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Resumen Ejecutivo 

Fullness Kids es un proyecto de negocio que ofrece una propuesta diferente frente al estrés 

cotidiano al que se encuentran los niños en edad escolar y que se evidencia en el ambiente 

educativo, donde la tasa de niños con problemas de atención, autoestima y problemas de 

aprendizaje crece alarmantemente. 

Esta propuesta se desarrollará a través de actividades y ejercicios lúdicos en técnicas de 

Mindfulness para fortalecer la atención, concentración, autonomía, relajación y desarrollo de 

habilidades blandas en niños de 6 a 9 años. Asimismo, nos dirigimos a padres de familia que 

buscan un servicio integral para sus hijos complementado con asesorías virtuales, orientación 

información y monitoreo de las necesidades emocionales de sus niños que fomente el desarrollo 

socio - emocional de sus hijos. 

El proyecto está sustentado en una sólida base financiera que permite rentabilidad desde el 

primer año recuperando la inversión inicial que es mínima y está basada en los gastos operativos 

de la constitución de la empresa, la elaboración del sitio web y los honorarios de los 

especialistas y personal administrativo. Fullness Kids es una idea de negocio escalable y se 

propone comenzar el primer año con un colegio asociado al programa, utilizando dos de sus 

propias aulas en dos horarios distintos y continuar expandiéndose en otro colegio a partir del 

segundo año.  

A través de esta idea de negocio se pretende contribuir al desarrollo del sector educativo del 

país y brindar una opción integral para nuestros usuarios. 

 

Palabras clave: Mindfulness en Perú, habilidades, atención, concentración, orientación. 
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Executive Summary   

Fullness Kids is a business project that offers a different approach to the daily stress that school-

age children face and that is evident in the educational environment, where the rate of children 

with attention problems, self-esteem and learning problems grows alarmingly 

This proposal will be developed through activities and playful exercises in Mindfulness 

techniques to strengthen attention, concentration, autonomy, relaxation and development of soft 

skills in children from 6 to 9 years old. Likewise, we address parents seeking a comprehensive 

service for their children, complemented by virtual counseling, information guidance and 

monitoring of the emotional needs of their children that promotes the social - emotional 

development of their children. 

The project is based on a solid financial base that allows profitability from the first year by 

recovering the initial investment that is minimal and is based on operating expenses of the 

constitution o administrative f the company, the development of the website and the fees of 

specialists and administrative staff. Fullness Kids is a scalable business idea and it is proposed 

to start the first year with a school associated with the program, using two of its own classrooms 

in two different schedules and continue expanding in another school from the second year. 

Through this business idea, we intend to contribute to the development of the country education 

sector and provide a comprehensive option for our users. 

 

Keywords: Mindfulness in Peru, skills, attention, concentration, orientation. 
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Introducci·n 

Mindfullness es una palabra en el idioma inglés que significa atención plena, la cual nos da a 

entender que es la capacidad del ser humano que permite estar atento o consciente todo 

momento y es también un conjunto de técnicas orientadas a desarrollar la atención, analizar las 

cosas que suceden y estar más consciente de lo que vivimos y lo que hacemos día a día.  

El presente proyecto se refiere al tema complementario en la educación de los niños, hoy en día 

3 de cada 10 niños presentan déficit de atención, lo cual es preocupante debido a muchos 

factores que se presentan en la sociedad, la dependencia de la tecnología, programas televisivos 

que limitan y a su vez no impulsan la educación y valores.  

Fullness Kids se crea con el objetivo de solucionar y complementar terapias de ayuda o centros 

terapéuticos y diluir los déficits de atención en menores, se propone ejercicios de relajación y 

concentración, en un horario establecido que permita obtener resultados exitosos en sus 

actividades académicas y sociales. 

 Se realizaron entrevistas y evaluaciones al mercado objetivo, lo cual nos permitió captar 

información valiosa de que hoy en día esta situación es muy común en las familias peruanas, 

por lo cual se sustenta crear la empresa para brindar alternativas de mejora complementarias a 

la educación del país. Bajo la información obtenida se crearon programas de atención en 

colegios, los cuales como alianza estratégica nos permite el uso de sus espacios para los talleres 

de Mindfullnes propuestos líneas debajo. 

En el capítulo 1 se realiza la descripción del negocio, la idea, descripción a detalle de cómo se 

realizarán los servicios de Mindfullnes en los niños y el equipo que realizó la investigación. 

En el capítulo 2 y 3 se trabajó el estudio previo a implementar el negocio, se estudia 

internamente y externamente el mercado a trabajar, se crean estrategias genéricas y se plantean 

objetivos a lograr. En el capítulo 4 se crea el plan de Marketing, de la mano de los objetivos 

propuestos se crean estrategias de publicidad y comunicación del proyecto, se trabajó el tema 

de los precios y la plaza a desarrollar. El capítulo 5 está relacionado a las operaciones, temas 

de calidad y procesos; se distribuye las instalaciones prestadas y la planificación de procesos y 

el  capítulo 6 se detalla toda la rama financiera, desde la inversión inicial en gestión humana 

hasta los cuadros financieros adjuntos en los anexos finales. 
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Cap²tulo 1: Aspectos generales del negocio 

1.1 Idea del negocio 

El nombre FULLNESS KIDS nace de la unión de dos términos Fullness y Kids ambas palabras 

en el idioma inglés las cuales representan el concepto de la propuesta de negocio. La palabra 

ñKidsò hace referencia al p¼blico al cual se encuentra dirigido, ya que es un servicio ofrecido a 

los padres de familia, pero que se realizar§ espec²ficamente en los ni¶os. La palabra ñFullnessò 

que significa ñplenitudò es t®rmino que se conceptualiza como aquel que ha alcanzado su 

momento de máxima perfección o desarrollo y que es el propósito del servicio ofrecido a través 

del programa de Mindfulness para niños, el cual busca potenciar sus habilidades y mejorar 

aquellas en las que el niño/a presenta dificultad.  

 

Figura N° 1: Propuesta de logotipo 

 

1.2 Descripción del servicio a ofrecer 

ñFULLNESS KIDS es una propuesta frente al estrés cotidiano al que se encuentran expuestos 

los niños de temprana edad y que se evidencia en las familias, sobre todo en el ingreso del niño 

a la escuela, buscando mejorar el aprendizaje escolar y la estabilidad emocional de los niños. 

Brindando información pertinente a través de la asesoría virtual a los padres de familia sobre 

las necesidades emocionales de sus hijos, por medio de un monitoreo adecuado que fomente el 
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sano vínculo para el desarrollo socio-emocional de los niños. Esta propuesta, será 

promocionada a través de FULLNESS KIDS, un programa de Mindfulness para niños, 

especialmente diseñado para padres de familia que buscan un servicio integral para sus hijos, 

pero que cuentan con poco tiempo para acompañarlos en estas actividades. (Gonzales, Padilla, 

Tejada, y Vizcardo 2018, p.2) 

Este servicio estará dirigido a padres de familia con hijos de 6 a 9 años que presentan 

dificultades atencionales o socio emocionales que pertenecen al NSE B C que viven en los 

distritos de Los Olivos, Bellavista, San Miguel o Magdalena del Mar. Consta de sesiones 

presenciales que se llevaran a cabo en los centros educativos de estos distritos, de manera 

experimental se llevará cabo en la I.E. Clemente de Althaus ubicado en el distrito de San 

Miguel. Estas sesiones se realizarán los días martes y jueves de 3:30 a 4:30 p.m. y los sábados 

de 10:00 a.m. a 12:00 p.m.  

Para la adquisición del servicio se realizará la promoción a través de redes sociales (Facebook) 

y material POP (folletos) que serán distribuidos en las Instituciones Educativas. En ambos 

casos, la información estará direccionada para que los padres interesados ingresen a la página 

web: www.fullnesskids.com y encuentran toda la información del servicio. Este consiste en 

realizar sesiones grupales dirigidas a niños de 6 a 9 años que presentan dificultades atencionales 

y/o socio emocionales donde se aplicarán diversas técnicas de Mindfulness. Asimismo, cuando 

se adquiera el servicio, los usuarios tendrán acceso a la plataforma digital donde podrán 

encontrar material multimedia y actividades dirigidas para que puedan acompañar a sus hijos 

con estas actividades. 
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Figura N° 2: Propuesta de Key visual para Fullness Kids 

 

1.3 Equipo de trabajo 

Jacqueline Gonzales 

Licenciada en Psicología con 10 años de experiencia en el área educativa con 

especialización en: 

¶ Evaluación e Intervención en problemas emocionales y del comportamiento en niños. 

¶ Terapia infantil Gestáltica. 

¶ Psicoterapia de grupo en niños.  

¶ Disciplina Positiva en la familia. 

Habilidades: 

¶ Capacidad de comunicación, análisis y organización a todo nivel. 

¶ Proactiva y con capacidad de trabajo en equipo. 

¶ Capacidad para diseñar y ejecutar programas de intervención en Instituciones educativas. 

¶ Conocimiento de pruebas psicométricas de eficiencia, pruebas proyectivas de personalidad 

y de selección de personal. 
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¶ Experiencia en el abordaje del área clínica infantil y educativa, el trabajo constante con 

niños regulares y/o con necesidades educativas y sus respectivas familias, le brindan los 

recursos para intervenir en programas de Desarrollo del niño. 

Omar Padilla 

Lic. en Educación con 20 años de experiencia en el área educativa, 

especializado en:       

¶ Enseñanza en el nivel primaria y secundaria. 

