio, indicando qué tipos de terapias debe
seguir, y cudles son los objetivos a cumplir en el corto, mediano y largo plazo.
Adicionalmente se establece el costo del servicio de acuerdo con el informe y se procede a
firmar el contrato de prestacion de servicio.

Asignacion y distribucion de terapeutas y acompafiantes: se define tomando en consideracion
el nimero de nifios inscritos en los servicios y luego de la evaluacion inicial integral, se asigna
la cantidad y especialidad del terapeuta, asi como el nimero de acompafantes que se requiere.
En el anexo 13 se presenta el flujo del proceso de asignacién y distribucion de terapeutas y
acompanantes.

Servicio de terapias: es la ejecucion de la terapia en base al plan establecido para el nifio. Al
finalizar la terapia se informa la evolucion del programa al padre de familia y se actualiza la
bitacora de avance e incidencias. En el anexo 14 se presenta el flujo del proceso de servicio
de terapias.

Servicio de acompafiamiento: es el acompafiamiento al nifio en el colegio regular, apoyando
en las actividades educativas e integracion con los comparieros del saldn. Es responsable de
elaborar las adaptaciones del material de trabajo en base a los objetivos diferenciados
establecidos con la coordinacion académica y psicopedagoga del colegio. En el anexo 15 se
presenta el flujo del proceso de servicio de acompafiamiento.

Evaluacion de seguimiento: de manera periddica se debe realizar una evaluacion de
seguimiento del nifio para evidenciar el cumplimiento de los objetivos planteados, situacion
actual a nivel de desarrollo y definir los nuevos objetivos. En el anexo 16 se presenta el flujo

del proceso de evaluacion de seguimiento.

3.3 Apoyo

Gestion humana: se encarga de la provision de personal mas adecuado para cumplir con el
plan operativo del centro, asegurando que el personal se ajuste al perfil de puesto definido
para cada posicion de la empresa de acuerdo a las necesidades del negocio.

Administracién y finanzas: se encarga de proveer y mantener los equipos y materiales
necesarios para el funcionamiento del centro en perfecto estado; y al mismo tiempo asegurar

gue la estructura de costos se adecue a la rentabilidad que exigen los accionistas.

A continuacion, se muestran los parametros definidos para el calculo del numero de terapeutas :
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Tabla 26. Parametros para la estimacion de terapeutas
Descripcion Cantidad |

NUmero de sesiones promedio por semana 3
NUmero de sesiones por mes por nifio 12
Horas disponibles diarias del personal 8
Numero de dias laborables del personal por semana (unit.) 6
Numero de dias disponibles semanales (unit.) 48
Numero de nifios como maximo asignado por terapeuta al mes 16

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Estimacion de nimero de terapeutas y salas de trabajo:

Tabla 27. Estimacion de terapeutas

Descripcion
NUmero de nifios inscritos en terapias 10 13 14 15 15
NuUmero de nifios inscritos en programa integral (terapia) 60 77 87 96 115
Numero total de nifios con terapia 70 90 101 111 130
Cantidad de terapeutas por demanda 4 6 6 7 8
Capacidad instalada: Cantidad de salas para terapias 5 7 7 8 9

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Los parametros para el calculo de los acompafiantes necesarios para atender demanda estimada:

Tabla 28. Parametros para la estimacién de acompafiantes (shadows)

Descripcion Cantidad
Horas disponibles diarias del personal 8
Numero de dias laborables del personal por semana (unit.) 5
Numero de horas disponibles semanales (unit.) 40
Numero de nifios asignados mensuales por personal 2

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Estimacién de nimero de acompafiantes requerido:

Tabla 29. Estimacion de acompafantes

Descripcion
NUmero de nifios inscritos en acompafiamiento 3 4 4 5 5
rl:l]li]enr:te(;;) de nifios inscritos en programa integral (acompafia- 60 77 87 9% 115
NuUmero total de nifios con acompafiamiento 63 81 91 101 120
Cantidad de shadows por demanda 32 41 46 51 60

Fuente: Elaboracion propia 2018.
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4. Localizacion e infraestructura

Localizacion

El local estard ubicado en la Calle Galeano (paralela a la Avenida Aviacion) en el distrito de

Santiago de Surco. Se decidi6 alquilar el local en esta ubicacién debido a los siguientes motivos:

« Cercaniaal tren eléctrico (via de acceso y conexion de la zona sur a la zona noroeste, pasando
por los distritos de Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, San Juan de Miraflores,
Santiago de Surco, San Borja, La Victoria, Cercado de Lima y San Juan de Lurigancho).

» Cercania a avenidas principales como Av. Aviacion, Av. Tomas Marsano y Av. Benavides.
Se encuentra a 15 minutos (en auto) de la Panamericana Sur.

» Local céntrico entre los distritos de Miraflores, Santiago de Surco y San Borja.

« Se encuentra a cinco cuadras del Ovalo Higuereta, el cual tiene las siguientes vias de acceso:
> Av. Benavides. Acceso a Miraflores y Santiago de Surco.
> Paseo La Castellana. Acceso a Santiago de Surco y Barranco.
> Av. Aviacién. Acceso a San Borja y a otra via principal de la ciudad como la Av. Javier

Prado.

> Av. Tomas Marsano. Acceso a los distritos de San Borja, Surquillo y San Isidro.
En el anexo 17 se presenta el plano de ubicacion geografica del local.
Infraestructura
El local cuenta con 500 m? de &rea techada, y acceso para cinco estacionamientos en el frontis del
local. Para iniciar las actividades del centro, serd necesario implementar los espacios para
desarrollar las terapias y demas actividades de la empresa que constara de materiales ltdicos y

terapéuticos para los nifios, ademas de muebles, enseres y equipos de oficina.

Cada sala de terapia tendréa un area aproximada de 25 m?. En el anexo 18 se presenta el plano de

la distribucion de los ambientes.

5. Presupuesto del plan de operaciones

El presupuesto del plan de operaciones esta dividido en pre-operativo y operativo.

Pre-operativo

Se considera un presupuesto total que asciende a un monto de S/ 370.571.

Este presupuesto sera ejecutado por Unica vez previo al inicio de operaciones; el cual incluye
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adecuaciones en infraestructura, equipos y mobiliarios, materiales de trabajo, gastos relacionados
a la constitucion de la empresa, sistema de seguridad y tecnologia y a los gastos asociados a la

contratacién del personal, entre otros.

En el anexo 19 se presenta el detalle del presupuesto pre-operativo.

Operativo
Se considera un presupuesto total que asciende a un monto de S/ 25.000 anuales. Estos costos se

mantendran sobre corriente por un periodo de 5 afos.

Este presupuesto serd ejecutado trimestralmente y considera gastos de mantenimiento de la

infraestructura y materiales de trabajo para las terapias.

Mantenimiento de infraestructura
+ Mantenimiento de pintura y jardines.

» Reparaciones (eléctrico, gasfiteria, entre otros).

A continuacién, los materiales de trabajo a utilizar en las terapias:

» Terapia ocupacional: madeja de cordones, aguja para cordones, apilables de tres figuras, tor-
nillos y tuercas, juego de enhebrar trazos, plancha dibujos punzon, caja enhebrar botones,
encajes de formas colores y texturas, clavijas, torres de motricidad, disco de motricidad, bolas
ensartables, formas ensartables, pasador, vertical, etc.

 Fisioterapia: piscina de bolas, rocddromos + colchonetas, escaleras de braquiacion, cojines
grandes, escalera + rampa + zona de descanso, rulo de terapia, cubos y paralelepipedos, arcos
de estimulacion, forrado de paredes, pilares y radiadores, tatamis y colchonetas, etc.

« Terapia de lenguaje: autodictado fotografico, tarjetas parlantes, imagenes ocultas,
asociaciones, secuencia de habitos, contrastes, fotos del cuerpo y prendas de vestir, buscar

diferencias, busca letras, panel multiusos, alfabeto de madera, etc.

En el anexo 20 se muestra el detalle del presupuesto operativo.
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Capitulo VIII. Plan de recursos humanos

1. Objetivos de recursos humanos

Se han planteado cuatro principales objetivos de recursos humanos que seran el soporte necesario

para poder dar inicio al presente plan de negocios:

Tabla 30. Objetivos de recursos humanos

— . Fuente de in-
Objetivos Indicador formacidn
Mantener  compro-
metido al personal
Retencién de que |r_lgresaalaorga- 20% | 179% | 15% | 8% | 6% N° de ceses / N° de quu_ldauon /
personal nizacion, logrando empleados Planilla
asi un bajo nivel de
rotacion
Mantener capacitado N° de empleados
Capacitacion al personal para con- capacitados / N° de Informe deren-
p Y |tinuar motivandolos | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% empleados progra- | . g
desarrollo . | cial
y desarrollando sus mados para capaci-
habilidades tacion en el afio
Formar e interiorizar N° de acciones rea-
la cultura organiza- lizadas / N° de ac-
Cu_ltura_10rga- cional del negocio| anor | 909 | 100% | 100% | 1009 | CiONES  Programa- Ir_lforme geren-
nizacional |[basado en estandares das (Plan de comu- | cial
de alta calidad y vo- nicacion y marke-
cacion de servicio ting interno)
Mantener un ade-
cuado orden en los
Informe geren-
procesos de recursos A o
S Cero multas admi- |cial / notifica-
. |humanos, disminu- . . . .
Control Admi- S nistrativas o san-|ciones del Mi-
e yendo cualquier tipo| 0 0 0 0 0 p s
nistrativo cionadoras por te- | nisterio de Tra-

de contingencia la-
boral, evitando asi
multas o demandas
en temas laborales

mas laborales

bajo
SUNAFIL

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Ademas de los objetivos, se desarrollan las siguientes politicas, que seran la base para la

construccién de una sélida cultura organizacional:

Codigo de ética.

Politica de diversidad e inclusién.

Politica de reclutamiento y seleccion.

Politica de capacitacion.

Politica de compensaciones.

Reglamento interno de trabajo.

El desarrollo de las principales politicas se puede ver en el anexo 21.
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2. Estructura organizacional

La organizacion estara dirigida por un directorio conformado por los tres socios fundadores de la
empresa, quienes tomaran las decisiones estratégicas del negocio y seran ejecutadas bajo la
responsabilidad de un gerente de administracion.

La estructura organizacional contempla las siguientes areas:
1. Administracion.
2. Terapias.

3. Educacion.

Cada una de estas areas estara liderada por un profesional competente, que tendrd un equipo de

profesionales bajo su cargo y que seran el soporte de la organizacion.

Gréfico 5. Organigrama

Directorio

Gerente de Administracion

Especialista en Terapia Especialista en Educacion

Terapeutas Asistente Administrativo

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Directorio: Estara conformado por los tres socios fundadores en donde se daran los lineamientos

necesarios para las siguientes funciones:

» Operaciones: se daran los lineamientos de accién para el despliegue de las operaciones
(terapias y programa de acompafiamiento escolar).

» Recursos humanos y comunicaciones: se daran los lineamientos de accion para la gestion de
recursos humanos y comunicacion interna y externa.

« Administracion y finanzas: se daran los lineamientos para la gestion financiera, contable y

administrativa del negocio.

Gerente de administracion: se tendra una persona que ocupe las funciones administrativas y de

soporte (servicios generales, compras y logistica, caja chica, entre otros), asegurando el
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cumplimiento de los lineamientos definidos por el directorio. Ademas, contard con un asistente

como soporte.

Especialistas: el centro de desarrollo contara con dos especialistas sénior, expertos cada uno en
las siguientes materias y que contaran con un equipo de profesionales a cargo:

» Terapias (4 profesionales contratados en planilla al inicio de las operaciones).

« Educacion (32 profesionales contratados mediante locacion de servicios al inicio de las

operaciones).

La contratacion de profesionales varia en funcién de la demanda estimada. Ver el anexo 22.

Terapeutas: Son los profesionales encargados de ejecutar las actividades de apoyo en el

desarrollo de los nifios en funcion al plan que defina el especialista.

Asistente administrativo: soporte administrativo que reporta al gerente de administracion.

Tercerizacion de servicios: se contrataran los servicios de tercerizacion de un contador que es-

tara a cargo de elaborar las planillas de la empresa y realizara las funciones contables.

Intermediacion laboral: se contrataran bajo intermediacion laboral los servicios de limpieza y

de seguridad.

Locacion de servicios: se contrataran bajo la modalidad de locacion de servicios a los
acompafiantes que adaptaran la curricula escolar, en funcidn a las necesidades de los nifios, segun

las pautas que defina el especialista en educacion.

Para cada posicién se tendra una descripcion de puestos. Ver el anexo 23.

3. Estrategia de recursos humanos

Se tendrd un modelo de gestion por competencias (ver el anexo 24), en el cual se definen las
siguientes cuatro competencias organizacionales que deben tener todas las personas que forman
parte del centro: Comunicacion; Trabajo en equipo; Orientacion a resultados; y Orientacion al
cliente. Bajo la gestion por competencias se desarrollardn los programas de capacitacion y
desarrollo, evaluacion de desempefio y se definiran las pautas para el proceso de reclutamiento y

seleccion.

41



Remuneraciones:

4.

Se realizaran incrementos de sueldos en la totalidad de la planilla a partir del tercer afio de
inicio de actividades del proyecto. Los reajustes se realizaran de la siguiente manera: 2,0% en
el aflo 2021, 2,5% en el afio 2022 y 3% en el afio 2023.

Se realizard un incremento de sueldos en los contratos de locacion de servicios en el tercer
afio de inicio de actividades del proyecto y ascenderd al 3%.

Las vacaciones del personal se realizaran luego del primer afio de inicio de actividades y seran

coordinadas con una anticipacién de 30 dias.

Presupuesto del plan de recursos humanos

Planilla: para la elaboracion del presupuesto se estimaron los gastos de planilla (ver el anexo 25),

diferenciandolo en tres categorias:

Administrativa: se consideran los gastos de planilla de las posiciones relacionadas
directamente a la gestion administrativa del negocio. Los puestos considerados en esta planilla
son: gerente de administracion y asistente administrativo.

Relacionada a las ventas: se ha considerado en este aspecto al personal que esta involucrado indirec-
tamente en el servicio de ventas. Los puestos considerados en esta planilla son los especialistas.
Ventas: se considera al personal que esta involucrado directamente en atencion al cliente, es

decir quienes brindan el servicio. Los puestos considerados en esta planilla son los terapeutas.

Recibo por honorarios: esta modalidad de pago se ha considerado para las siguientes funciones:

Acomparfiantes: este personal sera contratado por locacion de servicios en vista de que su trabajo
se ejecutard en los diferentes centros de educacion y seran responsables de acompafiar a los nifios
para que puedan desarrollarse en funcién de la curricula ya adaptada por el especialista. Este
personal varia en funcion a los nifios que requieran el servicio de acompafiamiento.

Contador: se pagara via locacion de servicios el apoyo de un contador, quien brindara la

asesoria contable que el negocio requiera.

Intermediacién laboral: mediante esta modalidad de contratacion se requieren los servicios de dos

empresas quienes se haran cargo de:

Limpieza: se contratard una empresa de limpieza que destacara un total de dos personas y este
costo incluye el material y Gtiles de limpieza.
Seguridad: se contratara a una empresa especializada en seguridad, quien destacard a un

agente a las instalaciones del centro y trabajard 48 horas a la semana.
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Presupuesto para el proceso de contratacion y desarrollo de personal. Considera los siguientes aspectos:

« Seleccion de personal: considera el proceso de selecciéon del personal que pertenece a la

planilla de la empresa. Se estima una rotacion anual del 20%.

« Evaluacion psicotécnica: son evaluaciones que se realizan a los postulantes para el puesto de

acomparfiantes. Se estima una rotacién anual del 40%.

« Capacitacion: presupuesto asignado al personal de planilla segun sus planes de desarrollo

personal y al cumplimiento de las metas de la empresa.

Otros conceptos:

» Aguinaldo navidefio: sera repartido al personal de planilla.

» Examen ocupacional: examen médico anual requerido por ley.

» Eventos de integracién: organizacion de actividades psicosociales.

El presupuesto de recursos humanos es el siguiente:

Tabla 31. Presupuesto de recursos humanos

Conceptos

2019

2020

2021

2022

Planilla administrativa 244,947 244,947 249.813 256.017 263.648
Planilla relacionada a las ventas 358.480 358.480 365.583 374.640 385.780
Planilla ventas 257.130 390.197 | 397.869 472.429 562.850
Acompafiantes 756.000 972.000 | 1.365.000 | 1.515.000| 1.800.000
Aguinaldo navidefio 1.600 2.000 2.000 2.200 2.400
Examen ocupacional 500 500 500 500 500
Evento de integracion 2.100 2.100 2.100 2.100 2.100
Capacitaciones 4.500 4.500 4.500 4.500 4.500
Seleccidn de personal empleados 10.357 10.357 10.564 10.828 11.153
Evaluacion psicotécnica de personal 4.410 5.670 6.370 7.070 8.400
Contador 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
gﬁtﬁ;g‘g;“mé” laboral (Limpiezay se-| ¢ 000 | 66000 | 66.000 | 66.000 | 66.000
Total gastos recursos humanos 1.766.024 | 2.116.751 | 2.530.299 | 2.771.285| 3.167.331

Fuente: Elaboracion propia 2018.

En el anexo 26 se presenta el detalle del presupuesto mensual de recursos humanos.
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Capitulo IX. Plan financiero

1. Estrategias

Se consideran dos principales estrategias financieras: estrategia de costos fijos y estrategia de

rentabilidad. Estas estrategias estaran alineadas al cumplimiento eficiente de los presupuestos de

cada area funcional de la empresa.

2. Politicas

Las politicas seran implementadas y ejecutadas como sustento del cumplimiento de los objetivos

financieros. A continuacion, el detalle;

La politica de ajuste de precios estara en funcién de la inflacion anual.

Las variaciones por encima de los presupuestos de cada area funcional deben ser explicadas
oportunamente en el mes de ejecucion.

El financiamiento sera del sector no financiero, a la tasa de interés promedio de colocacion
publicada en la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP.

El cobro de los servicios sera realizado por adelantado.

Las utilidades del proyecto seran distribuidas anualmente al 100% hasta el quinto afio de
actividades.

3. Supuestos y lineamientos generales

El proyecto considera supuestos y lineamientos financieros para el desarrollo de sus actividades.

A continuacion, el detalle:

El periodo considerado en el proyecto es de 5 afios en soles corrientes.

El inicio de las actividades pre-operativas del proyecto se realizé el 01 de julio del afio 2018.
Las actividades operativas inician el 02 de enero del afio 2019.

La empresa sera registrada bajo el régimen general.

La empresa estard constituida como una sociedad anénima cerrada (SAC), bajo las reglas
aplicables en la Ley de Sociedades del Perd.

La tasa de impuesto a la renta durante los 5 afios del proyecto sera de 29,50%.

La estructura de capital ser& constante en los cinco afios del proyecto, en una proporcion del
75% financiado con capital propio y 25% financiado con deuda a terceros.

La deuda mencionada en la estructura de capital, sera emitida a través de papeles de deuda
del sistema no financiero. El préstamo tendrd un periodo de cinco afios, pago de intereses
semestral y amortizacion al final del quinto afo.

Se realizara la liquidacién de los flujos al quinto afio del proyecto.
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 Se considera una depreciacién maxima de 20% anual para muebles, enseres y equipos®. En
el caso de los materiales de trabajo, la depreciacion se realizara en dos afios.

» Latotalidad de los factores incluidos en la proyeccion financiera seran en moneda nacional
(nuevos soles), por lo que no se consideran efectos de variacion en tipo de cambio.

« El flujo econédmico seré descontado al Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC) y el
flujo financiero seré descontado a la tasa del Costo de Oportunidad del Capital (COK).

4. Objetivos contables
Tabla 32. Objetivos contables

Objetivos Indicador
Lograr un margen neto de: > 0% > 4% > 5% > 7% > 11% Utilidad Neta /
Ventas
Lograr un margen bruto de: >37% | >38% | >38% | >39% | >40% Utllls/ae?]g;uta/
Lograr un margen EBITDA de: > 0% >12% > 9% >12% | >17% El\glle-l;]?a';'\/
Mz.;mtener la estructura de costos <a8% | <350 | <319 | <28% | <24% Costos Fijos /
en: Costos Totales

Fuente: Elaboracion propia 2018.

5. Obijetivos financieros

« Mantener un valor actual neto (VAN) positivo.

» Lograr unatasa interna de retorno (TIR) mayor al costo de oportunidad del capital (COK).

» Mantener una estructura de capital estable durante el periodo del proyecto.

« Aumentar el valor del negocio a través del manejo eficiente de los costos fijos, logrando un

promedio no mayor del 30% de costos fijos en relacion a las ventas.

6. Estado de resultados proyectado

En la elaboracion de los estados financieros proyectados, se utilizaron las siguientes estimaciones:
» Demanda proyectada y market share del proyecto. Ver el anexo 27.

« Proyeccion de ingresos, basada en el incremento de precios por inflacion. Ver el anexo 28.

« Presupuesto de inversion inicial — pre-operativo. Ver el anexo 19.

» Presupuestos de personal, Marketing, operaciones y administrativo.

34 Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria — SUNAT: Informe N°196-2006-
SUNAT/2B0000.
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» Estructura de deuda. Ver el anexo 29.

Los estados financieros estan calculados para cinco afios y expresados en soles.
No se ha considerado aplicar el impuesto general a las ventas (IGV) en el analisis.

Tabla 33. Estado de ganancias y pérdidas

Expresado en Soles (S/.) 2019 2020

Ventas 1.962.000 2.573.460 2.945.789 3.319.883 3.990.927
Costo de Ventas -1.013.130 -1.362.197 -1.762.869 -1.987.429 -2.362.850
Utilidad Bruta 948.870 1.211.263 1.182.920 1.332.454 1.628.078
Gastos Admin. -542.100 -489.430 -495.903 -503.971 -514.787
Gasto de Ventas -378.800 -378.800 -385.903 -394.960 -406.100
Depreciacion -29.287 -29.287 -29.287 -29.287 -29.287
Utilidad Operativa -1.317 313.746 271.827 404.236 677.903
Gastos Financieros -17.361 -17.361 -17.361 -17.361 -17.361
i‘;ﬁgfeas‘goimes de -18.678 296.385 254.466 386.875 660.542
Impuesto a la renta - -87.434 -75.067 -114.128 -194.860
Utilidad Neta -18.678 208.952 179.398 272.747 465.682

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Se han considerado los siguientes conceptos relacionados al estado de ganancias y pérdidas:

« Ventas: incluye la demanda proyectada y el incremento de precios por inflacién. Ver el anexo
30.

» Costo de ventas: incluye gastos de personal como los terapeutas y acompafiantes.

» Gastos administrativos: incluyen los conceptos mencionados en el presupuesto de gastos
administrativos, gastos de personal administrativos (gerente general y asistente
administrativo), capacitaciones, examenes ocupacionales, eventos de integracion, aguinaldos
navidefios, seleccién de personal, evaluaciones psicotécnicas, intermediacién laboral y
tercerizacion.

» Gastos de ventas: incluyen gastos de personal como especialista en terapia y especialista en
educacion.

» Depreciacion: relacionada a los muebles, equipos y materiales de trabajo. Ver el anexo 31.

» Gastos financieros: incluyen los intereses generados por el financiamiento de terceros.

* Impuestos: impuesto a la renta aplicando la tasa del 29,5%.
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7. Flujo de caja proyectado

Tabla 34. Flujo de caja

proyectado

2018

2019

2021

2022

Ingreso por Ventas 1.962.000 2.573.460 2.945.789 3.319.883 3.990.927
Total de Ingresos 1.962.000 | 2.573.460 | 2.945.789 | 3.319.883 | 3.990.927

- Local -16.000

- Muebles -7.040

- Equipos -114.397

- Inversion inicial -233.134

- Equipos de trabajo -10.000 -10.000 -10.000
Costos de Venta -1.013.130 | -1.362.197 | -1.762.869 | -1.987.429 | -2.362.850
Gastos de Administracion -542.100 -489.430 -495.903 -503.971 -514.787
Gastos de Ventas -378.800 -378.800 -385.903 -394.960 -406.100

388 -92.555 -80.189 -119.249 -199.981

Total de Egresos -370.571 -1.943.641 | -2.322.981 | -2.734.863 | -3.005.610 | -3.493.718
Flujo de Caja Econémico | -370.571 18.359 250.479 210.925 314.273 497.209
Servicio de la Deuda 92.003

- Intereses y otros -17.361 -17.361 -17.361 -17.361 -17.361

- Amortizacién -92.003

- Ahorro Fiscal 5.121 5.121 5.121 5.121 5.121
Flujo de Caja Financiero | -278.568 6.120 238.239 198.686 302.034 392.967

Fuente: Elaboracion propia 2018.

8. Viabilidad financiera

En la evaluacion de la viahilidad financiera se ha considerado como factores de analisis el valor

actual neto (VAN) de los flujos econémico y financiero, descontados con la tasa del costo

promedio ponderado del capital (WACC) y con la tasa del costo de oportunidad del capital (COK)

respectivamente.

« Caélculo del costo de oportunidad del capital (COK) y el costo promedio ponderado del capital

(WACC).

El costo de oportunidad del capital (COK) se ha calculado mediante modelo CAPM (Capital

Asset Pricing Model) obteniendo una tasa de 10,04%.

El costo promedio ponderado del capital (WACC) se ha calculado sobre la base de una

estructura de capital del 75% financiado con capital propio y 25% financiado con deuda a

terceros, obteniendo una tasa de 10,85%. En el anexo 32 se presenta el detalle de fuentes y

calculo utilizado para determinar el COK 'y WACC.
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Luego del andlisis realizado se ha determinado que el proyecto es viable. Resulta en un Valor
Actual Neto Econdmico (VANE) positivo que asciende a S/ 509.993 y una Tasa Interna de
Retorno Econémico (TIRE) que asciende a 42,4%, siendo mayor a la tasa requerida por los

accionistas.