¶ Coach Educativo 

¶ Escuela de Padres. 

¶ Taller de Lideres adolescentes.   

Habilidades:  

¶ Capacidad de liderazgo y dirección académica. 

¶ Toma de decisiones. 

¶ Comunicación asertiva y trabajo en equipo. 

¶ Capacidad de planificación, elaboración, monitoreo y supervisión de actividades 

académicas.  

¶ Dominio de Office y manejo de redes sociales a nivel Institucional. 

¶ Amplia experiencia en Colegios, el contacto con niños y la coordinación con docentes le 

permite entender las necesidades que presenta hoy en día nuestro público objetivo.     

Cynthia Gallo Alzamora:     

Diseñadora publicitaria con 10 años de experiencia trabajando en el sector 

público y privado. Con experiencia en el ámbito profesional en las áreas de: 

¶ Comunicación Visual 

¶ Marketing digital 

¶ Diseño de material POP y Merchandising  

¶ Fotografía digital 
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Habilidades: 

¶ Proactiva y con capacidades de comunicación.  

¶ Trabajo en equipo y liderazgo. 

¶ Dominio de la plataforma Adobe (Illustrator, Indesign, Photoshop, Fireworks, Premiere) 

¶ Dominio de MS Office y Redes Sociales.  

¶ Experiencia en el trabajo de marketing digital y diseño de Web Site que le permite contribuir 

en la elaboración y difusión de la plataforma digital para el servicio de atención al cliente. 

Gonzalo Maraví Castro:  

Técnico en Administración de Empresas, con 3 años experiencia en el ámbito 

del mercado financiero, con experiencia en: 

¶ Colocación de productos financieros 

¶ Asesoría en inversión  

¶ Supervisión comercial 

¶ Administración de personal 

Habilidades: 

¶ Dinámico y emprendedor. 

¶ Con capacidad de escucha activa. 

¶ Trabajo en equipo y buen desenvolvimiento bajo presión. 

¶ Experiencia en atención al cliente y solución de conflictos. 

¶ Dominio de Office y programas financieros. 

¶ Habilidades y experiencia en el sistema financiero que le permiten aportar en el manejo 

contable y financiero, en temas relacionados a evaluación de proyectos, finanzas, 

presupuesto, y análisis de estados financieros. 
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Luis Carlos Córdova 

Estudiante de la carrera de Administración de Empresas, con experiencia en 

el ámbito profesional en las áreas de: 

¶ Logística 

¶ Compras  

¶ Supervisor comercial 

¶ Administración de oficinas 

Habilidades: 

¶ Proactivo y con vocación de servicio.  

¶ Empático y comunicativo. 

¶ Trabajo en equipo. 

¶ Con experiencia en la preparación formativa a nuevos colaboradores, permitiéndole 

identificar y desarrollar las potencialidades de las personas. 

¶ Habilidades comerciales y de marketing que le permiten poder ofrecer las ventajas y 

beneficios del proyecto a posibles socios estratégicos.   
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Cap²tulo 2: Planeamiento Estrat®gico 

2.1 Análisis Externo 

2.1.1 Análisis PESTEL 

2.1.1.1 Entorno político 

Las investigaciones del caso Lavajato y otros sucesos que propiciaron la renuncia del ex 

presidente Pedro Pablo Kuczynski y la posterior asunción del cargo del presidente Martín 

Vizcarra, trae un clima de cambios en el nuevo gabinete ministerial. En la cartera de salud, la 

designación de la Dra. Silvia Pessahh como titular del Minsa fue cuestionada por su mal 

desempeño en la emergencia sanitaria durante el fenómeno del Niño. En el Minedu, con su 

nuevo titular Daniel Alfaro continuará con las políticas emprendidas por sus antecesores: 

ideología de género y nuevo currículo escolar. 

2.1.1.2 Entorno económico 

Para el año 2018 se espera que el crecimiento económico del Perú sea el mayor de América 

Latina (4 %) según el FMI. Se prevé un año con un crecimiento empresarial superior al de 2017 

con mayor impulso a la actividad minera y la inversión pública.1 

2.1.1.3 Entorno social 

Los casos de trastornos mentales en niño y adolescentes se incrementan cada año. Según cifras 

de Minsa, desde 2016 a la fecha han sido atendidas casi dos millones de personas siendo el 

70%, niños y menores de 18 años.2 

Existe preocupación de parte de los padres de familia y por ello buscan ayuda profesional. 

Los problemas emocionales como la depresión y la ansiedad y los problemas conductuales y de 

aprendizaje constituyen la primera causa de discapacidad temprana y mortalidad precoz.  

Se estima que entre el 3% y el 7% de la población escolar padece de TDAH. 

                                                 
1 Latinoamérica en 2018. Panam Post. Recuperado de https://es.panampost.com/karina-martin/2018/03/02/crecimiento-

economico-peru-mayor-latinoamerica/?cn-reloaded=1  

2 Sausa, M. (3 de febrero de 2018). Menores ocupan el 70% de atenciones en salud mental. Perú 21. Recuperado de 

https://peru21.pe/peru/cifras-salud-mental-peru-menores-ocupan-70-atenciones-infografia-394376  
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2.1.1.4 Entorno tecnológico 

El uso de dispositivos móviles y video juegos con fines no educativos afectan el 

comportamiento y la salud física y mental de niños y adolescentes. El auge de la tecnología y 

el acceso a Internet facilita el contacto entre padres de familia y sus hijos. A través de la 

tecnología pueden seguir las actividades que sus hijos realizan y estar en contacto con los 

profesores. 

2.1.1.5 Entorno ecológico 

Desde el año 2014 que Perú fue sede de la COP20, las empresas están cada vez más 

comprometidas con el cuidado del medio ambiente y es una tendencia que va en crecimiento.3 

Migrar a medios digitales contribuye con el cuidado del medio ambiente y mitiga el impacto de 

gases de efecto invernadero. 

2.1.1.6 Entorno legal 

El aumento de la RMV (Remuneración mínima vital) se aplicará a partir del 1 de mayo de 2018 

y afecta a las empresas privadas e incentiva la informalidad laboral en las pequeñas empresas. 

Los costos de formalización afectan a las micro y pequeñas empresas. 4 

2.2 Análisis Interno 

2.2.1 Análisis de las cinco fuerzas de Porter 

2.2.1.1 Amenaza de Sustitutos: (Amenaza Baja) 

Las terapias alternativas o los cursos de yoga para niños son servicios sustitutos y se podrían 

considerar como una amenaza baja porque son propuestas alternativas para tratar las 

dificultades atencionales y socio emocionales en este segmento de la población escolar infantil 

ya que no los padres de familia no acceden a una asesoría online que complemente de trabajo 

de las terapias. 

                                                 
3 Diario Gestión (2018). Gestión ambiental en las empresas, una nueva tendencia. Lima, PE. : Empresa Editora El Comercio. 

Recuperado de https://gestion.pe/ 
4 Diario Perú 21 (2018). Gremios empresariales reiteran que aumento del sueldo mínimo incentivará informalidad laboral. 

Lima, PE. : Empresa Editora El Comercio. Recuperado de https://peru21.pe/ 
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2.2.1.2 Entrada de nuevos competidores: (Amenaza Baja) 

La entrada de nuevos competidores a nivel de Lima Metropolitana es baja, debido a que el 

concepto del programa Mindfulness en niños no se encuentra muy difundido en nuestro país, a 

diferencia de México, España u otros países de Europa donde las investigaciones científicas 

avalan este tipo de programas de intervención para niños y hay mayor promoción y difusión. 

En el Perú, este concepto aún es nuevo ya que está orientado a la intervención con niños, por 

lo cual su difusión y práctica puede contribuir al desarrollo y bienestar socio-emocional de los 

niños y sus respectivas familias.   

No obstante, si ingresarán al mercado centros que ofrezcan este tipo de intervención de un 

programa Mindfulness para niños, se ha establecido una propuesta diferente, mediante el 

servicio adicional de asesoría y acompañamiento vía online a padres de familia para que a través 

de este servicio pueden participar y compartir de las actividades de desarrollo de sus hijos. 

2.2.1.3 Rivalidad entre los Competidores: (Amenaza Baja) 

No existe rivalidad con la competencia, debido a la diferenciación del servicio que ofrece 

FULNESS KIDS con otros centros que ofrecen terapias alternativas o terapias psicológicas que 

van dirigidas a problemas particulares, como problemas de conducta, trastornos emocionales o 

problemas familiares que implican la presencia física obligatoria de los padres y niños que se 

encuentran en ese tipo de intervención.  

2.2.1.4 Poder de negociación de clientes (Amenaza media) 

Nuestro servicio está dirigido a los padres de familia de NSE B y C y cuyos hijos presentan 

dificultades de atención y concentración, dificultades emocionales entre otras que puedan estar 

afectando el adecuado desarrollo de los niños.  

En la investigación de mercado realizada, se identificó como público objetivo a las mujeres 

madres de familia de 25 a 40 años con hijos entre 6 y 9 años. Ya que, más del 80% de suscritos 

en el landing page que realizamos fueron mujeres, quienes mostraron interés en la propuesta 

de FULNESS KIDS, buscando obtener una mayor información sobre el programa y los 

beneficios del Mindfulness en niños.  

Asimismo, se considera que el poder de negociación del cliente es mediano, ya que el 

establecimiento de los precios dependerá del centro, así como del poder adquisitivo del sector 

al que está dirigido, teniendo en cuenta el referente de la opinión de los clientes por el servicio. 
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2.2.1.5 Poder de negociación de proveedores (Amenaza media) 

Se prevé optimizar el costo de compra a través de las proformas con diferentes proveedores, 

optando por la más conveniente. Teniendo presente que se calcula un costo mínimo en 

materiales que consiste en papel bond, plumones o crayolas, papelógrafos, temperas o arcilla. 

Y que se solicitarán materiales individuales como un cojín, folder y cartuchera. También, se 

podrá utilizar material multimedia que estará sujeto al convenio con algunos Colegios por el 

uso de sus instalaciones. 

En relación al sitio web este debe ser del tipo responsive para que se pueda visualizar en otros 

dispositivos móviles. Para ello, se contratará una empresa de desarrollo web para que realice 

una plataforma autoadministrable (front-end) para evitar la dependencia de un tercero en lo que 

se respecta a actualizaciones de contenidos y archivos. En el mercado existen numerosas 

agencias digitales y se optará por aquella que cuente con la experiencia en el desarrollo de este 

tipo de proyectos.   

2.2.2 Análisis FODA 

A continuación se han identificado las características internas y externas de servicio a ofrecer 

y posteriormente se plantean las estrategias a implementar que nos permitan alcanzar nuestros 

objetivos organizacionales:   
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Tabla N° 1: Matriz FODA 

 

 

 

VALORES EXTERNOS 

OPORTUNIDADES AMENZAS  

 

Á O1: Poder de negociación con los socios estratégicos. 

Á O2: Capacidad económica del público objetivo para 

adquirir el servicio. 

Á 03: Porcentaje de la población escolar presenta problemas 

conductuales o emocionales. 

Á O4: Los padres de familia demuestran interés en el 

aprendizaje de sus hijos. 

Á O5: Los padres tienen conocimiento básico en ofimática. 

 

 

Á A1: Aparición de servicios similares en el mercado (competencia 

indirecta) 

Á A2: Baja oferta de especialistas en el mercado. 

Á A3: Pretensiones salariales altas debido a la alta especialización 

del personal 

Á A4: Falta de compromiso de los padres de familia para hacer el 

acompañamiento desde casa. 

ÅA5: Probabilidad de deserción del personal para formar su propia 

empresa.  

V
A

L
O

R
E

S
 I

N
T

E
R

N
O

S 

FORTALEZAS  FO FA 

Á F1: Propuesta de valor atractiva para el colegio. 

Á F2: Contamos con personal especialista capacitado 

en Mindfulness (psicólogos y docentes). 

Á F3: Plataforma para padres intuitiva y de fácil 

navegación. 

Á F4: Capacitación del personal constante y 

obligatorio. 

Á Generar una imagen de confianza entre el padre de familia 

y colegio para que matriculen a sus hijos en Fullness Kids. 

(F1-O2) 

Á Informe permanente del avance de los niños a los padres. 

(F2-O4) 

Á Crear espacios de comunicación por medio de las 

plataformas virtuales entre los padres y los especialistas 

que están a cargo de sus hijos. (F3-O3) 

Á Captación de personal con amplia experiencia en atención 

a niños y adolescentes. (F4-O3) 

Á Capacitar a los especialistas y evitar aparición de servicios 

sustitutos (F1-A1) 

Á Reforzar los beneficios de la facilidad del uso de la plataforma 

virtual a los padres e incentivar su compromiso. (F3-A4) 

Á Fidelizar a los especialistas con las capacitaciones y crear un buen 

ambiente laboral (F4-A3) 

Á Reforzar la propuesta de valor para acceder a más colegios. (F1-

A5) 

DEBILIDADES  DO DA 

Á D1: No contar con infraestructura propia. 

Á D2: Debemos adaptarnos a la disponibilidad de 

horarios de las I.E. 

Á D3: Paradigmas de los padres de familia para 

aceptar las dificultades socioemocionales de sus 

hijos. 

Á D4: Existe poco conocimiento de las técnicas 

Mindfulness 

Á D5: Es una nueva alternativa en el mercado 

 

Á Ser un proyecto rentable y adquirir un local propio en el 

largo plazo (D1-o2-o3) 

Á Generar buena reputación al tener aliados estratégicos 

(D5-O1). 

Á Realizar campañas digitales dirigidas a padres con la 

finalidad de difundir los beneficios de Fullness Kids (D4-

o5) 

 

Á Replicar el modelo de negocios en otras instituciones educativas. 

Á Reforzar la comunicación con los padres y comprometer a los 

padres con el desarrollo de sus hijos con nuevas técnicas. 

Á Difundir e informar los beneficios de Mindfulness para generar 

interés en los padres de familia. 
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2.3 Visión 

Hacer de Fullness Kids una empresa peruana con reconocimiento a nivel nacional e 

internacional en servicios especializados de crecimiento personal en niños y adolescentes. 

2.4 Misión:  

Ayudar a los padres de familia e hijos en su desarrollo personal brindándoles diferentes técnicas 

de auto control para fortalecer su personalidad. 

2.5 Estrategia Genérica 

Según lo que establece el autor Michael Porter y teniendo en cuenta el modelo de negocio, la 

estrategia genérica a desarrollar estará basada en la diferenciación, puesto que en el mercado 

no se ofrece un servicio idéntico al de Fullness Kids y que está basado en atención personalizada 

por medio de sesiones en donde los niños aprenderán técnicas de Mindfulness, asimismo los 

padres de familia por medio de la plataforma virtual podrán participar del proceso de desarrollo 

personal de sus hijos. 

2.6 Objetivos Estratégicos: 

¶ Ser reconocidos en los dos primeros años como la mejor opción de los padres de familia 

en el complemento en la formación socio emocional de sus menores hijos. 

¶ Ayudar en la difusión de las técnicas del Mindfulness en los niños y adolescentes en los 

primeros tres años. 

¶ Contar con dos locales propios ubicados estratégicamente, para la atención de los 

usuarios en los próximos dos años. 

¶ Implementar un plan de capacitación trimestral sobre nuevas técnicas de Mindfulness 

al personal especializado el primer año. 

¶ Fortalecer las alianzas con colegios de prestigio generando mayor rentabilidad para 

ambas partes en el primer año de operaciones. 

¶ Utilización de la plataforma virtual por medio el padre de familia en un 60% durante el 

primer año. 
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Capitulo 3: Investigaci·n / validaci·n de mercado  

3.1 Diseño metodológico de la investigación  

Se seleccionó como clientes a los padres de familia de 25 a 40 años, con poco tiempo para 

atender a sus hijos en edades entre 6 y 9 años. Se consideró esta población de padres de familia, 

ya que sus niños al iniciar la etapa escolar regular dentro de una Institución educativa primaria, 

es donde se van identificando e insistiendo sobre las necesidades que presentan sus niños, que 

pasan de una etapa mayormente lúdica del nivel Inicial a una educación más estricta de la 

primaria básica regular donde predominan las exigencias académicas y de otras competencias 

interpersonales, que pueden generar estrés y tensión en los niños. Esto sumado a la dificultad 

familiar que tienen los padres de familia por las actividades laborales los hace más proclives a 

las dificultades que presentan sus niños (Gonzales et al.,2018, p.17). 

3.1.1 Hipótesis del problema: ¿Cuál es el problema (más riesgoso)?  

Como problema se determinó que los padres de familia trabajan muchas horas fuera de casa y 

actualmente son ambos padres tanto mamá y papá quienes pasan la mayor parte del día en 

distintas actividades sobre todo las laborales, lo cual dificultad en compartir y acompañar 

adecuadamente a sus hijos, y no logran cubrir todas las necesidades emocionales de sus niños 

o aquellas que les permitan desarrollar habilidades de autonomía y autocontrol. Por lo cual, los 

niños comienzan a desarrollar no solo carencias afectivas sino también poca capacidad de 

control de impulsos y tolerancia a la frustración que repercute en el ámbito educativo y social 

del niño. El problema más riesgoso que consideramos es que muchos padres entrevistados no 

reconocen ni aceptan el problema que tiene su niño. Por lo tanto, prefieren invertir su dinero y 

el tiempo de sus niños en otras actividades que no están relacionadas al proyecto. Sin embargo, 

durante la entrevista nos dimos cuenta de que ellos necesitan una ayuda más especializada a la 

que pueden encontrar en cualquier programa vacacional (Gonzales et al.,2018, p.17). 

3.1.2 Supuesto más riesgoso: Supuestos de Hipótesis Cliente-Problema 

Se identificó como supuesto riesgoso que los niños entre 6 a 9 años con bajos índices de 

concentración presentan problemas de atención y concentración en el aula, y esto los perjudica 
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en el proceso de aprendizaje, limitando sus funciones cognitivas a un menor desarrollo de su 

capacidad y potencial intelectual. Y consideramos como el supuesto más riesgoso 

Cliente/Problema: la indecisión que tienen los padres respecto a la solución que proponemos. 

Esto se debe, al desconocimiento del problema que presenta su niño además de la nueva técnica 

que proponemos, y el desconocimiento de las dificultades que se pueden generar a futuro al no 

intervenir y/o prevenir tempranamente (Gonzales et al.,2018, p.17). 