El Valor Actual Neto de los flujos de caja financieros muestra mayor valor para los accionistas.
Finalmente, obtenemos un periodo de recupero de flujo de caja menor a dos afios y medio para el

proyecto. Para mayor detalle, ver el anexo 33.

9. Andlisis de sensibilidad

En el presente proyecto se ha realizado un analisis de sensibilidad con el objetivo de identificar
el impacto de las variaciones que pueden afectar al valor actual neto de los flujos del proyecto.
Se han considerado tres escenarios probables, donde el factor que se incluye en el modelo es una
variacién del +/- 1,0% en el riesgo pais. En esta variable se consideran tanto factores internos
como externos al pais, no controlables por la empresa.

En la aplicacion del cambio en esta variable, se obtuvieron los siguientes valores:

Tabla 35. Andlisis de sensibilidad

‘ Escenarios
Expresado en S/. ‘ Pesimista | Probable Optimista
VAN Econdmico 488.611 509.993 532.121
VAN Financiero 496.853 522.520 549.378

Fuente: Elaboracion propia 2018.

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, el valor de los flujos es sensible a las variaciones
del entorno, pero no en forma significativa. Esto nos demuestra que la empresa mantiene una
solidez financiera debido a la estabilidad de sus flujos, eficiente estructura de costos fijos y niveles

de endeudamiento conservadores.
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Capitulo X. Responsabilidad social

Mapa de stakeholders
Para realizar el mapa de stakeholders se considero el enfoque descriptivo agrupandolos en tres

categorias: internos, entorno y contexto.

Internos
» Trabajadores.

« Accionistas.

Entorno

» Nifos con necesidades especiales.

+ Padres de familia.

» Centros de educacién regular.

» Proveedores: empresas de servicios tercerizados.

» Competidores: centros de educacion especial y terapeutas particulares.

» Acreedores: personas naturales, duefios de papeles de deuda.

Contexto

« Ministerio de Educacion.
* Ministerio de Salud.

+ ONG.

» Asociaciones relacionadas a personas con necesidades especiales.

En el anexo 34 se presenta el mapa de stakeholders.

La empresa administrara la creacion de un fondo de los accionistas, en donde seran depositados
parte de sus beneficios. La creacién de este fondo tiene como finalidad implementar acciones de

responsabilidad social a partir del afio 2024.

En el largo plazo, se busca que la empresa sea sostenible, mejorando la calidad de vida de la
poblacion, de tal manera que los empleados del centro de desarrollo tengan un lugar de trabajo
inspirador que ayude a respetar la diversidad, construyendo comunidades en donde todos tengan

las mismas oportunidades. A futuro se proponen las siguientes acciones:
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La empresa brindara capacitaciones en “modelos de inclusion educativa para nifios con
necesidades especiales” a colegios de educacion regular.

Se brindaran talleres y charlas de sensibilizacion en inclusion y diversidad a padres de familia
de nifios regulares.

La empresa otorgara subvenciones para ampliar el servicio terapéutico y de acompafiamiento
escolar a personas de bajos recursos, permitiendo que estas personas paguen un costo de
acuerdo a sus posibilidades

Crear un local en conjunto con los grupos de interés del entorno, en alguna zona del
departamento de Lima que presente un alto nivel de pobreza y en donde se encuentren nifios
con necesidades especiales para poder brindarles asistencia en relacién a las terapias que

necesiten.
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Conclusiones y recomendaciones

1. Conclusiones

« Segun el analisis del macroentorno y microentrorno, se presentan condiciones favorables para
implementar el proyecto. Por un lado, se toma en consideracion el enfoque inclusivo en la
legislacion vigente del sector Educacion, el cual se complementa con la Ley de Personas con
Discapacidad. Por otro lado, la tendencia de los clientes potenciales es de invertir en servicios
de calidad para el desarrollo de sus hijos, informacién que ha sido respaldada en el anélisis
del mercado.

» El éxito de la estrategia de diferenciacion y la calidad de servicio brindado depende en gran
medida del capital humano. Las personas que forman parte de la organizacién deben tener un
nivel alto de competencias relacionadas a la orientacion al cliente, pero sobre todo generar un
vinculo especial entre ellos y los nifios.

» El proyecto muestra una solidez financiera sustentada en los flujos econémicos y financieros
estables durante el periodo de anélisis. Por este motivo, ante cambios adversos en el entorno,
el proyecto no se vera afectado de forma relevante.

« El programa integral de este proyecto es el servicio diferenciador frente a la competencia y se
lograria una ventaja competitiva temporal segun el analisis VRIO. Siendo respaldado por el
estudio de mercado que muestra una aceptacion del 62% respecto a la intencion de compra de

este servicio.

2. Recomendaciones

A largo plazo, realizar un estudio de factibilidad para implementar un nuevo local en un distrito
que tenga la mayor concentracion de familias del sector socioeconémico D, donde se puedan dar
los mismos servicios a un costo menor, considerando la misma calidad del servicio y dedicacién

por parte del personal.

Realizar investigaciones de mercado frecuentemente y determinar nuevas fuentes para obtener
informacidn respecto a las personas con discapacidad, ya que dicha poblacién no siempre se
registra en la CONADIS. La informacién estadistica seria muy valiosa para poder encontrar

nuevas oportunidades de negocios.
Recordar que la calidad del servicio en el centro de desarrollo infantil es un pilar fundamental y

una de las mayores herramientas ante la competencia. Este aspecto debe ser reforzado

constantemente en la organizacion para mantener satisfechos a sus colaboradores y clientes.
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Anexo 1. Matriz EFE

Descripcion ‘ Calificacion | Peso ponderado
Oportunidades
1 [ Inversion del gobierno en educacion - Incremento anual. 0,10 3 0,30
2 | Tendencia del PBI - Crecimiento. 0,05 3 0,15
3 |Tasa de inflacién - Estabilidad por encima de la meta. 0,05 1 0,05
4 | Tasa de mortalidad - Reduccion. 0,05 1 0,05
5 | Tasa de hogares con menores de edad - Incremento. 0,06 2 0,12
6 | Tasa de actividad femenina - Incremento. 0,05 1 0,05
7 | Aceptacion de las TIC - Desarrollo digital. 0,04 4 0,16
8 | Acceso al internet - Incremento de acceso de menores de edad. 0,04 3 0,12
9 [ Ley de educacién - Enfoque inclusivo. 0,11 4 0,44
10 | Ley general de la persona con discapacidad - Accesibilidad. 0,11 4 0,44
Amenazas
1 |Inestabilidad politica - Corrupcién. 0,07 3 0,21
2 | Principales problemas a nivel pais - Delincuencia y corrupcion. 0,07 2 0,14
3 | Tipo de cambio - Cambio suavizado. 0,03 1 0,03
4 | Tasa de desempleo - Incremento. 0,08 3 0,24
5 | Tasa de natalidad - Reduccion. 0,05 1 0,05
6 | Insatisfaccién de la poblacion - Desconfianza en el gobierno. 0,04 2 0,08
Total 1,00 2,63

Anexo 2. Matriz EFI

Descripcion ‘ Calificacion | Peso ponderado
Fortalezas
1 | Red de contactos. 0,15 3 0,45
2 | Programa innovador de inclusion integral. 0,20 4 0,80
3 | Local con ubicacion estratégica. 0,12 2 0,24
4 | Alianza con colegios de educacion regular. 0,05 2 0,10
Estricto proceso de reclutamiento y seleccion por parte de un profesio-
5 0,10 3 0,30
nal de recursos humanos.
Servicio de vigilancia para los padres de familia a través de camaras de
6 S 0,03 1 0,03
seguridad instaladas en el centro de desarrollo.
Debilidades
1 | Dificultad por ser una marca nueva. 0,15 4 0,60
2 N_o cqn_tar con equipos de ultima tecnologia para la realizacion de tera- 0,08 2 0,16
pias fisicas.
3 |Precios de los servicios mayores al promedio del mercado. 0,12 3 0,36
Total 1,00 3,04




Anexo 3. Entrevistas con expertos

Aunque a nivel nacional no existe

En qué sector | Existe informacion detallada sobre ~ Qué es lo que mas rescatas de tu Par que prefieres tencr tu propio informacion detallada y actualizada LED e e
# Participante Clientes Nse de clientes Publicidad y marketing d . . , q " centro y no trabajar de forma de- . . ya pacidad insta-
te desarrollas discapacidad en peru servicio : sobre discapacidad consideras que
pendiente e lada
hay una gran demanda de servicios
Maneja una pagin Fa- . o, .
Nifios y adolescentes cegozjlil ;leénprigs getlj%of;) No, la mformac:lc_)n mas _actuallzada €s - . . .
con Sindrome de Down de sus clientes llegan a la encuesta de discapacidad del INEI | La posibilidad de llegar a las casas de | Porque prefiero mi independencia y
1 NSEA, B, C - 9 Educacion |del 2012. No todas las personas con | los clientes y apoyar a los colegios en | manejar mis propios horarios y tiem- Si 95%
y retardo mental leve ella por medio de reco- discapacidad se encuentran inscritas | la adaptacion educativa 0S
entre 2 y 15 afios mendaciones de otros P P P
) en el CONADIS
clientes
En mi caso le daba prioridad a la con-
. - No, La ultima informacion sobre dis- dicién de mi hija y ello me impulsé a
Maneja una pégina de Fa- . I | l | . li- | .
N _ cebook pero aproximada- cgpaudad, y no es detalladas, es la que | La calidad de la atencion, personali- | formar un centro privado en donde yo
Nifios con autismo en- . hizo el INEI en el 2012. Me parece que | zada y los ayudo a que la poblacion e | pueda ir ayudando a las personas en .
2 " NSE B, C mente mas del 90% de Salud . L PR . - - Si 100%
tre 2y 11 afios clientes lleaan a ella por en Trujillo hicieron una encuesta de | instituciones cumplan las leyes de dis- | funcién de lo que vaya aprendiendo
9 P discapacidad pero no estoy segura so- | capacidad con mi hija, claro que para ello tam-
recomendaciones y
bre ello bién tuve que prepararme como profe-
sional
Nifios con S_mdrome de El 100% de sus clientes
Down, autismoy re- llegan a ella por medio de . No, La Gltima encuesta de discapaci- | La calidad de la atencion, esta debe ser | Porque cuando trabajaba para el es- .
3 tardo mental de cual- NSE A, B, C . Educacion : . . . ! . Si 90%
S : recomendaciones de pa- dad se dio en el afio 2012 personalizada tado, los sueldos eran muy bajos
quier nivel de discapa- -
; dres de familia
cidad
Porque la carga laboral era bastante
Nifios con S_lndrome de El 100% de sus clientes . _ _ _ - altayel sueldo_ no reflejaba t0(_10 mi es-
4 Down, autismo Yy re- NSE A, B, C |llegan por medio de reco-| Educacién No, La Gltima encuesta de discapaci- | La calidad de la atencion, esta debe ser | fuerzo y me di cuenta que al indepen- si 100%
tardo mental leve o mo- T mendaciones dad se dio en el afio 2012 personalizada dizarme manejaba mejor mis tiempos
derado y mis ingresos econdémicos eran mayo-
res
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Anexo 4. Modelo de encuesta

Trabajo de Investigacion MBA 23 - Universidad del Pacifico

1.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

¢En qué distrito vives?

JesUs Maria Miraflores San Miguel
La Molina Pueblo Libre Surco
Lince San Borja Otro:
Magdalena San Isidro

¢Qué rango de edad tiene su hijo?
0 - 5 afios 6 - 11 afios 12 a més afios

¢ Qué diagnostico(s) tiene su hijo?
Sindrome Down Autismo Retardo mental

¢Su hijo esté inscrito en la CONADIS (Consejo Nacional para la integracion de la persona con Discapacidad)?
Si No

¢Su hijo(a) tiene discapacidad o multidiscapacidad?
Discapacidad Multidiscapacidad

¢Qué grado de severidad tiene el diagndstico de su hijo?
Leve Moderado Grave Desconozco

¢Su hijo(a) lleva algun tipo de terapia para ayudarlo en su desarrollo? Si la respuesta es “No” pasar a la pregunta N° 9

Si No

Si la respuesta de la pregunta anterior es afirmativa ¢ Qué terapia(s) lleva su hijo(a)? Puede marcar mas de una alternativa
Ocupacional Aprendizaje Otro:
Psicomotor Orofacial

Lenguaje Conductual

¢ Qué terapia(s) le gustaria que lleve su hijo(a)? Puede marcar mas de una alternativa

Ocupacional Aprendizaje Otro:
Psicomotor Orofacial
Lenguaje Conductual

Cudles son, en su opinion, los atributos mas importantes que debe tener un centro de desarrollo integral (servicio de terapias y acompafiamiento en
colegios regulares) Puede marcar mas de una alternativa

Experiencia especialistas Flexibilidad del horario Buena ubicacion del centro
Trato / manejo de nifios Lugar adecuado y materiales idoneos Clases personalizadas
Puntualidad Tiempo de las terapias Otro:

¢Cuanto es lo méaximo que estaria dispuesto a pagar por cada sesion de terapia para su hijo(a)? Considere que cada sesién dura entre 40 min. y 60 min.
Entre S/. 50 - S/.80 Entre S/. 101 - S/.120 Mas de S/.150
Entre S/. 81 - S/.100 Entre S/. 121 - S/.150

¢Donde preferiria que su hijo(a) lleve las terapias?
Centro especializado (infraestructura adecuada) En casa

¢Cuantos dias a la semana podria asistir su hijo(a) a las terapias?
De 1 a 2 dias De 5 a 6 dias
De 3 a4 dias Los 7 dias de la semana

¢Su hijo(a) asiste a un colegio regular? En caso la respuesta es afirmativa pasar a la pregunta 16
Si No

¢Le gustaria que su hijo(a) asista a un colegio regular (Inclusién educativa)? Si la respuesta anterior fue si, contintie con la encuesta
Si No

Se recomienda que, en un colegio regular, un nifio con necesidades especiales cuente con una persona que lo acomparfie y ayude en el proceso adap-
tativo; es decir, adecuacion de la curricula escolar a las necesidades del nifio. ¢Estaria interesado en contar con un servicio de acompafiamiento
escolar?

Si No

¢Cuanto es lo méximo que estaria dispuesto a pagar mensualmente por el servicio de acompafiamiento escolar?

Menos de S/. 1.500 Entre S/. 1,801 - S/.2.000

Entre S/. 1,501 - S/.1.800 Mas de S/.2.000

¢Qué tipo de servicio estaria interesado en contratar?

Terapias Programa integral (Terapias + acompafiamiento escolar)
Acompafiamiento escolar Ninguna de las anteriores
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Anexo 5. Zonas de poblacion

Poblacién en zonas seleccionadas para el andlisis - NSE

Nota: Zonas seleccionadas (2,6 y 7)

Distrito Poblacion afio 2015
LIMA Metropolitana 8.890.792
Distrito Poblacién afio 2015
INDEPENDENCIA 216.822
JESUS MARIA 71.589
LA MOLINA 171.646
LINCE 50.228
LOS OLIVOS 371.229
MAGDALENA DEL MAR 54.656
MAGDALENA VIEJA 76.114
MIRAFLORES 81.932
SAN BORJA 111.928
SAN ISIDRO 54.206
SAN MARTIN DE PORRES 700.178
SAN MIGUEL 135.506
SANTIAGO DE SURCO 344.242
Total poblacién - Proyecto 2.440.276

Fuente: http://proyectos.inei.gob.pe/web/poblacion/

Anexo 6. Proyeccion de la poblacion analizada

Descripcion | Af02015 | Af02016 = Af02017 Af02018 Af02019  Af02020 Af02021  Afio 2022
Poblacién de Lima 8.890.792 | 8.988.591 | 9.087.465 | 9.187.427 | 9.279.302 | 9.372.005 | 9.465.816 | 9.560.474 | 9.656.078
Poblacion de nifios con Sindrome de Down y Autismo| g q7q 5.735 5.798 5.862 5.921 5.980 6.040 6.100 6.161
en el departamento de Lima (0-13 Afos)
Ajuste por subregistro - 50% 11.346 11.471 11597 11.725 11.842 11.960 12.080 12.201 12.323
Zoga;'g;‘ de LimaZona2, 6 7 (APEIM 2017 - NSE| » 410976 | 2467119 | 2494257 | 2.521.604 | 25546911 | 2572.380 | 2.598.104 | 2.624.085 | 2.650.326
Poblacion de nifios con Sindrome de Down y Autismo| 544, 3.148 3.183 3.218 3.250 3.283 3.316 3.349 3.382

en las zonas designadas de Lima (0-13 Afios)

Fuente: INEI - Per(: Crecimiento y distribucidn de la poblacién, 2017; https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1530/libro.pdf
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Anexo 7. Resultados de encuesta

Distrito de Residencia

Otro 22.06%
San Borja 21.57%
Surco 18.87%
Miraflores s 12 .01%
San Migue| ms——— 6.25%
San Isidro msssssss—= 4 33%
La Molina mssssssss  4,33%
Pueblo Libre mssssss 3.37%
Magdalena msssss= 3.37%
Lince mmm 1.92%
Jesls Maria mssm 1.92%
0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%
Estainscrito en la CONADIS
=Sj
= No
Porcentaje de nifios que llevan
terapias
= Sj
= No

60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

Edad de nifios con necesidades
especiales

e

Grado de discapacidad

=0 - 5 afios
=6 - 11 afos

= 12 a mas afios

5.88%

=B

= Discapacidad
= Multidiscapacidad

= Desconozco

Terapias que llevan los nifios

55.38%
35.48%
29.03%
22.58%
14.52% 15.05%
Bemz
|
S L ) R} D NS o
oofb &° \\,'b\ .\1,’& ,bo\'b (}'\;b o\‘
< & S S & O
O & N N\ S
&© N @ o S
Q W S

40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Diagnostico médico
1.47% 0.49%

A\ [
‘ = Sindrome de Down

= Autismo

= Retardo Mental

= Otro

Severidad del diagndstico médico

11.76%

= Leve
= Moderado
= Grave

= Desconozco

Terapias deseadas para sus nifios

33.46%
22.69% 23.42% 24.23%
17.69% 16.92%
I I 9.23%
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Atributos que debe tener un centro

Otros 1 2.21%
clases personalizadas I—————— 39.98%
Buena ubicacion del centro ImmESSSSSS———— 61.58%
Tiempo de las terapias W 15.23%
Lugar adecuado y materiales.. s 18.75%
Flexibilidad del horario s 21.75%
Puntualidad s 12.28%
Trato / manejo de nifios I 82.71%
Experiencia especialistas I 71.56%

0.00% 20.00% 40.00% 60.00% 80.00%100.00%

Frecuencia de terapias deseadas

3.48%

=De 1 a2 dias
= De 3 a4 dias
= De 5 a6 dias

= 7 dias

Desea acompafiamiento (Shadow)
escolar

= Si

= No

Costo deseado por terapia

3.50% 0.50%

90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

"1 0.00%

|

= Entre S/. 50 - S/. 80

= Entre S/. 81 - S/. 100
= Entre S/. 101 - S/. 120

= Entre S/. 121 - S/. 150
= Mas de S/. 150

Los niios asisten a colegios
regulares

= Si
= No

Costo deseado por acompafiamiento
escolar

78.99%

21.01%

. 0.00% 0.00%

Menos de S/. Entre S/. 1,501 - Entre S/. 1,801 - Mas de S/.
1,500 S/. 1,800 S/. 2,000 2,000

Lugar de preferencia para atencion

= Centro especializado
(infraestructura adecuada)

= En casa (atencién a
domicilio)

Desea que su hijo asista a un colegio
regular

6.53%

= Si

= No

Servicios de interés

3.54%
= Terapias

= Acompafiamiento
escolar

= Programa integral
(Terapias +
acompafiamiento

escolar)
= Ninguna de las

anteriores
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Anexo 8. Mantra de marca

Cliente meta: Padres de
nifios con necesidades

especiales

Consumidor meta: Nifios

con necesidades especiales

Impresion del consumidor:
Atencion no diferenciada
para cada nifio y servicios

profesionales dispersos

Estado de las necesidades
del consumidor: Desean
que se trate a su nifio como
unico y que se tengan todos
los servicios en un solo
Ingar.

Conjunto de productos
competitivos: Centros
terapéuticos, profesionales
independientes, centros
educativos especiales y
centros de salud.

Anexo 9. Flujo de atencidn al cliente

opuesta diferenciada dd
educacion inclusiva en
personas con necesidades

Proceso de seleccion
de personal rigaroso y
plan de entrenamiento

Percepcion del

cliente:

Brinda alos padres

orgullo y
e tranquilidad por el
desarrollo,

independencia e
inclosion de sus

hijos.

d

Brochure de
Servicias del. .. ... .
Centro

Asistente de Administrativo

1. Recibir alclierte y
explicaralcance general de
los servicios del cerfra

Cliente
muestra
interes?

Atencidn al Cliente

Especialista

2. Explicar alcliente detzlle
de servicios disponibles,
metodologia de trabajoy

5L
Cliente acepta

contratar
servicios?

costos

3. Mastrar al cliente
instalaciones del cerdra

MO

4, Registrar mothos de
no aceptacion delsemido

Bitacara de no
aceptacion
semvicio

Anexo 10. Presupuesto de marketing

Concepto

n° pagos

Jul
anuales

Datos Mar | Abr

Total anual
Soles

%

Administracién y mantenimiento de redes sociales | 500 12 500 500 | 500 [ 500 | 500 |500|500| 500 | 500 [ 500 | 500 | 500 6.000 29,53%
Administracion y mantenimiento de pagina web 410 12 410 | 410 | 410 (410 | 410 |410| 410 410 | 410 | 410 | 410 | 410 4.920 24.21%
Merchandising 350 4 - 350 - - 350 - - 350 - - 350 - 1.400 6,89%

Anélisis de mercado 2.000 4 - 2.000 | - - |2000( - - |2.000f - - 2000 - 8.000 39,37%
Total gastos de Marketing 910 | 3.260 | 910 [ 910 | 3.260 | 910 | 910 | 3.260 | 910 | 910 | 3.260 | 910 20.320 | 100,00%
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Anexo 11. Flujo de proceso de inscripcion

L Llenar formulario de
inscripcian

Cliente - Padre

ipcion

Farmularia de
inscrpcian

Inscr

h

2. Programar evaluadon

integral inidal

Asistente Administrativo

C\F’)

Anexo 12. Flujo de proceso de evaluacion

Informe de Inforine de 7 Infarme de Tnforte de
evaluagipn evalujcidn Infarfie de evaluation de | evalugcion
= patomatars . aeupacianal evaluadian e, . . orofadial . conductubly
E . lenguaje emocional;
g .
2
g
& a a q a a
1. Reslizar ewaluadon 2. Realizar evaluadon 3. Realizar ewaluaddn de 4. Realizar evaluadan de 5. Realizar ewaluadon
psicomotora acupacional lenguaje orofacial aconductualy emodonal
g
)
1
o
=
]
]
= 7. Realizar reurnidn de
= - coordinacian con colegio
5 | lar
o g 7 regul
[~ H Inforfne de
o oy
3 b+ eva\uac_l;n_de
] g apref'vdlzaje
= ] .
W E : A
£ .
2
I &, Realizar evaluadin de o & Consolidar infommes v
I aprendizaje » crearfile del nifio
Requiere Informe final
acompafiamie
nto?
Mo
]
£
z Elaborar cortrato de
g e -
g 9. Elaborar propuesta Si prestacion de senfdos
E economica de servicios
-l
requeridas 3
T | Informe final 4
H
g Acepta Mo
% propuesta
2 econdmica?

Anexo 13. Flujo de proceso de asignacion y distribucién de personal

1. %erificar disponibilidad
de terapeutas,

acompafiantesy salas de
trabajo

tes

nan

Se tiene
disponibilidad
7

Gestion [Humana

Asiatente Administracion

ce terapeutas y acompa

2. Elabarar programa de
terapias y
acompafiamiento

3, Solicitar aprobaddn al
cliente-padre

idn

4. Actualizar horario de
terapiasy

acompafiamiento

distribuc

De acuerdo
con el horatio?

ignacién y

As|

ko

S, Proponer horzio

disponible

Cliente - Padre
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Anexo 14. Flujo de proceso de servicio de terapias

1. Prepararalnifio ¥
los materizles para
iniciarla sesion

3. Informar al padre- 4, Actualizar bitacora
cliente avance del de awvance e
programa incidencias del nifio

2. Realizar eltrabajo
programado

Terapeuta

Anexo 15. Flujo de proceso de servicio de acompafnantes

1. Elaborar
adaptadones de
materiales de trabajo

2. Apoyaral nifio en el
trabajo enaula

3.Informar a padres de
familiatrabajo realzado

4, Entregar tareas a
trabajaren @sa

Acompafiante

Anexo 16. Flujo de proceso de evaluacién de acompafiantes

5 D
El Infarme de
& WANLE L L L
5 te it .
£ erapeutico
1 Elaborar informe de
awance terapeutico
mensual
o
=
=
o
E
3
¥ |2 y
a5
5 g : 2. Elaborarinfome de
£ *e o[ avance educative mensual
S | £ | mromeae
-
5 avance
] educative
3
1]
-
w
Requiere gjustz en
&l programa de
A— Terpias 7
3, Elaborarinforme 4Fresentarinfornede | A [
5, Actualizar progrma B
mensual de desamalln desarrollo integral a padres iyl
z Informe de integral de familia P
£ | desarmolio intearal R u
£ de desarall ’“'TE"E'"E ®
H erapias
&

Anexo 17. Localizacién
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Anexo 18. Infraestructura