3.1.3 Método y criterio de éxito: Objetivo mínimo del método de exploración.  

A través del método de exploración se determina como criterio de éxito obtener 11 respuestas 

validadas por los potenciales clientes encuestados, quienes determinan el problema y necesidad 

propuesta: Padres que trabajan hasta altas horas de la noche y están muchas horas fuera de casa, 

y no pueden cubrir las necesidades emocionales y académicas de sus niños (Gonzales et 

al.,2018, p.18). Se aplicó el guion de entrevistas (anexo N° 1) y se obtuvo 15 respuestas validas 

a través de las entrevistas realizadas a padres de familia. Ver anexo N° 6 y N° 7 

3.1.4 Análisis de las entrevistas: 

En las entrevistas realizadas, se detecta que la mayoría de los problemas se dan por la falta de 

presencia de los padres, muchos de estos padres por el poco tiempo que disponen no pueden 

brindarles el acompañamiento necesario a sus hijos. Dentro de las entrevistas se reportan 

situaciones en que los niños buscan alguna manera llaman la atención de sus padres con 

comportamientos inadecuados o no logran controlar sus emociones intensificándolas. 

Asimismo, el comportamiento se refuerza o incrementa cuando no existe un tratamiento o 

terapia que ayude a los niños. Por otro lado, se aprecia la frustración de los padres por querer 

ayudar a sus hijos sin conseguir alguna solución pronta. Y uno de los patrones comunes 

detectados es la falta de concentración que tienen los niños la cual en muchos de los casos se 

ve reflejado en su rendimiento académico y su desenvolvimiento en el aula, que también puede 

generar dificultad para su desenvolvimiento social o de relaciones interpersonales, baja 

autoestima o conflictos en grupo. La mayoría de los niños de los padres entrevistados necesita 

un monitoreo constante para verificar la mejora de su comportamiento (Gonzales et al.,2018, 

p.26). 
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Figura N° 3: Experiment Board 
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3.2 Validación de solución 

Se propuso trabajar esta idea de negocio en convenio con los colegios, de una manera conjunta 

brindar estas capacitaciones o asesorías on-line a los padres de los estudiantes, así como de 

forma presencial a los niños de otros colegios o instituciones. 

3.2.1 Hipótesis de la solución: 

Según nuestra investigación en padres con niños menores entre 6 a 9 años, se puede observar 

que uno de los problemas principales es la falta de tiempo y atención hacia sus hijos, que al no 

ser supervisado y acompañado adecuadamente puede desencadenar problemas emocionales, 

rebeldía en los niños, baja autoestima, dificultades en la atención, entre otras dificultades. Lo 

que proponemos es implementar un programa de Mindfulness para niños a través de técnicas 

de relajación, autocontrol, control de estrés, entre otras actividades lúdicas y brindar a los padres 

y/o responsables del niño un enfoque nuevo que permita mejorar el aprendizaje, el control de 

las emociones, la atención y sobre todo dar tiempo de calidad a sus hijos, a través de recursos 

y actividades promovidas con una asesoría online para el acompañamiento de sus niños 

(Gonzales et al.,2018, p.27). 

Cabe resaltar que se realizó un ajuste en las características de nuestro cliente, quedo de la 

siguiente manera: ñMadres de familia entre 25 a 40 a¶os que trabajan hasta altas horas, est§n 

fuera de casa y tienen ni¶os entre 6 y 9 a¶os de edadò (Gonzales et al.,2018, p.28). 

3.2.2 Supuesto más riesgoso: 

Uno de los supuestos más riesgos que tuvimos fue que los padres no se sentían cómodos al 

indicar que sus hijos presentan o padecen problemas de atención, baja autoestima, bajo 

rendimiento escolar, esto dificultaba obtener información real para nuestra investigación, sin 

embargo, en las entrevistas se pudo rescatar información que apuntaba a que los padres son más 

reservados o creen poder manejar la situación (Gonzales et al.,2018, p.28). 

3.2.3 Método y criterio de éxito 

Se utilizó el método Pitch donde se lanzaba la idea de negocio de Mindfulness para niños, a 

través de la promoción del servicio FULLNESS KIDS, vía Instapage y Facebook, de esta forma 

nuestro proyecto se daba a conocer mediante un anuncio por las redes sociales, donde se 

consideró inicialmente obtener resultados del 15% como criterio de éxito para la validación del 

proyecto. Inicialmente la campaña lanzada fue de 2 sesiones gratuitas por adquirir el servicio, 

se observó que esto no permitía medir correctamente el interés de nuestros clientes (madres), 
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as² que se modific· a: ñobt®n un 20% en la primera sesi·nò (Gonzales et al.,2018, p.28). A 

continuación se muestra el anuncio publicitado por Facebook e Instapage lanzado inicialmente. 

 

Figura N° 4: Propuesta de anuncio inicial 

  

Figura N° 5: Propuesta de Nuevo Anuncio 
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3.2.4 Herramientas de validación 

Nuestro público objetivo son madres de familia, entre 25 a 40 años, quienes tienen en su gran 

mayoría acceso a internet y redes sociales por ello a través de una landing page los clientes 

potenciales (interesados) registraron sus datos, a continuación, la comparativa entre ambas 

campañas. Los resultados se muestran el anexo 1.Según la campaña lanzada el 02/02/18, al día 

05/02/18 se obtuvo 73 clientes potenciales con las características de nuestro público objetivo, 

por dichos clientes se tiene un costo de 46.31. Cabe indicar que estos clientes se registraron 

dejando sus datos personales para ponernos en contacto. Por otro lado, del total de personas 

alcanzadas (5830), se registraron 73 personas se registraron, lo que nos da una ratio de 

conversión de 1.25%. (Ver anexo 5).  

El nuevo anuncio inicio el 07/02/2018 hasta el día 10/02/2018. Los clientes potenciales que se 

registraron con el nuevo anuncio ascendieron a 87 registrados en Instapage, aumentando en 

19% a comparación del primer anuncio. Asimismo, el número de personas alcanzadas llegó a 

8802 (Gonzales et al.,2018, p.30).  A continuación, se detalla en un cuadro comparativo: 

Tabla N° 2: Comparación de clientes potenciales 

 Primer anuncio Segundo anuncio 

Personas alcanzadas 5830 8802 

Personas registradas 73 87 

Fuente: Elaboración propia. 

3.2.5 Captación de prospectos: 

Se utilizó una campaña en Facebook para inducir a nuestro posible público objetivo sobre el 

servicio que brindaremos. Esta campaña brindó información del servicio; así como, de la 

promoción exclusiva por lanzamiento. La campaña tuvo un alcance de 8802 personas, 

segmentadas como; mujeres de 24 a 45 años, siendo las madres de familia quienes presentaron 

un mayor interés en el anuncio publicitario y quienes solicitaron más información, tanto en 

costos, horarios, el lugar del programa, las edades de los niños participantes e información 

adicional que se les pueda brindar. Los datos detallados se pueden verificar en el anexo 5 

(Gonzales et al.,2018, p.31). 

Al 10 de febrero se obtuvo 349 visitas a la landing del Instapage, de las cuales 259 provinieron 

de la campaña realizada en Facebook y el resto de las visitas se obtuvo de recomendaciones 

directas de nuestros clientes potenciales. Este dato, aumentó en referencia a la primera campaña, 

denotando una mejor exposición, información precisa y oportuna de nuestro servicio y la 
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necesidad que podemos atender. Los comentarios y consultas de los clientes potenciales se 

encuentran en el anexo 3. (Gonzales et al.,2018, p.32). 

Asimismo, a través del Fan page @PeruFullnessKids se difundió información a los usuarios 

sobre el Mindfulness y las bondades de su aplicación en niños y las gráficas se pueden ver en 

el anexo 2. 

3.3 Resultados de la investigación 

De acuerdo con el análisis realizado en el resultado de la conversión se recomienda perseverar 

en el proyecto, ya que la tasa de conversión es aceptable e indica que el público objetivo tiene 

aceptación a la propuesta presentada y los datos al detalle aparecen en el anexo 5 (Gonzales et 

al.,2018, p.34). 

Después de validar la información registrada en Facebook e Instapage, se obtuvo que de un 

total de 349 potenciales clientes que interactuaron con la landing en Instapage, llegaron a 

registrarse un total de 87 personas interesadas, entregando una ratio de 25%. Por los cometarios 

en Facebook, el interés de estas personas no estaba basado en el descuento, sino en la 

metodología seguir y con ella los resultados para sus menores hijos. Por tanto, se recomienda 

Perseverar con la idea de negocio (Gonzales et al.,2018, p.35). 

3.4 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y 

conclusiones 

3.4.1 Tendencias 

Durante el desarrollo del planeamiento de nuestro proyecto inicialmente se estableció brindar 

el servicio a instituciones educativas de nivel inicial como parte del segmento que abarcaríamos, 

pero nos dimos cuenta que los colegios dan un servicio de Psicopedagógico por medio de 

talleres organizados por su equipo de psicólogas, por lo tanto los padres de familia no lo ven 

como una opción nueva en la necesidad que sus hijos y ellos mismos tienen, puesto que buscan 

un servicio más completo en donde puedan observar los resultados en sus hijos, así como la de 

poder tener información oportuna e inmediata de lo que sus hijos realizan en las sesiones. La 

propuesta de servicio que les brindaremos a los padres de familia es algo novedoso distinto a 

lo que vienen recibiendo porque nosotros les daremos un servicio de entrenamiento por medio 

de técnicas de relajación la cual ayudara a su hijo a tener autocontrol de sus emociones y le 

permitirá tener un mejor rendimiento académico y como complemento los padres de familia 

podrán ingresar a la plataforma de Fullness Kids para poder aprender las misma técnicas de sus 
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hijos y así poder realizarlas en casa junto a ellos, lo que le permitirá tener mayor cercanía y 

empatía con sus hijos. 