= |
.
ALMACEN
}m{ N
e ?"’:r— e
SALA

SALAY

SALAS saLA4
o
ssHH [
=l
=]
\] e
ADMINISTRACION
[s]e]
s
/ DIRECTORIO
SALAT

PISO 1

PISO 2
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Anexo 19. Presupuesto pre-operativo

Concepto | Unidad | Costo unitario | Costo total soles |

Instalaciones (adecuacion del local: altas + reformas) Contratista 1 150.000 150.000
Material de trabajo para terapias 10 5.000 50.000
Mobiliario y enseres 4 660 2.640
Mesa de trabajo 1 600 600
Sillas 8 100 800
Juego de sala 1 3.000 3.000
Televisor 1 1.200 1.200
Refrigeradoras 1 1.500 1.500
Microondas 1 350 350
Depésitos y fianzas por alquiler de local 2 8.000 16.000
Gastos de constitucion y puesta en marcha 1 3.500 3.500
Seleccion de personal Jefaturas 2 12.600 25.200
Seleccion de personal Gerencia 1 15.120 15.120
Seleccion de personal terapeuta ocupacional 1 5.040 5.040
Seleccion de personal terapeuta 3 4.284 12.852
Seleccion de personal asistente administrativo 1 2.142 2.142
Disefio y elaboracion del logotipo 1 1.500 1.500
Disefio y elaboracion de pagina web y redes sociales 1 9.000 9.000
Cémaras de video 13 4.719 61.347
Sistema de seguridad 1 3.780 3.780
Otros gastos 1 5.000 5.000
Total presupuesto pre-operativo 370.571

Anexo 20. Presupuesto operativo

Datos para la

Gastos Operativos

provision de gastos operativos

Datos

febrero

marzo

abril

Ario 2019

mayo | junio

julio ‘ agosto setiembre octubre

noviembre diciembre

Totales
anuales

Gastos Operativos

Mantenimiento de instalaciones

Ario 2020

Totales
anuales

Materiales de trabajo - ANC 10.000 - - - 10.000 - - - 10.000 | 40,00%
Mantenimiento de instalaciones | 3.750 - 3.750 - - 3.750 3.750 3.750 15.000 | 60,00%
Total Otros Gastos Fijos - 3.750 - 10.000 | 3.750 3.750 3.750 25.000 |100,00%

Total Otros Gastos Fijos

Gastos Operativos ;ﬁfzﬁz
Materiales de trabajo - ANC 10.000 - - - 10.000 - - - 10.000 | 40,00%
Mantenimiento de instalaciones | 3.750 - 3.750 - - 3.750 3.750 3.750 15.000 | 60,00%
Total Otros Gastos Fijos - 3.750 - 10.000 | 3.750 3.750 3.750 25.000 |100,00%

Gastos Operativos

Mantenimiento de instalaciones

Totales
anuales

Total Otros Gastos Fijos

Gastos Operativos

Totales
anuales

Materiales de trabajo - ANC 10.000 - - - 10.000 - - - 10.000 | 40,00%
Mantenimiento de instalaciones | 3.750 - 3.750 - - 3.750 3.750 3.750 15.000 | 60,00%
Total Otros Gastos Fijos - 3.750 - 10.000 | 3.750 3.750 3.750 25.000 | 100,00%

69




Anexo 21. Politicas de recursos humanos

Codigo de ética
Cada uno de los colaboradores que formamos parte del centro de desarrollo infantil “Si podemos”, somos responsables de fomentar y mantener una cultura empresarial basada en un
comportamiento ético y al mismo tiempo cumplir con todas las normativas vigentes.

Nuestra conducta siempre debe ser:

*  Honesta.

»  Transparente.
+  Equitativa.

«  Confiable.

*  Respetuosa.

¢ Qué esperamos de los colaboradores?

e Tratar a los demas con respeto y dignidad.

» Reflexionar con atencion antes de hacer bromas y estar atento al hecho de que pueden herir a otras personas.

«  Denunciar de inmediato todo hecho percibido como acoso a la junta de directores.

< Administrar los recursos con responsabilidad, ejercer la prudencia al gastar dinero de la compafiia y proteger sus activos de la pérdida, dafio, uso no autorizado o inapropiado y derroche.

No se tolerara:

*  Amenazas verbales o no verbales

« Insultar, maltratar o poner en ridiculo a un compafiero.

«  Exhibir o distribuir materiales ofensivos (Caricaturas, fotos, dibujos, material pornografico, etc.)

«  Hacer comentarios o manifestaciones ofensivas o inapropiadas sobre raza, sexo, orientacién sexual, religion, nacionalidad, discapacidad, o cualquier otro comentario que sea 0 se
pueda entender como discriminatorio.

« Ningun tipo de acoso. Hacer o intentar hacer contacto fisico intimo u ofensivo, por ejemplo, agredir sexualmente a un comparfiero(a), insinuaciones sexuales, etc.

«  Conducta o comunicacion que sea violenta o pueda conducir a violencia en el trabajo.

«  Trabajar bajo el efecto de drogas ilegales o bebidas alcohdlicas.

Diversidad e inclusion
Por diversidad se entiende toda clase de diferencias en cuanto a experiencias de vida, experiencias de trabajo, perspectivas, culturas, raza, sexo, orientacion sexual, religion, pais de origen,
edad, incapacidad o cualquier otra diferencia. Por inclusion se entiende la construccién de un ambiente en el que se valoren las diferencias entre empleados, clientes

Con un ambiente inclusivo se alienta a todos los colaboradores a aportar sus habilidades y puntos de vista propios y se logra que una variada fuerza laboral se oriente en conjunto a la
obtencion buenos resultados organizacionales. La inclusion promueve la confianza, para arriesgar nuevas ideas y fomentar el sentido de logro, poderoso motivador que logra sacar a flote
lo mejor de cada persona.

Reclutamiento y seleccion
Con esta politica se busca propiciar una transparente y eficiente gestion del proceso de reclutamiento y seleccion, donde el mérito, la idoneidad y la no discriminacién sean los elementos
centrales en su ejecucion.

Los principios basicos son los siguientes:

» Respetar la igualdad de oportunidades y respetar la no discriminacion por razdn de raza, color de piel, edad, sexo, orientacion sexual, estado civil, religion, ideologia politica, nacio-
nalidad o cualquier otra condicion personal, fisica o social. A través de ello, se garantizara la capacidad para incorporar, motivar, retener el mejor talento y mantener los principios
éticos y legales esperados de una empresa de confianza, congruente y alineada con los valores de sus clientes, accionistas y empleados.

« Asegurar que la seleccidn se realiza atendiendo exclusivamente a criterios de mérito, capacidad y adaptabilidad a la cultura de la empresa (segun percepcion y criterio de del experto
en recursos humanos) garantizando que todos los candidatos reciban el mismo trato durante todo el proceso.

«  Garantizar a todos los candidatos la absoluta confidencialidad, protegiendo sus datos personales.

Anexo 22. Estimacion de personal

Célculo de personal para atender la demanda

Disponibilidad fisica del personal
Terapeutas |

Numero de sesiones promedio por semana 3
NUmero de sesiones por mes por nifio 12
Horas disponibles diarias del personal 8
Numero de dias laborables del personal por semana (unit.) 6
Numero de dias disponibles semanales (unit.) 48
Numero de nifios como maximo asignado x terapeuta X semana 0 mes 16
Horas disponibles diarias del personal 8
Numero de dias laborables del personal por semana (unit.) 5
NUmero de horas disponibles semanales (unit.) 40
NUmero de nifios asignados mensuales por personal 2

Capacidad del personal para demanda y capacidad Instalada necesaria

Terapeutas
Descripcion 2021
NUmero de nifios inscritos en terapias 10 13 14 15 15
NuUmero de nifios inscritos en programa integral (terapia) 60 77 87 96 115
Numero total de nifios con terapia 70 90 101 111 130
Cantidad de terapeutas por demanda 4 6 6 7 8
Capacidad instalada: cantidad de salas para terapias 5 7 7 8 9

Acompafiamiento escolar

Descripcion 2021
NuUmero de nifios inscritos en acompafiamiento 3 4 4 5 5
NuUmero de nifios inscritos en programa integral (acompafiamiento) 60 77 87 96 115
NUmero total de nifios con acompafiamiento 62 81 91 101 120
Cantidad de shadows por demanda 31 41 45 51 60
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Anexo 23. Perfiles de puestos

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO ASISTENTE ADMINISTRATIVO

Area Administracion
Puesto al que reporta Gerente de Administracion
Tiene colaboradores a cargo Si NO X

2. OBJETIVO DEL PUESTO ‘

Administrar eficientemente los servicios requeridos por el centro de desarrollo; asi como el mantenimiento
de la infraestructura, de tal manera que se les entregue a todos los empleados las facilidades de equipos y
ambientes éptimos para el desarrollo de sus funciones.

3. RELACIONES DEL PUESTO
RELACIONES INTERNAS

- Gerente de Administracion, Especialista en Educacion, Especialista en Terapia, Terapeutas, Acompafiantes.

RELACIONES EXTERNAS
- Padres de familia, psicologos, médicos.

- Proveedores de servicios, centros médicos, centros de estudios.
4, PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
1. Asegurar el abastecimiento de los servicios de luz, agua, teléfono entre otros.

2. Supervisar el servicio de seguridad y limpieza de las oficinas y de los salones de terapias.

3. Gestion de compras y abastecimiento de Utiles de oficina y de equipos de trabajo de los terapeutas y los deméas
empleados.

Administrar la caja chica de la empresa.

gl © | oo~

.EDUCACION Y FORMACION

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO ESPECIALISTA EN EDUCACION

Area Educacion

Puesto al que reporta

Gerente de Administracion

Tiene colaboradores a cargo Sl
2. OBJETIVO DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS

Responsable de la implementacion, gestion y ejecucion de los programas adaptativos para asegurar el éxito de los
nifios en los centros de estudios regulares.

3. RELACIONES DEL PUESTO

Gerente de Administracion, Especialista en Terapias, Asistente Administrativo, Terapeutas, Acompafiantes

RELACIONES EXTERNAS

Padres de familia, psic6logos, médicos

Proveedores de servicios, centros médicos, centros educativos

NIVEL DE ESTUDIOS Sl [NO [Detalle (Profesion, carrera, etc.) Sl [NO [Especialidad
EDUCACION
ESCOLAR X POEL
GRADO
Bachiller en Administracion de X
ESTUDIOS SUPERIORES |X empresas, Ingenieria Industrial o
carrera afin.

CONOCIMIENTOS Gestién de servicios

DESEABLES
Detalle Si NO Basico Intermedio | Avanzado
IDIOMAS " NIVEL
Inglés X X
MANEJO DE Detalle Sl NO Basico Intermedio | Avanzado
NIVEL
SISTEMAS | \zs. Office X X
6. EXPERIENCIA
RANGO EN EL PUESTO EN PUESTOS SIMILARES
Menos de 2 afios X
Entre 2 y 4 afios X
Entre 5y 8 afios
Obs.:

7. COMPETENCIAS Y HABILIDADES

Competencias Organizacionales Competencias del Puesto
- Orientacion al cliente Orden y planificacion
- Comunicacion - Orientacion a resultados
- Trabajo en equipo -

- Capacidad para trabajar bajo presion -

4. PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1.

Implementar, gestionar y ejecutar los programas adaptativos para los nifios, evaluando y adaptando la curricula
escolar para que luego pueda ser ejecutada por los acomparfiantes.

Gestionar junto con el Especialista en Terapia los programas integrales, evaluando al nifio respecto a su capacidad
de aprendizaje y adaptacion escolar en un colegio regular.

Atencion a clientes, brindando informacién y evaluando a los posibles nifios candidatos a atenderse en el centro.

Participar activamente del proceso de seleccién de los Acompafiantes Escolares.

Responsable de la gestién presupuestal del plan operativo, relacionado al acompafiamiento escolar.

Charlas y talleres para padres, nifios y centros educativos.

@[N] |a| A |»
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5. EDUCACION Y FORMACION ‘

Detalle (Profesion, ca- -
NIVEL DE ESTUDIOS | SI | NO rrera, etc.) SI | NO Especialidad
EDUCACION ESCOLAR  [X POST-
Licenciatura en Educacién| GRAPO X Maestria en Psicolo-
ESTUDIOS SUPERIORES  [X Especial / Psicologfa o ca- gia educativa
rrera afin.

Rehabilitacién psicoeducativa y clinica

CONOICTHIIENAROE Maestria en Gestion educativa

DESEABLES
Psicologia del Aprendizaje.
Detalle Sl NO Basico Intermedio | Avanzado
IDIOMAS NIVEL
Inglés X X
MANEJO DE Detalle Sl NO NIVEL Bésico Intermedio | Avanzado
SISTEMAS | \s. Office X X

6. EXPERIENCIA

RANGO EN EL PUESTO

EN PUESTOS SIMILARES

No requiere

Menos de 2 afios

Erecursntre 2 y 4 afios X

Entre 5y 8 afios X
Obs.:
7. COMPETENCIAS Y HABILIDADES

Competencias Organizacionales Competencias del Puesto
- Orientacion al cliente - Liderazgo
- Comunicacion - Empatia
- Trabajo en equipo - Flexibilidad
- Capacidad para trabajar bajo presion - Orientacion a resultados

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO
NOMBRE DEL PUESTO

Area Terapia

Gerente de Administracion

ESPECIALISTA EN TERAPIA

Puesto al que reporta

Tiene colaboradores a cargo Sl X NO
2. OBJETIVO DEL PUESTO

Responsable de la implementacidn, gestion y ejecucion de los programas integrales y terapias para cada uno de los nifios
que el centro de desarrollo atiende. Supervisando y monitoreando el trabajo de los terapeutas para asegurar el éxito en el
desarrollo de los nifios.

3. RELACIONES DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS

- Gerente de Administracion, Especialista en Educacidn, Asistente Administrativo, Terapeutas, Acompafiantes
RELACIONES EXTERNAS

- Padres de familia, psicélogos, médicos

- Proveedores de servicios, centros médicos

4. PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Implementar, gestionar y ejecutar los programas integrales y las terapias para los nifios, evaluando y diagnosticando
los tratamientos en areas de motricidad, retraso del desarrollo, disfuncién de integracién sensorial, entre otros.

2. Supervisar el trabajo de los terapeutas para asegurar la correcta ejecucion del plan de desarrollo para cada nifio.
3. Atencidn a clientes, brindando informacion y evaluando a los posibles nifios candidatos a atenderse en el centro.
4.  Participar activamente del proceso de seleccion de los terapeutas del Centro.
5. Responsable de la gestion presupuestal del plan operativo, relacionado a las terapias y programas integrales.
6.  Dirigir las juntas semanales de terapias para monitorear los avances del programa para cada nifio o modificar lo que
sea necesario segun la informacion que cada terapeuta pueda proporcionar.
Charlas y talleres para padres, nifios y centros educativos.
10.
11.
5. EDUCACION Y FORMACION
NIVEL DE ESTUDIOS sl |NO o=l SI [NO | Especialidad
(Profesién, carrera, etc.)
EDUCACION ESCOLAR X POST- Terapia ocu-
L icenciat recnologt GRADO % pacional / Te-
ESTUDIOS SUPERIORES X o e en fecnologia rapia fisica y
medica rehabilitacién

Psicologia infantil

CONOCIMIENTOS Maestria en Gerencia de Servicios de Salud, Administracion de servicios de

DESEABLES salud.
Detalle Sl NO Basico | Intermedio szn-
IDIOMAS NIVEL zado
Inglés X X
Detalle Sl NO Basico Intermedio szn-
MANEJO DE SISTEMAS NIVEL zado
Ms. Office X X

6. EXPERIENCIA
RANGO EN EL PUESTO

EN PUESTOS SIMILARES

No requiere

Menos de 2 afios

Entre 2 y 4 afios X

Entre 5y 8 afios X
Obs.:

7. COMPETENCIAS Y HABILIDADES

Competencias Organizacionales Competencias del Puesto
- Orientacion al cliente - Liderazgo
- Comunicacion - Empatia
- Trabajo en equipo - Flexibilidad
- Capacidad para trabajar bajo presion - Orientacion a resultados
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1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO ESPECIALISTA EN TERAPIA
Area Terapia
Puesto al que reporta Especialista de Terapia
Tiene colaboradores a cargo Si NO X

2. OBJETIVO DEL PUESTO

Responsable de la ejecucion de las terapias que se definen en los programas integrales y/o terapias asignadas para
cada nifio por el Especialista.

3. RELACIONES DEL PUESTO
RELACIONES INTERNAS

- Gerente de Administracion, Especialista en Terapia, Especialista en Educacion, Asistente Administrativo,
Acompafiantes

RELACIONES EXTERNAS

- Padres de familia, psicélogos, médicos

- Proveedores de servicios, centros médicos

4. PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Ejecutar el plan de terapias ocupacionales, fisicas u otras que asigne el especialista para el desarrollo de cada

nifo.
2. Registrar los avances del plan para cada nifio y reportarlo semanalmente al especialista.
3. Redactar un informe mensual de cada nifio, relacionado a los avances de las terapias, indicando cualquier

anomalia o desviacién para que el especialista pueda modificar el plan en caso sea necesario.

4. Reunirse semanalmente con los demas terapeutas y con el especialista para alinear las practicas de terapias a
realizar para cada nifio.

5. Revisar mensualmente el estado de los materiales de trabajo para realizar la solicitud de compra /reemplazo en
caso sea necesario.

. EDUCACION Y FORMACION

‘

NIVEL DE ESTUDIOS | SI |NO (meesiéﬁfgr'ﬁera’ 55 s1 | NO Especialidad
EDUCACION ESCOLAR X GF;OASD-I—O Terapia qcugqcional /
ESTUDIOS SUPERIORES | X Hgg:‘c‘;iat“ra en tecnologia x Tgﬁfgﬁfggfgny
CONOCIMIENTOS | Psicologia infantil

DESEABLES Maestria en Gerencia de Servicios de Salud, Administraciéon de servicios de salud.
Detalle Sl NO Basico Intermedio | Avanzado
IDIOMAS NIVEL
Inglés X X
MANEJO DE Detalle Si NO Basico Intermedio | Avanzado
SISTEMAS | \ms. Office X NIVEL X
6. EXPERIENCIA
RANGO EN EL PUESTO EN PUESTOS SIMILARES
No requiere
Menos de 2 afios
Entre 2 y 4 afios X
Entre 5y 8 afios X
Obs.:
Competencias Organizacionales Competencias del Puesto
- Orientacion al cliente - Planificacion y Orden
- Comunicacion - Empatia
- Trabajo en equipo - Flexibilidad
- Capacidad para trabajar bajo presion -

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO ESPECIALISTA EN TERAPIA
Area Administraciéon
Puesto al que reporta Directorio
Tiene colaboradores a cargo Si X NO

2. OBJETIVO DEL PUESTO

Asegurar el éxito del negocio a través de la direcciéon, planeamiento, gestiéon administrativa y financiera de los
recursos del centro de desarrollo. Alineando todos los esfuerzos y recursos para conseguir alcanzar los objetivos
estratégicos y lineamientos plasmados en el Directorio.

3. RELACIONES DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS

- Directorio, Especialista en Educaciéon, Especialista en Terapia, Asistente Administrativo, Terapeutas,
Acompariantes.

RELACIONES EXTERNAS

- Padres de familia, psicélogos, médicos

- Proveedores de servicios, centros médicos

4. PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Planificar organizar, coordinar y controlar las actividades relacionadas con las funciones de Tesoreria,
Finanzas, Logistica, Seguridad, Riesgos y Administracion de Servicios y contratos.

2. Establecer politicas y procedimientos que rigen las actividades de las funciones de administraciéon. Dirigir
las funciones relacionadas con el establecimiento de objetivos financieros, administracién de efectivo (flujo
de caja) e inversiones y administracion de deudas

3. Dirigir las funciones relacionadas con el establecimiento de objetivos financieros, administracion de efectivo
(flujo de caja) e inversiones y administracién de deudas.

4. Responsable de la gestion relacionada a la contratacién de personal, capacitaciéon, contratos, intermediacién
laboral, compras y abastecimiento requerido para el centro de desarrollo.

Ejercer la representacion de la empresa en el &mbito que corresponda.

Dirigir y gestionar la administracion de los seguros que correspondan.

Cumplir con las normas de seguridad y salud ocupacional.

OfN|O|T

Implementar sistemas de control interno que aseguren el manejo apropiado de los activos de la empresa y de
sus politicas y procedimientos.

5. EDUCACION Y FORMACION

Detalle iali
NIVEL DE ESTUDIOS SI | NO (Profesion, carrera, etc.) SI | NO Especialidad
EDUCACION ESCOLAR | X POSTGR )
Licenciado en ADO Maestria en
ESTUDIOS x Administraciéon de empresas, x administracion de
SUPERIORES Ingenieria Industrial o servicios.
carrera afin.
Psicologia
CONOCIMIENTOS N . - ., .
DESEABLES Postgrado en Gerencia de Servicios de Salud, Administracion de servicios de salud.
Detalle Sl NO Basico Intermedio | Avanzado
IDIOMAS NIVEL
Inglés X X
MANEJO Detalle Sl NO Basico Intermedio | Avanzado
DE ~ NIVEL
SISTEMAS | Ms. Office X X
6. EXPERIENCIA
RANGO EN EL PUESTO EN PUESTOS SIMILARES
Menos de 2 afios
Entre 2 y 4 afos X
Entre 5 y 8 afos X
Obs.:
7. COMPETENCIAS Y HABILIDADES
Competencias Organizacionales Competencias del Puesto
- Orientacion al cliente - Liderazgo
- Comunicacion - Capacidad de analisis
- Trabajo en equipo - Planificacion estratégica
- Capacidad para trabajar bajo presion - Orientacion a resultados
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Anexo 24. Competencias del personal

COMUNICACION

Definicion

Expresa sus ideas de manera clara y directa frente a los demas, intercambiando ideas y compartiendo informacioén relevante y necesaria para cumplir con las
tareas encomendadas. Escucha a los demés con atencion.

Grados

Grado A: Alto

Su nivel de oratoria es excelente, logrando mantener cautivado y motivado a diversos publicos.

Identifica cambios sutiles en la comunicacién no verbal de sus interlocutores y en base a ello replantea la discusion.

Organiza sus ideas de manera excelente, brindando el orden y los detalles necesarios para que su interlocutor pueda seguirlo.

AlWIN|P

Posee un excelente nivel de ortografia y un estilo de redaccion moldeable, que le permite expresarse tanto o mejor por escrito que en persona.

Grado B: En Desarrollo

Expresa sus ideas con suma facilidad, siendo capaz de interactuar con interlocutores de todo nivel.

Hace uso de un vocabulario fluido, adecuando su estilo comunicacional segun su interlocutor.

Escucha a su interlocutor con paciencia, manteniendo su nivel de atencién por el tiempo que sea necesario.

AlWIN|P

Se siente comodo al tener que plasmar sus ideas en reportes escritos pues logra hacerlo con claridad.

Grado C: Béasico

Expresa sus ideas con claridad.

Habla con propiedad, adecuando su lenguaje al contexto en el que se encuentre.

Respeta las intervenciones de su interlocutor.

AlW|IN|PF

Grado D: Bajo

Identifica los momentos en los que debe brindar una opinién y aquellos en los que debe escuchar.

Aungue demora en organizar sus ideas, logra hacerse entender por su interlocutor.

AlW|IN|PF

TRABAJO EN EQUIPO

Definicion

Trabaja con otros para conseguir metas comunes, anteponiendo los intereses colectivos a los personales. Identifica claramente los objetivos del grupo y
orienta su trabajo a la consecucién de los mismos, manteniendo constante coordinacién con sus compafieros.
Trabaja con otros para conseguir metas comunes, anteponiendo los intereses colectivos a los personales. Identifica claramente los objetivos del grupo y
orienta su trabajo a la consecucién de los mismos, manteniendo constante coordinacién con sus colaboradores y pares

Grados

Grado A: Alto

Al trabajar con diversos profesionales para alcanzar una meta en comun es quien dirige el didlogo y la integracion de informacioén, ofreciendo un
producto final de excelente calidad.

[y

Frente a un eventual impase, es quien asume la posiciéon de pacificador, buscando y encontrando la mejor solucién al problema.

Disfruta conocer perspectivas distintas sobre un mismo tema, tomando lo mejor de cada una para realizar una propuesta sélida.

Alw|N

Asume las metas del equipo como propias e incluso les da prioridad sobre las personales.

Grado B: En Desarrollo

Mantiene una comunicacion fluida con los miembros de su equipo de trabajo.

Actia como un agente facilitador, organizando a los miembros de su equipo para alcanzar el objetivo propuesto.

Incentiva a los miembros de su equipo a compartir informacién para obtener el mejor resultado posible.

AlWIN|P

Se muestra muy comprometido con el objetivo del grupo, realizando sobre-tiempos de ser necesarios.

Grado C: Béasico

Logra identificar los objetivos de su equipo de trabajo.

Aporta ideas y conocimientos propios de su area de expertise para lograr el objetivo comun.

Asiste puntualmente a las reuniones de su grupo de trabajo.

BlWIN|F

Grado D: Bajo

Respeta y acepta las ideas de los miembros de su equipo de trabajo.

Entiende la importancia de alcanzar la meta del equipo.

BlW|IN|F

ORIENTACION A RESULTADOS

Definicion

Se enfoca en actuar con velocidad y sentido de urgencia ante decisiones importantes, necesarias para satisfacer las necesidades del cliente, superar a los
competidores o mejorar la organizacién. Es la capacidad de administrar su tiempo y recursos con el fin de lograr sus objetivos individuales, grupales y
organizacionales.

Grados

Grado A: Alto

Planifica sus actividades para poder tomar acciones rapidas y seguras sin que esto ponga en riesgo el logro de los objetivos.

Estimula y premia el comportamiento de las personas con el fin de lograr los objetivos comunes.