3.4.2 Conclusiones 

¶ Los padres no disponen de mucho tiempo para atender todas las necesidades de sus hijos. 

¶ Existe un patrón de problemas de atención en gran parte de estos niños. 

¶ Se aprecia que los padres han acudido a psicólogos o refuerzan con los profesores para 

mejorar su aprendizaje y buscan el apoyo de algún profesional. 

¶ Existe la necesidad de los padres entrevistados de encontrar una solución a los problemas 

que presentan sus hijos.  

¶ Se concluye en PERSEVERAR con la hipótesis del problema planteado, presentando una 

opción de solución a través del programa de Mindfulness para niños. 

3.5 Modelo del negocio 

Business Model Canvas: Desarrollo de los cuadrantes 

3.5.1 Segmento de mercado 

¶ Madres de familia de 25 a 40 años con hijos entre 6 y 9 años: Se ha detectado que el estilo 

de vida de estos padres de familia es no contar con mucho tiempo para brindar a sus menores 

hijos la atención requerida y que ello puede conllevar a ciertas actitudes negativas por parte 

del menor o a un inadecuado desarrollo socio-emocional o cognitivo. Los niños en este 

rango de edad requieren una atención especial, ya que al no contar con la atención y/o 

supervisión de sus padres, pueden llegar a formar un carácter rebelde, siendo impacientes e 

inquietos, o mostrando altos niveles de desatención, entre otras dificultades.  Luego de 

realizar un estudio de mercado, reconocemos que nuestro principal público objetivo son las 

mujeres madres de familia. Ya que, más del 80% de suscritos en el landing page fueron 

mujeres, a quienes le interesaban nuestra propuesta y se mostraban muy entusiasmadas por 

conocer más del tema y los beneficios del Mindfulness. Por tal motivo, en nuestro nuevo 

Canvas replantearemos nuestro segmento enfocándonos en mujeres entre 25 y 40 años con 

hijos con edades entre 6 y 9 años.  
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3.5.2 Propuesta de valor 

¶ Ayuda a regular la conducta y el desarrollo cognitivo del niño: Desarrollando técnicas de 

autocontrol para niños, a través de actividades lúdicas que les permitan obtener un mejor 

desenvolvimiento emocional y escolar, modulando su conducta y mejorando su desarrollo 

cognitivo. Potenciando su aprendizaje, la creatividad y el rendimiento académico (Gonzales 

et al.,2018, p.11). 

¶ Promueve la prevención de la salud mental y estabilidad emocional, por medio de técnicas 

de relajación: El autocontrol y relajación, permite a los niños tener un momento de 

tranquilidad y de relax, estimulándolos a realizar un pequeño análisis de sus decisiones y 

comportamientos, el poder discernir sobre una acción y evaluar la forma correcta e 

incorrecta de intervenir, los ayuda a prevenir actitudes, respuestas o sentimientos 

desagradables (Gonzales et al.,2018, p.11). 

¶ Ayuda a regular la conducta y mejora el aprendizaje del niño: En el ámbito escolar, la 

aplicación y sostenibilidad de estas técnicas tienen un efecto positivo en los estudiantes, 

quienes mejoran en las habilidades atencionales, la reducción de la ansiedad y el estrés; lo 

cual, permite a los estudiantes una mayor disposición al área académica, mejorando su 

aprendizaje. 

3.5.3 Canales 

Los canales seleccionados para nuestra idea de negocio son: 

¶ Facebook: Esta red social utilizada por nuestra segmentación de mercado. Se brindará 

información sobre el servicio que ofrecemos, el personal profesional con el que contamos, 

las promociones e información de contacto. Esta información se verá reforzada a través de 

videos explicativos ubicados en la plataforma YouTube. 

¶ Página web: Creación de una página web, que permita la comunicación on-line, el compartir 

información por este medio a los potenciales clientes, la visualización de las ventajas y 

beneficios del programa de Mindfulness. Y la guía de actividades y ejercicios a desarrollar 

con el niño y padres de familia que utilicen el servicio (Gonzales et al.,2018, p.12). 

¶ YouTube: Esta herramienta nos permitirá tener mayor llegada a nuestro público objetivo. 

Además, nos servirá como plataforma para impulsar nuestro proyecto haciendo que más 

personas conozcan de los beneficios del Mindfulness y con esto poder ampliar nuestra 

cobertura en cuanto al público objetivo. 
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¶ Twitter: Con esta plataforma nos comunicaremos con nuestros potenciales cliente, para 

conocer sus expectativas además de nuestras oportunidades de mejora. Nos servirá para 

tomar planes de acciones correctivas y alimentarnos de sus experiencias e implementar 

nuevas soluciones. La idea es siempre estar en la vanguardia e innovar con nuevos procesos.  

3.5.4 Relación con clientes: 

Se mantendrá un servicio de relación Personal y luego Personalizado con el cliente. 

¶ Personal: Se brindará un servicio de intervención en el niño a través de diferentes 

actividades de autocontrol, en sesiones donde el niño aprenderá a tener pausas en base a 

actividades de respiración, relajación, escucha activa, etc.  Esto permitirá al menor controlar 

sus emociones y modular su comportamiento frente a ciertos estímulos, desarrollando 

estrategias de reducción de ansiedad y estrés (Gonzales et al.,2018, p.12). 

¶ Personalizada: Se brindará información detallada del avance o evolución del menor, en base 

a parámetros o cumplimiento de objetivos, como manejo de situaciones, participación y 

empatía, disposición a las actividades, mejor comprensión lectora, etc. realizando un 

seguimiento permanente en los niños. En las actividades con padres, se dará flexibilidad en 

los horarios de atención on-line y la retroalimentación de las actividades. 

3.5.5 Fuentes de ingreso 

¶ Pagos mensuales: Inicialmente los pagos serán de manera mensual y con medios de pago 

como efectivo, tarjetas de crédito y débito. Esta modalidad será por lanzamiento con 

promociones a 3 y 6 meses para obtener resultados (Gonzales et al.,2018, p.13). 

¶ Membresía (anual): En base a la aceptación del público/clientes se implementará 

membresías con precios ajustados para que el cliente pueda acceder fácilmente y con ello 

fidelizarlo (Gonzales et al.,2018, p.13). 

3.5.6 Recursos claves: 

¶ Recursos humanos: 

- Comunidad de madres de familia: Las madres de familia son pieza importante para la 

obtención de mejores resultados y desarrollo óptimo de este programa, así como sus 

inquietudes y aportes serán considerados para ejecutar cambios o realizar el feedback 

oportuno con los niños (Gonzales et al.,2018, p.13). 
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- Personal especializado en Mindfulness: Los profesionales a cargo de aplicar la 

metodología y técnicas de Mindfulness en menores tendrán experiencia en docencia y 

psicología, y serán estrictamente especializados en la materia (Gonzales et al.,2018, 

p.13).  

- Diseñador web: Profesional responsable del diseño y monitoreo de la plataforma virtual 

(Gonzales et al.,2018, p.13). 

¶ Recursos tecnológicos: 

- Plataforma digital: Recurso que permitirá mayor comodidad y tiempo a las madres de 

familia para utilizar el servicio. Inicialmente, se llevará a cabo mediante sesiones 

grupales a través de Skype y/o de asesoría individual según la necesidad del niño. 

Posteriormente se lanzará una plataforma propia para canalizar mejor la data y los 

ajustes requeridos (Gonzales et al.,2018, p.13). 

3.5.7 Actividades claves 

¶ Seleccionar al personal especializado: Se podrá realizar convocatoria en bolsas de trabajo, 

revisando los perfiles laborales y CV en LinkedIn, se realizará las entrevistas a los 

profesionales a cargo de aplicar la metodología y técnicas de Mindfulness en menores. Se 

capacitará a los seleccionados (Gonzales et al.,2018, p.14). 

¶ Evaluar el progreso de los niños: Se brindará información detallada del avance o evolución 

del menor, en base a parámetros o cumplimiento de objetivos, como manejo de situaciones, 

participación y empatía, disposición a las actividades, mejor comprensión lectora, etc. 

realizando un seguimiento permanente en los niños. En las actividades con padres, se dará 

flexibilidad en los horarios de atención on-line y la retroalimentación de las actividades 

(Gonzales et al.,2018, p.14). 

¶ Evaluar al digital manager: Monitorear y evaluar las funciones y tareas previamente 

definidas, que debe desarrollar el especialista con relación al marketing online. 

¶ Gestionar las alianzas claves: Estableciendo la comunicación, negociación y coordinación 

pertinente con los Colegios y la Organización de Mindfulness que respalden la realización 

del proyecto. 
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3.5.8 Alianzas claves:  

¶ Colegios: Unos de los aliados clave en la idea de negocio son las Instituciones educativas, 

sus instalaciones permitirán generar confianza y tranquilidad con los clientes (padres de 

familia), ya que sus menores hijos no tendrán que ser trasladados a otros sitios (Gonzales et 

al.,2018, p.14). 

¶ Organización Mindfulness Perú: Se solicitará el respaldo y capacitación de la Organización 

para la formación del nuevo personal (Gonzales et al.,2018, p.14). 