Describe para si y para los demas los estandares e indicadores necesarios que logren medir el buen cumplimiento de sus objetivos.

AlWIN|P

Se encarga de que la empresa y todas las personas conozcan los objetivos que se deben lograr.

Grado B: En Desarrollo

Trabaja con objetivos medibles, retadores, alcanzables con indicadores claros.

Resuelve adecuadamente las situaciones que le toque atravesar, haciendo un uso eficiente de sus recursos.

Se encarga de que su equipo de trabajo y sus compafieros cumplan los objetivos planteados.

AlWIN|PF

Grado C: Bésico

Ante estandares poco satisfactorios, hace los cambios que considere conveniente para corregir las desviaciones.

Estéa alerta a los tiempos que destina para el logro de sus objetivos.

AlWIN|F

Grado D: Bajo

Tiene dificultades para cumplir con los objetivos de su gestion si tiene situaciones cambiantes en su dia a dia.

Se resiste a los cambios 0 nuevos procesos que pongan en riesgo el logro de sus objetivos.

AlWIN|[PF

ORIENTACION AL CLIENTE

Definicion

Siempre esta disponible y siente la necesidad de servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades, adelantandose incluso a ellas. Implica
esforzarse por conocer y resolver los problemas de los clientes (padres de familia), consumidores (nifios) y de sus compaferos de trabajo.

Grados

Grado A: Alto

Considera a sus clientes como socios estratégicos

Se anticipa a las necesidades adaptando o incluso creando servicios adicionales que estan a su alcance.

Crea vinculos solidos de confianza mutua.

AlW|IN|F

Muestra un compromiso sincero y lo lleva a la préactica con la calidad del servicio.

Grado B: En Desarrollo

Se esfuerza por dar un valor agregado a los servicios que ofrece.

Establece un compromiso personal con el cliente

Entabla excelentes relaciones con los nifios y padres de familias (consumidores y clientes)

AlWIN|PF

Grado C: Basico

Es proactivo y realiza seguimiento a sus clientes para asegurar su satisfaccion.

Ofrece su disponibilidad para ayudar a los clientes.

AlWIN|P

Grado D: Bajo

Transmite las necesidades de los clientes a sus jefes directos.

Se preocupa por atender a los clientes dentro de su horario de trabajo.

BlW|IN|F
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Anexo 25. Planilla de remuneraciones

Afio: 2019
Cantidad | Categoria Puesto Fec Ingreso \: Basico \: Mon. APs 'Iii E';ski)gg /;S,'ﬁ’ Ingl—ésos
1 Relacionada a Ventas |Especialista en Terapia 1/1/2019 10,000.00 | SOL 30 10,000.00 | 93.00 10,093.00 14,936.65 14,936.65
1 Relacionada a Ventas |Especialista en Educacion 1/1/2019 10,000.00 | SOL 30 10,000.00 | 93.00 10,093.00 14,936.65 14,936.65
1 Administrativa Gerente de Administracion 1/1/2019 12,000.00 | SOL 30 12,000.00 12,000.00 17,758.82 17,758.82
Subtotal profesionales sénior 47,632.12
1 Ventas Terapeuta ocupacional 1/1/2019 4,000.00 | SOL 30 4,000.00 4,000.00 5,919.61 5,919.61
3 Ventas Terapeuta 1/1/2019 3,400.00 | SOL 30 3,400.00 | 93.00 3,493.00 5,169.30 15,507.89
Subtotal profesionales 21,427.50
1 Administrativa Asistente Administrativo 1/1/2019 1,700.00 | SOL 30 | 1,700.00 | 93.00 1,793.00 2,653.46 2,653.46
Subtotal administrativos 2,653.46
8
Costos Totales 71,713.08
860,556.91
Afio: 2020

incremento: 0%

Cantidad | Categoria Puesto Fec Ingreso \: Basico \‘ Mon. E':s li)gg Ing-ll:ésos Subtotal |
1 Relacionada a Ventas |Especialista en Terapia 1/1/2019 10,000.00 | SOL 30 10,000.00 | 93.00 10,093.00 14,936.65 14,936.65
1 Relacionada a Ventas |Especialista en Educacion 1/1/2019 10,000.00 | SOL 30 10,000.00 | 93.00 10,093.00 14,936.65 14,936.65
1 Administrativa Gerente de Administracion 1/1/2019 12,000.00 | SOL 30 12,000.00 12,000.00 17,758.82 17,758.82
Subtotal profesionales sénior 47,632.12
2 Ventas Terapeuta ocupacional 1/1/2019 4,000.00 | SOL 30 4,000.00 4,000.00 5,919.61 11,839.21
4 Ventas Terapeuta 1/1/2019 3,400.00 | SOL 30 3,400.00 | 93.00 3,493.00 5,169.30 20,677.19
Subtotal profesionales 32,516.40
1 Administrativa Asistente Administrativo 1/1/2019 1,700.00 | SOL 30 | 1,700.00 | 93.00 1,793.00 2,653.46 2,653.46
Subtotal administrativos 2,653.46
10
Costos Totales 82,801.98
993,623.75
Afo: 2021

incremento: 2,0%

| cantidad |

Categoria

" Fec Ingreso|

Baésico
|

Mon.

Haber
basico

T.
Ingresos

Subtotal

1 Relacionada a Ventas |Especialista en Terapia 1/1/2019 10,200.00 | SOL 30 10,200.00 | 93.00 10,293.00 15,232.63 15,232.63
1 Relacionada a Ventas |Especialista en Educacion 1/1/2019 10,200.00 | SOL 30 10,200.00 | 93.00 10,293.00 15,232.63 15,232.63
1 Administrativa Gerente de Administracion 1/1/2019 12,240.00 | SOL 30 12,240.00 12,240.00 18,114.00 18,114.00
Subtotal profesionales sénior 48,579.25
2 Ventas Terapeuta ocupacional 1/1/2019 4,080.00 | SOL 30 4,080.00 4,080.00 6,038.00 12,076.00
4 Ventas Terapeuta 1/1/2019 3,468.00 | SOL 30 3,468.00 | 93.00 3,561.00 5,269.93 21,079.72
Subtotal profesionales 33,155.72
1 Administrativa Asistente Administrativo 1/1/2019 1,734.00 | SOL 30 1,734.00 93.00 1,827.00 2,703.78 2,703.78
Subtotal administrativos 41,922.00 2,703.78
10
Costos Totales 84,438.75
1,013,265.00
Afio: 2022

incremento: 2,5%

Cantidad | Categoria

\
Fec Ingreso|
\

Basico | Mon.

Haber
basico

T.
Ingresos

Subtotal

1 Relacionada a Ventas |Especialista en Terapia 1/1/2019 10,455.00 | SOL 30 10,455.00 | 93.00 10,548.00 15,610.00 15,610.00
1 Relacionada a Ventas |Especialista en Educacién 1/1/2019 10,455.00 | SOL 30 10,455.00 | 93.00 10,548.00 15,610.00 15,610.00
1 Administrativa Gerente de Administracion 1/1/2019 12,546.00 | SOL 30 12,546.00 12,546.00 18,566.85 18,566.85
Subtotal profesionales sénior 49,786.85
2 Ventas Terapeuta ocupacional 1/1/2019 4,182.00 | SOL 30 4,182.00 4,182.00 6,188.95 12,377.90
5 Ventas Terapeuta 1/1/2019 3,554.70 | SOL 30 3,554.70 | 93.00 3,647.70 5,398.24 26,991.19
Subtotal profesionales 39,369.08
1 Administrativa Asistente Administrativo 1/1/2019 1,777.35 | SOL 30 1,777.35 93.00 1,870.35 2,767.93 2,767.93
Subtotal administrativos 42,970.05 2,767.93
11
Costos Totales 91,923.87
1,103,086.45
Afio: 2023

incremento: 3,0%

Cantidad | Categoria

\
Fec Ingreso \‘

Basico | Mon.

Haber
béasico

T.
Ingresos

Subtotal

1 Relacionada a Ventas |Especialista en Terapia 1/1/2019 10,768.65 | SOL 30 10,768.65 | 93.00 10,861.65 16,074.17 16,074.17
1 Relacionada a Ventas |Especialista en Educacion 1/1/2019 10,768.65 | SOL 30 10,768.65 | 93.00 10,861.65 16,074.17 16,074.17
1 Administrativa Gerente de Administracion 1/1/2019 12,922.38 | SOL 30 12,922.38 12,922.38 19,123.85 19,123.85
Subtotal profesionales sénior 51,272.20
3 Ventas Terapeuta ocupacional 1/1/2019 4,307.46 | SOL 30 4,307.46 4,307.46 6,374.62 19,123.85
5 Ventas Terapeuta 1/1/2019 3,661.34 | SOL 30 3,661.34 | 93.00 3,754.34 5,556.06 27,780.28
Subtotal profesionales 46,904.13
1 Administrativa Asistente Administrativo 1/1/2019 1,830.67 | SOL 30 1,830.67 | 93.00 1,923.67 2,846.84 2,846.84
Subtotal administrativos 44,259.15 2,846.84
12
Costos Totales 101,023.17
1,212,278.08

Empleados del Centro

HC | Afio | Planilla Anual S/.

8 2019 860,556.91
10 2020 993,623.75
10 2021 1,013,265.00
11 2022 1,103,086.45
12 2023 1,212,278.08

Costo variable recibo por honorarios: Acompanantes

Gasto Mensual S/. Sﬂisrfgu:?tsa/,
32 2019 2,000.00 63,000.00
41 2020 2,000.00 81,000.00
46 2021 2,500.00 113,750.00
51 2022 2,500.00 126,250.00
60 2023 2,500.00 150,000.00

Mensual
Anual

Mensual
Anual

Mensual
Anual

Mensual
Anual

Mensual
Anual
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Anexo 26. Presupuesto de recursos humanos

Afio 2019
|
Concepto l:;gg?:ss ;irr?Sill
| Soles
Planilla Administrativa 12 20,412 20,412| 20,412 20,412| 20,412] 20,412 20,412| 20,412| 20,412| 20,412| 20,412| 20,412| 244,947| 13.87%
Planilla relacionada a las ventas 12 29,873| 29,873| 29,873 29,873| 29,873| 29,873 29,873| 29,873| 29,873| 29,873| 29,873| 29,873| 358,480| 20.30%
Planilla ventas 12 21,427\ 21,427 21,427 21,427| 21,427| 21,427| 21,427 21,427\ 21,427| 21,427| 21,427| 21,427 257,130] 14.56%
Acompafiantes 12 63,0001 63,000] 63,000 63,000 63,000] 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 756,000 42.81%
Aguinaldo Navidefio 1 - - - - 1,600 - - - - - - - 1,600( 0.09%
Examen ocupacional 1 - - - - 500 - - - - - - - 500{ 0.03%
Evento de Integracién 3 - - - 700 - - - 700 - - - 700 2,100 0.12%
Capacitaciones 3 - - - 1,500 - - - 1,500 - - - 1,500 4,500 0.25%
Seleccién de personal empleados 1 - - - -| 10,357 - - - - - - - 10,357 0.59%
Evaluacion Psicotécnica de personal 1 - - - -l 4,410 - - - - - - - 4,410 0.25%
Contador 12 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000] 5,000 5,000 60,000] 3.40%
Intermediacién Laboral (Limpieza y seguridad) 12 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 66,000 3.74%
Total gastos Recursos Humanos 145,213| 145,213| 145,213 147,413| 162,080| 145,213| 145,213| 147,413| 145,213 145,213| 145,213| 147,413| 1,766,024| 100.00%
Afio 2020
“'N° pagos -
anuales !
Planilla Administrativa 12 20,412 20,412| 20,412 20,412 20,412] 20,412 20,412| 20,412| 20,412| 20,412| 20,412| 20,412| 244,947| 11.57%
Planilla relacionada a las ventas 12 29,873 29,873| 29,873| 29,873| 29,873| 29,873 29,873| 29,873] 29,873| 29,873| 29,873 29,873 358,480| 16.94%
Planilla ventas 12 32,516] 32,516| 32,516 32,516| 32,516| 32,516 32,516 32,516| 32,516 32,516 32,516| 32,516] 390,197| 18.43%
Acompafiantes 12 81,000 81,000/ 81,000f 81,000 81,000 81,000( 81,000/ 81,000 81,000f 81,000/ 81,000 81,000 972,000 45.92%
Aguinaldo Navidefio 1 - - - - 2,000 - - - - - - - 2,000] 0.09%
Examen ocupacional 1 - - - - 500 - - - - - - - 5001 0.02%
Evento de Integracion 3 - - - 700 - - - 700 - - - 700 2,100 0.10%
Capacitaciones 3 - - - 1,500 - - - 1,500 - - - 1,500 4500 0.21%
Seleccion de personal empleados 1 - - - -| 10,357 - - - - - - - 10,357 0.49%
Evaluacion Psicotécnica de personal 1 - - - - 5,670 - - - - - - - 5,670 0.27%
Contador 12 5,000f 5,000 5,000] 5,000 5,000 5,000] 5,000f 5,000 5,000 5,000f{ 5,000 5,000 60,000 2.83%
Intermediacién Laboral (Limpieza y seguridad) 12 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500] 5,500 5,500 5,500 66,000 3.12%
Total gastos Recursos Humanos 174,302| 174,302| 174,302| 176,502| 192,829| 174,302| 174,302| 176,502| 174,302| 174,302| 174,302| 176,502| 2,116,751| 100.00%
Afio 2021
N° pagos
anuales
Planilla Administrativa 12 20,818 20,818| 20,818| 20,818 20,818 20,818 20,818 20,818 20,818| 20,818 20,818 20,818 249,813
Planilla relacionada a las ventas 12 30,465 30,465| 30,465| 30,465 30,465 30,465| 30,465| 30,465 30,465| 30,465| 30,465 30,465 365,583 14.45%
Planilla ventas 12 33,156 33,156| 33,156| 33,156 33,156| 33,156| 33,156 33,156| 33,156| 33,156 33,156 33,156| 397,869 15.72%
Acompafantes 12 113,750| 113,750| 113,750| 113,750| 113,750 113,750 113,750 113,750| 113,750| 113,750 113,750 113,750| 1,365,000 53.95%
Aguinaldo Navidefio 1 - - - - 2,000 - - - - - - - 2,000 0.08%
Examen ocupacional 1 - - - - 500 - - - - - - - 5001 0.02%
Evento de Integracién 3 - - - 700 - - - 700 - - - 700 2,100f 0.08%
Capacitaciones 3 - - - 1,500 - - - 1,500 - - - 1,500 4,500 0.18%
Seleccién de personal empleados 1 - - - -| 10,564 - - - - - - - 10,564 0.42%
Evaluacién Psicotécnica de personal 1 - - - - 6,370 - - - - - - - 6,370 0.25%
Contador 12 5,000f 5,000 5,000] 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000] 5,000 5,000 60,000 2.37%
Intermediacién Laboral (Limpieza y seguridad) 12 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 66,000 2.61%
Total gastos Recursos Humanos 208,689 208,689| 208,689| 210,889| 228,123| 208,689| 208,689| 210,889| 208,689| 208,689 208,689| 210,889| 2,530,299| 100.00%