3.5.9 Estructura de costos: 

¶ Publicidad y Marketing digital: Se considera la inversión en publicidad, los costos de 

desarrollar y mantener la página web, y de los servicios de la digital manager (Gonzales et 

al.,2018, p.14). 

¶ Gestión de Alianzas estratégicas: A través de la negociación con la Organización de 

Mindfulness Perú, se otorgará un porcentaje de las ventas del servicio proporcionado a las 

madres de familia (Gonzales et al.,2018, p.14). 

¶ Capacitaciones: Una de las fortalezas que se ofrecerá a los colaboradores, son las 

capacitaciones permanentes, para que estén al día en lo referente a las técnicas más 

apropiadas que ayuden a cumplir exitosamente los servicios ofrecidos (Gonzales et al.,2018, 

p.14). 

¶ Planilla de personal: El pago se realizará por medio del banco y estarán bajo la modalidad 

de un remype lo cual nos permitirá dar los beneficios acordes al mercado, asimismo cada 

colaborador tendrá un ingreso adicional por la cantidad de estudiantes que tenga y por la 

permanencia de los mismos (Gonzales et al.,2018, p.15). 

¶ Uniforme de personal: Se le brindará gratuitamente un uniforme a cada colaborador, con el 

fin de que transmita una buena imagen y organización de la empresa. Este constará de un 

polo de cuello piqué con el logo de Fullness Kids para lucir más cercanos a los niños y a 

los padres (Gonzales et al.,2018, p.15). 

¶ Materiales: Se prevé un costo mínimo que consiste en materiales como hojas bond, 

plumones o crayolas, temperas y papelógrafos, arcilla, etc. Se solicitarán materiales 

individuales como un cojín, folder y cartuchera. También, se podrá utilizar material 

multimedia (Gonzales et al.,2018, p.15).  
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Cap²tulo 4: Plan de Marketing 

4.1 Planteamiento de objetivos de marketing 

¶ Posicionarnos la marca Fullness Kids como un servicio de calidad que ayuda al desarrollo 

social de niños y padres. 

¶ Incrementar el número de atenciones anuales en un 4% respecto al primer año de 

operaciones. 

¶ Implemetar el modelo en otro colegio a partir del tercer año y con capacidad de atención 

del 5% del total de alumnos. 

¶ Renovar la plataforma virtual para incrementar el número de interacciones de manera 

orgánica en un 10%. 

¶ Realizar cinco capacitaciones al año a nuestros especialistas en las nuevas técnicas de 

Mindfulness y a costo cero. 

4.2 Estrategias de marketing: 

4.2.1 Segmentación: 

Padres de familia con hijos de 6 a 9 años que presentan dificultades atencionales o socio 

emocionales que pertenecen al NSE B y C que viven en los distritos de Los Olivos, Bellavista, 

San Miguel o Magdalena del Mar. 

4.2.2 Posicionamiento 

A través del slogan ñPadres conscientes, hijos felicesò queremos generar un v²nculo de ayuda 

y compromiso entre los padres para propiciar el desarrollo personal en sus hijos a través de la 

práctica de las técnicas de Mindfulness. Al buscar que los padres tomen conciencia de la 

situación real de sus hijos dentro del ámbito escolar y las dificultades que atraviesan, podremos 

lograr que participen de manera activa en el proceso de desarrollo personal de sus hijos y que 

sean gestores de este cambio.  

Por ello, es importante que nuestro segmento objetivo reconozca la marca Fullness Kids como 

un servicio de calidad orientado a brindar ayuda a los niños en edad escolar para que puedan 

vivir una niñez feliz enfrentando las dificultades que se originan como consecuencia del estrés 
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y que puede impactar de manera negativa desarrollo social y emocional. Así también, queremos 

que los padres de estos niños sean artífices de este cambio y posteriormente tengan la 

satisfacción de haber contribuido en el desarrollo personal de sus hijos poniendo en práctica las 

técnicas de Mindfulness. 

4.3 Mercado objetivo: 

Para poder estimar cual es el mercado Fullness Kids hemos utilizado la herramienta estimar el 

mercado, basada en los tres enfoques TAM SAM SOM5. En el caso de nuestro proyecto, nos 

vamos a dirigir tanto a los padres de familia con hijos en etapa escolar y cuyo rango de edades 

van de los 6 a 9 años y que presentan dificultades de atención y conducta. También hay que 

tener cuenta que anualmente se incrementa la oferta de entidades educativas privadas en todos 

los distritos de Lima y Callo y así también cada año crece el número de alumnos que son 

matriculados en estas instituciones. Esto se debe al crecimiento económico que el Perú ha 

experimentado en la última década y el bajo nivel del sistema educativo público, por ello los 

padres de familia prefieren la educación privada a la pública. 

4.3.1 Tamaño de Mercado (TAM - Total Addresable Market) 

Según el INEI6 al año 2016, existen a nivel nacional un total de 52,492 instituciones educativas 

(38221 de nivel primario y 14271 de nivel secundario).  

 

 

4.3.2 Tamaño de mercado disponible (SAM ï Serviceable Available Market)  

Asimismo, un estudio realizado en 2015 por la consultora Mapcity7 señala que existe un total 

de 8047 instituciones educativas de educación primario siendo 6000 de ellas de tipo privado en 

lo que respecta a Lima Metropolitana. Estas 6000 instituciones albergan en promedio 180 

escolares. Nuestro SAM está constituido por el mercado total de Instituciones educativas 

privadas en Lima Metropolitana y Callao. De estos podemos establecer una población escolar 

del nivel primario de 1ô080 000 estudiantes cuyas edades comprenden entre 5 a 11 años. Este 

                                                 
5  Megias, J. (26 de marzo de 2014). Una estrategia para calcular el tamaño de mercado: Tam, Sam y Som [Mensaje en un 

blog]. Recuperado de https://javiermegias.com/blog/2014/03/calcular-tamano-mercado-tam-sam-som/  
6 Instituto Nacional de Estadística e informática. (2018). Informe de cifras de educación a nivel nacional. Recuperado de 

http://www.inei.gob.pe  
7 Diario El Comercio (2014) : Mapcity: En Lima existen más de 6.000 colegios privados Lima, PE. : Empresa Editora El 

Comercio. Recuperado de https://elcomercio.pe/  

 

TAM 52, 492 Instituciones Educativas 

http://www.inei.gob.pe/
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total corresponde a todos los distritos de Lima Metropolitana. Por otro lado, no existen cifras 

oficiales sobre la población escolar y su relación con el TDAH8 pero se estima que entre el 3% 

y el 7% de escolares entre 4 y 17 años, padece de algún grado de TDAH9. Es decir, entre 32, 

400 a 75,600 alumnos requieren de algún tipo de terapia conductual para tratar este trastorno.  

 

 

4.3.3 Tamaño de mercado operativo (SOM ï Serviceable Obtainable Market) 

Para efectos de este proyecto se ha considerado la población escolar perteneciente a la I.E.P 

Clemente de Althaus ubicada en el distrito de San Miguel que cursan el 1°, 2°, 3° y 4° grado de 

primaria (rango de edades entre 6 y9 años) y que presentan dificultades atencionales o socio 

emocionales. La I.E.P Clemente de Althaus cuenta con 480 niños dentro de este rango de edad 

y tomando en cuenta que entre el 3% y el 7% puede presentar alguna dificultad atencional, se 

atendería a un total de 33 niños por cada institución educativa. 

 

 

 

4.4 Desarrollo y estrategia de marketing mix 

4.4.1 Estrategia de producto/servicio 

Fullness Kids es un conjunto de sesiones cuyo objetivo es acompañar a los niños de 6 a 9 años 

a superar sus dificultades atencionales y conductuales. Por ello ha sido diseñado enfatizando en 

algunas características que otros servicios no poseen: 

¶ Los horarios han sido diseñados teniendo en cuenta la disponibilidad de espacios de la 

Institución educativa y se llevarán a cabo después del horario de clases y los días sábados 

por la mañana. 

¶ El servicio consta de un paquete de sesiones, pero antes se realiza una evaluación 

psicológica previa para conocer las competencias a trabajar durante el desarrollo de cada 

sesión. 

                                                 
8 TDAH Trastorno neurobiológico crónico que afecta a menores de entre 4 y 17 años, y se caracteriza por la dificultad de estos 

en mantener la atención voluntaria a diferentes actividades que lo requieren, como las clases del colegio 
9 Silva, R. (10 de abril de 2014). ¿Tu hijo sufre déficit de atención?. El Comercio.. Recuperado de 

https://elcomercio.pe/lima/hijo-sufre-deficit-atencion-308864  

SAM 32, 400 a 75,600 de 5 a 11 años 

SOM  33 niños al iniciar el proyecto 
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¶ Luego del primer mes se realiza una nueva evaluación para conocer el avance del niño e 

informar a los padres sobre su desarrollo o si es pertinente descartar el trabajo con las 

técnicas de Mindfulness y derivarlo a un centro terapéutico. 

¶ Después de los tres meses se realiza una nueva evaluación y se proporciona un reporte 

psicológico para que los padres puedan conocer el desarrollo de su hijo. 

¶ La plataforma online es responsive y es adaptable a cualquier dispositivo móvil. 

¶ La navegación y el uso de la plataforma web es intuitiva y dinámica. El contenido se habilita 

semanalmente y los padres de familia pueden realizar los ejercicios desde su casa. 

Figura N° 6: Propuesta de diseño web 

 

4.4.2 Diseño de producto/servicio 

Fullness Kids es un servicio dirigido a escolares de 6 a 9 años que presentan dificultades 

atencionales y sociales. El servicio consta de dos componentes:  

¶ Sesiones de Mindfulness: Donde participaran niños y niñas con dificultades atencionales y 

conductuales y que pertenecen a las instituciones educativas ñpilotoò. Las sesiones se 

llevarán a cabo en salas de psicomotricidad infantil acondicionadas con colchonetas, pisos 

de caucho comprimido y paredes pintadas en tonos claros que favorecen la iluminación del 

área. Cada sesión tendrá un máximo de 20 alumnos y en cada una se realizarán actividades 

y dinámicas sencillas adaptadas a las edades de los participantes, las cuales deben ser 

interiorizadas para que se conviertan en hábitos y las pongan en práctica en su día a día. 

Cada sesión tiene el objetivo de mejorar la concentración y atención, incrementar los niveles 



42 

 

de calma y bienestar, gestionar las emociones, entre otros.10 Las sesiones se realizarán 

después de clases y por un periodo de 45 los días lunes y miércoles o martes y jueves. El 

espacio será proporcionado por las instituciones educativas y los niños deberán asistir con 

ropa deportiva. 

Figura N° 7: Ambientación de aula de psicomotricidad para sesiones de Mindfullness 

 

 

¶ Plataforma web www.fulnesskids.com: Por este medio los padres de familia (usuarios) 

podrán acceder a través de su computadora o dispositivo móvil y para poder hacer el 

seguimiento después de cada sesión. Este seguimiento consta de orientaciones a través de 

material multimedia para que sean realizados tanto en casa como fuera de ella y tienen la 

finalidad de reforzar lo que el niño ha aprendido o desarrollado en cada sesión para que sea 

puesto en práctica en su vida diaria.  

4.4.3 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado) 

Como estrategia de precios elegimos una penetración de mercado, ofreciendo precios atractivos 

al mercado, como nueva propuesta se pretende captar la mayor atención de los padres de familia 

y a los colegios aliados de igual forma. Nos facilitará la entrada a un mercado difícil, delicado 

el cual debemos demostrar que la calidad es parte de nuestro servicio. Progresivamente al 

desempeño de los usuarios se irá incrementando los precios de los servicios, de tal forma la 

rentabilidad esperada se cumpla en el plazo determinado en los objetivos estratégicos. 

Actualmente los precios en el mercado por usuario van desde los 150 soles semanales a 300 

soles dependiendo del servicio en específico. Nosotros por el contrario ingresaremos al mercado 

                                                 
10 Barrio, N. (13 de diciembre de 2016). Mindfulness en colegios de Madrid [Mensaje en un blog]. Recuperado de 

http://submarinopedagogico.es/mindfulness-en-colegios-de-madrid/ 
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con un precio introductorio de 110 soles los cuales serán la primera semana evaluativa, la cual 

servirá para conocer el estado del usuario y de tal manera crear un plan de trabajo con diferentes 

costos, el Mindfulness será completo de tal forma que el usuario plasme resultados en el menor 

tiempo. 

Los costos están basados en costos fijos y variables los cuales los de mayor impacto lo tienen 

los especialistas ya que son muy pocos en el país y sus honorarios son altos, por tal forma los 

precios luego de la primera semana deberán compensar dichos servicios. Por otro lado, el costo 

del local del colegio será un porcentaje de la participación de los alumnos del mismo colegio, 

de tal manera que sea una estrategia para ambos, mientras más afiliados más utilidad para el 

colegio. 

En conclusión, nuestra estrategia es ser atractivos con los precios, enganchar a los usuarios con 

las primeras semanas y luego ir elevando los costos sustentados por la evaluación que se 

realizará. De igual forma cubrir los altos costos fijos con mayor cantidad de usuarios, bajo una 

publicidad masiva. 

4.4.4 Estrategia comunicacional 

La promoción de nuestro servicio se realizará a través de la difusión de nuestro servicio en las 

Instituciones Educativas ñpilotoò. Para ello se colocar§n folletos informativos y en 

coordinaci·n con los ñpilotosò se realizar§n activaciones y charlas informativas en durante las 

escuelas de padres. La finalidad es mostrar a través del material audiovisual e impreso los 

beneficios de Fullness Kids. En ese sentido, el tono de la comunicación será testimonial para 

que los padres se sientan identificados e impulsarlos a que Fullness Kids sea su primera opción 

por encima de las otras que existen en el mercado.  

También se implementará una cuenta de Facebook que estará conectada al landing page que 

servirá como herramienta de contacto para poder registrar a las personas interesadas y 

posteriores a ello se les contactará vía telefónica para proporcionarles toda la información de 

nuestro servicio. Por otro lado, la página web tendrá toda la información disponible y servirá 

de soporte para que los padres de familia perciban una imagen corporativa formal. En la página 

web tendrá dos tipos de acceso: 

¶ El acceso público al que cualquier persona podrá ingresar a través de www.fulnesskids.com 

y podrá encontrar toda la información del servicio. 

¶ El acceso privado es solo para usuarios registrados y podrán hacer el seguimiento semanal 

de todo lo que se ha trabajado de manera presencial en las sesiones. 

http://www.fulnesskids.com/


44 

 

4.4.5 Estrategia de distribución 

Fullness Kids es una empresa que brinda servicios de manera directa, la estrategia de 

distribución es selectiva dado que nos ubicaremos, en un principio, en pocos colegios tomando 

en cuenta la demanda por distritos. Nos enfocamos en colegios que tengan con un 

posicionamiento comercial de importancia ya que nuestro mercado objetivo es el mismo que 

estos colegios. No contamos con intermediarios, los psicólogos son trabajadores directos de la 

empresa. Se proyecta crear alianzas duraderas en el tiempo siendo beneficioso para los mismos 

colegios por el valor agregado que la empresa otorga a través de sus servicios. 

Se promueve la confianza entre el usuario y el especialista de tal manera las técnicas sean más 

adecuadas para cada usuario, y obtener mejores resultados. 

4.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda 

El plan de ventas ha sido proyectado en base a los objetivos planteados y a la ventaja diferencial 

que tenemos ante los competidores directos, si bien el servicio que brindará Fullness Kids es 

nuevo en el mercado, utilizaremos la innovación como palabra clave en el plan de ventas. 

Primero utilizaremos la fijación de precios, bajo la estrategia de penetración de mercado se 

fijará un precio introductorio de bajo impacto, de tal manera ser agradables al mercado y a los 

usuarios, generar una buena presentación y captar la mayor cantidad de usuarios. Poco a poco 

se recuperará la inversión aumentando los precios. 

A continuación, crearemos una proyección de ventas o demanda, para esto se propone un 

escenario optimista el cual propone captar 50 suscripciones en los primeros 6 meses. Por otro 

lado, se proyecta contar con 2 especialistas más de tal forma puedan apoyar en el segundo local 

después del primer año de operaciones. Asimismo, se propone identificar nuevos mercados 

fuera de lima, y extender la tendencia del Mindfulness en los 5 años. 

Nuestro tamaño de mercado obtenido es de 87 personas luego de los dos primeros anuncios en 

Facebook que se realizó, por tanto, se realizaron la siguiente proyección: Obteniendo solo un 

mercado objetivo (44 clientes). 
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Tabla N° 3: Tamaño de mercado 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla N° 4: Cuadro de ingresos promedio según estacionalidad 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

El precio mensual será de S/ 200 el cual se cobrará a comienzos de mes por cada usuario e incluye 8 sesiones de 45 minutos que se realizarán dos veces 

por semana. Se realiza el cálculo por el ingreso semanal (50 soles). Se utiliza la estacionalidad por los meses, es evolutivo ya que se comienza con un 

50% de capacidad y mes a mes va incrementando el alcance terminando con un 60% sobre lo proyectado. En los siguientes 4 años se proyecta tener un 

alcance sostenido en el tiempo, teniendo fidelizados a los clientes se espera que el cambio en los factores externos no afecte la rentabilidad de la empresa. 

Proyectado en los próximos 4 años: Los costos y gastos son el 70% de los ingresos totales. Es por ello que nuestro ingreso neto nos da una rentabilidad 

esperada. 

 

Servicio Cantidad Frecuencia 
Cantidad x 

Frecuencia 

Ticket 

Promedio 

Fullness Kids 33 2xsemana 66 200 

PxQ Ene. Feb. Mar.  Abr.  May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic. 

Factor de estacionalidad 0.5 1 1.2 1.3 1.3 1.3 1.4 1.5 1.5 1.5 1.5 1.6 

Mindfulness 8,800 17,600 21,120 2,880 22,880 22,880 24,640 26,400 26,400 6,400 6,400 28,160 

Total  274,560 
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Tabla N° 5: Cuadro de ingresos y gastos anuales 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

4.6 Presupuesto de Marketing 

Para poner en marcha nuestro proyecto se han estimados los gastos correspondientes a la promoción de nuestro servicio y comprenden los siguientes 

ítems. 

¶ Comunity Manager: Se contratará un experto en manejo de redes sociales para que se encargue de crear y difundir los contenidos a través de nuestra 

página de Facebook. El costo mensual de este servicio es de 1,200. 

¶ Facebook y AdWords: A través de la plataforma Facebook Ads se realizarán de manera mensual campañas promocionales de nuestros servicios. 