Afio 2022

“N° pagos

anuales

=

Feb

Planilla Administrativa 12 21,335 21,335| 21,335| 21,335 21,335| 21,335 21,335 21,335| 21,335 21,335 21,335 21,335| 256,017 9.24%
Planilla relacionada a las ventas 12 31,220 31,220| 31,220| 31,220 31,220 31,220( 31,220] 31,220] 31,220] 31,220 31,220{ 31,220 374,640| 13.52%
Planilla ventas 12 39,369 39,369| 39,369| 39,369| 39,369| 39,369 39,369 39,369| 39,369 39,369| 39,369| 39,369 472,429 17.05%
Acompafantes 12 126,250| 126,250| 126,250| 126,250| 126,250| 126,250| 126,250| 126,250| 126,250| 126,250 126,250| 126,250| 1,515,000 54.67%
Aguinaldo Navidefio 1 - - - - 2,200 - - - - - - - 2,200 0.08%
Examen ocupacional 1 - - - - 500 - - - - - - - 5001 0.02%
Evento de Integracion 3 - - - 700 - - - 700 - - - 700 2,100 0.08%
Capacitaciones 3 - - - 1,500 - - - 1,500 - - - 1,500 4500 0.16%
Seleccion de personal empleados 1 - - - -| 10,828 - - - - - - - 10,828| 0.39%
Evaluacién Psicotécnica de personal 1 - - - - 7,070 - - - - - - - 7,070 0.26%
Contador 12 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000[ 5000 5,000 5,000 5000 5,000 60,0001 2.17%
Intermediacién Laboral (Limpieza y seguridad) 12 5,500 5,500 5,500] 5,500] 5,500 5500/ 5500| 5500 5,500/ 5500 5,500 5,500 66,000 2.38%
Total gastos Recursos Humanos 228,674| 228,674| 228,674| 230,874 249,272| 228,674 228,674| 230,874| 228,674| 228,674| 228,674| 230,874 2,771,285 100.00%

Afio 2023

N° pagos

anuales

Planilla Administrativa 12 21,971 21,971 21,971 21,971 21,971| 21,971 21,971 21,971 21,971] 21,971| 21,971 21,971 263,648| 8.32%
Planilla relacionada a las ventas 12 32,148| 32,148| 32,148 32,148| 32,148| 32,148 32,148| 32,148| 32,148 32,148| 32,148| 32,148 385,780 12.18%
Planilla ventas 12 46,904| 46,904| 46,904| 46,904 46,904| 46,904| 46,904 46,904 46,904| 46,904| 46,904| 46,904 562,850 17.77%
Acompafiantes 12 150,000| 150,000| 150,000f 150,000| 150,000 150,000/ 150,000| 150,000 150,000/ 150,000| 150,000 150,000/ 1,800,000| 56.83%
Aguinaldo Navidefio 1 - - - - 2,400 - - - - - - - 2,400 0.08%
Examen ocupacional 1 - - - - 500 - - - - - - - 5001 0.02%
Evento de Integracién 3 - - - 700 - - - 700 - - - 700 2,100 0.07%
Capacitaciones 3 - - - 1,500 - - - 1,500 - - - 1,500 4,500 0.14%
Seleccion de personal empleados 1 - - - - 11,153 - - - - - - - 11,153| 0.35%
Evaluacién Psicotécnica de personal 1 - - - - 8,400 - - - - - - - 8,400 0.27%
Contador 12 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000/ 5,000[ 5000 5,000 5,000 5000 5,000 60,000 1.89%
Intermediacién Laboral (Limpieza y seguridad) 12 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 66,000 2.08%
Total gastos Recursos Humanos 261,523 261,523| 261,523| 263,723| 283,976| 261,523 261,523| 263,723| 261,523| 261,523 261,523| 263,723| 3,167,331 100.00%
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Anexo 27. Proyeccion de la demanda y market share

Célculo de la demanda

Descripcion Valores \
Mercado Potencial Afio - 2019 Afio - 2020 Afio - 2021 Afio - 2022 Afio - 2023

Poblacion de Lima 9.279.302 9.372.095 9.465.816 9.560.474 9.656.078
Poblacién de nifios con Sindrome de Down y Autismo en el departamento de Lima (0-13 Afios) 5.921 5.980 6.040 6.100 6.161
Ajuste por subregistro - 50% 11.842 11.960 12.080 12.201 12.323
Poblacion de Lima Zona 2, 6 Y 7 (APEIM 2017 - NSE A, By C) 2.546.911 2.572.380 2.598.104 2.624.085 2.650.326
Poblacion de nifios con Sindrome de Down y Autismo en las zonas designadas de Lima (0-13 Afios) 3.250 3.283 3.316 3.349 3.382
Mercado Objetivo Afio - 2019 Afio - 2020 Afio - 2021 Afio - 2022 Afio - 2023
Opcion Terapias y dispuestos a pagar mas de S/80 148 150 151 153 154
Opcién Acompafiamiento y dispuestos a pagar mas de S/. 1,500 93 94 95 96 97
Opcioén Programa Integral y dispuestos a pagar méas de S/. 80 (terapia) y mas de S/. 1,500 (Acompafiamiento) 851 860 869 877 886

Mercado Especifico - Market Share Afio - 2019 Afio - 2020 Afio - 2021 Afio - 2022 Ao - 2023
Share “Terapias” 7% 9% 9% 10% 10%
Terapias 10 13 14 15 15
Share “Acompafiamiento escolar” 3% 4% 4% 5% 5%
Acompafiamiento y méas de S/. 1,500 3 4 4 5 5
Share “Programa Integral” 7% 9% 10% 11% 13%
Integral y méas de S/.80 y méas de S/. 1,500 60 77 87 96 115
Total Clientes 73 94 105 116 135

Anexo 28. Proyeccion de ingresos

Ventas Anuales Afo 2019 ‘ Afio 2020 Afo 2021 Afio 2022 Afio 2023
(soles) Ventas incr. % ‘ Ventas incr. % Ventas incr. % Ventas | incr. % Ventas incr. %
Terapias 288.000 379.440 31,75% 426.980 12,53% 473.723 10,95% 532.557 12,42%
Acompafiamiento 54.000 73.440 36,00% 74.909 2,00% 95.509 27,50% 97.419 2,00%
Programa Integral 1.620.000 2.120.580 30,90% 2.443.900 15,25% 2.750.651 12,55% 3.360.952 22,19%
Totales 1.962.000 2.573.460 31,17% 2.945.789 14,47% 3.319.883 12,70% 3.990.927 20,21%

Anexo 29. Cronograma de deuda

Préstamo Bonos Privados - Papeles de deuda
Monto (S/.): 92.003

Fecha (*) Principal Intereses | TasaAnual |

Emision: 1-Jan-19 92.003 - - 18,87%
1 1-Jun-19 92.003 - 8.680 18,87%

2 1-Dec-19 92.003 - 8.680 18,87%

3 1-Jun-20 92.003 - 8.680 18,87%

4 1-Dec-20 92.003 - 8.680 18,87%

5 1-Jun-21 92.003 - 8.680 18,87%

6 1-Dec-21 92.003 - 8.680 18,87%

7 1-Jun-22 92.003 - 8.680 18,87%

8 1-Dec-22 92.003 - 8.680 18,87%

9 1-Jun-23 92.003 - 8.680 18,87%
Vencimiento: 1-Dec-23 - 92.003 8.680 18,87%

Anexo 30. Precio de venta

Servicios / Periodo

Terapias 1.200 1.224 1.248 1.273 1.299
Acompafiamiento 1.800 1.836 1.873 1.910 1.948
Programa Integral 2.700 2.754 2.809 2.865 2.923

Inflacion anual de 2%, Fuente: Reporte de Inflacion - junio 2018. Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2018-2019.
Banco Central de Reserva del Perd. http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2018/junio/reporte-de-inflacion-junio-2018.pdf

Anexo 31. Depreciacion de activos

Activos Fijos Vid?. util Depreciac. Dep.~Acum Valor en Li-
(afios) Anual Afo 5 bros
- Muebles 7.040 5 1.408 7.040 0
- Equipos 114.397 5 22.879 114.397 0
Materiales de trabajo - ANC 10.000 2 5.000 10.000 0
TOTAL 131.437 29.287 131.437 0
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Anexo 32. Célculo del COK y WACC

Célculo del costo de oportunidad del capital (COK)
COK = CAPM = Tasa de libre Riesgo + B * Prima por Riesgo + Riesgo pais
=Rf+ B (Rm — Rf) + Riesgo pais

Tasa de libre riesgo (Rf) = 5,50%®
Tasa de riesgo de mercado (Rm) = 8,59%?
Prima por riesgo (Rm - Rf) = 3,09%
Beta apalancado (B) = 0,93®)
Riesgo pais = 1,66%®

COK =10,04%

(1) Bonos soberanos peruanos — 10 afios, julio 2018.
https://www.mef.gob.pe/contenidos/deuda_publ/bonos/internos/bonos_sobe/Emisiones_bonos_soberanos.pdf

(2) Country Peru: Equity Risk Premium (CDS), ajustado a soles por inflacion (2%).
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

(3) Betas por sector (US) - Healthcare Support Services, enero 2018.
http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/data.html

(4) Tasa de interés: EMBIG Per(, 02 de julio de 2018. https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/diarias/resultados/PD04709XD/html/2018-06-01/2018-07-23/

Célculo del costo promedio ponderado del capital (WACC)

WACC =COK*C/(C+D)+Kd (D/(D+C) * (1 -t)
COK =10,04%
Capital (C) = S/. 278.568
Deuda (D) = S/. 92.003
C+D =S/.370.571
Kd =18,87% (5)
Impuestos (t) = 29,50%

WACC = 10,85%

(5) Costo de deuda: Tasa de interés promedio de colocacion de bancos — Pequefia empresa, 02 de julio de 2018.
http://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/T1ActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip=B

Anexo 33. Viabilidad financiera

Periodo 0] 1 2 K} 4 5

FCE -370.571 18.359 250.479 210.925 314.273 497.209
FCF -278.568 6.120 238.239 198.686 302.034 392.967
TIRE 42,4%

VAN E 509.993

Periodo de Recupero E 2,45 afios

TIRF 50,3%

VAN F 522.520

Periodo de Recupero F 2,17 afos

Anexo 34. Mapa de stakeholders

MINISTERIO DE
SALUD

COMPETIDORES (centros de educacion
especial)
y terapeutas particulares)

PADRES DE
NINOS CON AR
NECESIDADES TRABAJADORES
MINISTERIO DE ESPECIALES
EDUCACION
ACCIONISTAS
PROVEEDORES (empresas de

CENTROS DE servicio tercerizadas)
EDUCACION

REGULAR

ACREEDORES (personas naturales,
duefios de papeles de deuda)

ASOCIACIONES RELACIONADAS A PERSONAS
CON NECESIDADES ESPECIALES
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