Asimismo, se ha optado por colocar avisos en google.com a través de nuestra propia de cuenta en Google Ads. La estrategia a utilizar será CPC 

(costo por clic) según el ranking de palabras claves. El monto a invertir será variable ya que se proyecta destinar más presupuesto en los meses de 

enero, febrero, julio, noviembre y diciembre. 

¶ Folletos impresos: Se realizará la impresión de 5000 volantes tamaña A5 tira y retira para ser distribuidos en las escuelas para padres y en las aulas 

de 1° a 4 grado de primaria, para que se distribuyan como inserto en la agenda escolar. El presupuesto para este rubro asciende a 1000 y comprende 

el servicio de impresión y diseño (se realizará una sola vez antes de iniciar el proyecto).  

Año Ventas Costos y Gastos Ingreso neto 

2019 302,016.00 211,411.20 90,604.80 

2020 329,472.00 230,630.40 98,841.60 

2021 356,928.00 249,849.60 107,078.40 

2022 384,384.00 269,068.80 115,315.20 
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¶ Producción de videos Serán de suma importancia para generar contenidos para las redes sociales y como material interactivo de la plataforma web 

para que los padres puedan poner en práctica las técnicas aprendidas. A este ítem se le ha asignado un presupuesto mensual de 500 que incluyen la 

producción, edición y entregable. 

¶ El monto total estimado asciende a S/.24, 110.00 que será invertido de enero a diciembre y se detalla a continuación: 

Tabla N° 6: Presupuesto de Marketing 

  Ene. Feb. Mar.  Abr.  May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic. Total 

Comunity manager 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 14,400 

Facebook y Adwords 250 250 200 200 200 200 250 200 200 200 280 280 2,710 

Folletería 1,000            1,000 

Videos 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000 

                          24,110 

Fuente: Elaboración propia. 
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Cap²tulo 5: Plan de operaciones: 

5.1 Políticas operacionales 

Nuestras políticas operacionales están dirigidas a la satisfacción de nuestros usuarios y los 

padres de familia, es por eso que como base de las políticas existen valores que la empresa 

maneja 

¶ Transparencia 

¶ Trabajo en equipo 

¶ Integridad 

¶ Innovación 

5.1.1 Calidad: 

Con respecto a la calidad en Fullness Kids asegura la calidad en todo servicio brindado, es por 

eso que se crearon políticas que aseguren la calidad en todo momento, antes durante y después: 

¶ Niños acompañados por sus padres o tutores 

¶ Llegar en el horario establecido 

¶ No ingresar con alimentos a las aulas 

¶ Personal debidamente identificado 

¶ Personal llegar una hora antes de cada sesión 

¶ Especialistas debidamente uniformados 

¶ Reportes presentados al final de cada jornada 

¶ Reuniones semanales con la administración y revisar reportes e indicadores. 

¶ Encuestas de satisfacción a los usuarios semanalmente 

Con respecto a la seguridad se estudió previamente la infraestructura a utilizar, se necesita un 

espacio amplio y con las medidas de seguridad adecuadas para las actividades a realizar en cada 
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sesión. También se precisa contar el personal del tópico del colegio apto ante cualquier 

emergencia este habilitado para brindar el servicio solicitado. 

Dar un buen servicio es fundamental y sobre ello se basa la empresa, es por eso que se planea 

crear e implementar un proceso de atención estandarizado dando una bienvenida a los usuarios 

y despedirnos con una frase proactiva, la cual asegure la satisfacción al inicio y al final de cada 

sesión. 

Fullness Kids planea medir la calidad de una manera cuantitativa, después de cada sesión que 

finaliza la semana, se realizara una pequeña encuesta para poder medir el servicio de los 

especialistas, la infraestructura de las aulas, la satisfacción de los usuarios, la facilidad del uso 

de la plataforma virtual. De tal manera recopilar resultados y tomar decisiones, ya que las 

políticas de calidad son altas en la empresa y todo personal y herramientas deben estar 

adecuadas a las mismas, de tal forma cumplir con los objetivos establecidos previamente. 

Ante cualquier incidente de seguridad el grado de responsabilidad será compartido dependiente 

del evento sucedido, se mantiene políticas con el colegio el cual netamente habilita las aulas 

debidamente elegida por ambas partes, se encarga de la limpieza de las mismas y la revisión al 

finalizar la sesión. 

5.1.1.1 Capital humano: 

En esta parte la empresa prioriza el recurso humano como algo fundamental, son los pilares de 

la empresa que realmente manejan el negocio, es por eso que son debidamente evaluados antes 

de ser escogidos, los especialistas con años de experiencia son evaluados bajo políticas estrictas 

de evaluación, los cuales permiten llevar un servicio adecuado a los usuarios y garantizar los 

resultados esperados a cada usuario. Cada personal cuenta con competencias equivalentes a los 

valores de la empresa, son representantes de la ideología de la empresa por ende son 

reconocidos por su labor diario. Son capacitados trimestralmente y a su vez se les brinda las 

herramientas adecuadas para que cumplan sus funciones de la mejor manera. 
 

5.1.1.2 Plataforma digital:  

Se desarrollará una plataforma de seguimiento para los padres, esta herramienta permitirá 

mostrar resultados, avances y evaluaciones realizadas por los usuarios. Por otra parte, será una 

inversión inicial de alto valor ya que será el principal soporte fuera de las aulas, se propone 

tener un aula virtual amigable para el usuario y para los padres, de tal manera sea fácil el acceso 
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y el entendimiento del mismo. Como política operacional dicha plataforma será revisada y 

pasará por un mantenimiento mensual para que cumpla sus funciones sin ningún problema. 
 

5.1.1.3 Precio: 

Los precios de cada sesión ya están pre definidos, se crearán propuestas económicas con 

mayores beneficios en base a los resultados de las primeras sesiones, de existir la necesidad se 

brindarán clases dobles a usuarios que lo soliciten, los precios son de introducción por política 

de la empresa, por otro lado, en base a los resultados e incremento de afiliaciones se ofrecerán 

paquetes con mayor accesibilidad económica. 

5.1.2 Procesos:  

Los procesos en Fullness Kids son variables, dependiendo del usuario serán mucho más 

asertivas, el modelo de atención que el personal utilizará si será estandarizado, por tanto, es 

primordial manejar una política en el área de operaciones dirigidos a los procesos. Una de las 

políticas primordiales es que en cada proceso de atención al usuario se genere valor, que sea la 

base en cada proceso planteado, generar la satisfacción del usuario y familiares, tener 

retroalimentaciones e implementar mejoras. 

Es por ello que se proyecta manejar una política en procesos estandarizados: 

¶ Generar valor en cada proceso 

¶ Identificar y seleccionar procesos por prioridad 

¶ Interactuar proceso tras procesos 

¶ Cada proceso tiene un responsable 

¶ Implementación de mejoras contínua 

¶ Cada proceso tiene un indicador de medición 

Los cuales están basados en momento memorables, con dichos momentos se pretende generar 

conexión entre el usuario y el colaborador, Ponte a su lado, educa, conecta, son algunos de los 

momentos que se desea implementar en los procesos de tal forma fidelizar a los usuarios y 

generar nuevos niveles de satisfacción. 
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5.1.3 Planificación: 

El planificar objetivos a corto y mediano plazo asegura el éxito de Fullness Kids es por eso que, 

como política operacional, se planea anualmente generar nuevos objetivos, los cuales van de la 

mano de los resultados de los años anteriores. Nuestras políticas de planificación están basadas 

en estos ítems: 

¶ Revisar y analizar resultados del año anterior 

¶ Investigar el mercado actual 

¶ Plantear estrategia comercial 

¶ Generar pruebas de calidad 

¶ Diseñar e implementar. 

Con esta planificación se asegura los planes a futuro de la empresa, que a mediano plazo es 

contar con locales propios y extender la tendencia Fullness Kids en la mayoría de colegios, 

Paralelo deseamos escalar esto en mayor proporción crear alianzas con colegios importantes y 

que los padres de familia conozcan los resultados y sea una herramienta útil para la educación 

de los niños. 

5.1.4 Inventarios: 

Fullness Kids al ser una empresa que brinda servicios, no cuenta con un área logística encargada 

de administrar inventarios de algún producto en específico, todas las herramientas a utilizar las 

brinda el colegio asociado. Sin embargo, los bienes adquiridos para desarrollar las labores 

administrativas serán parte de los activos fijos de la empresa.  

5.2 Diseño de instalaciones 

5.2.1 Localización de las instalaciones 

Fullness Kids estará ubicado en el distrito de San Miguel y utilizará las instalaciones de la I.E.P. 

Clemente Althaus quien es su socio estratégico, además esto permitirá tener a nuestro público 

objetivo. 

Criterio utilizado para la elección de la localización: 

Tabla N° 7: Cuadro de escala de calificación 
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Escala de calificación 

Calificación Muy buena Buena Regular Mala 

Puntaje 4 3 2 1 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla N° 8: Análisis logístico: Identificación de la mejor ubicación 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Luego de realizar el análisis logístico se determinó que la mejor localización para iniciar 

operaciones es en la I.E.P. Clemente Althaus, ubicada en Prolongación Cusco 360 en el distrito 

de San Miguel. 

Figura N° 8: Ubicación de la I.E.P. Clemente Althaus 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Google Maps 

    Análisis logístico: Identificación de la mejor ubicación 

    
CLEMENTE 

ALTHAUS  
JUAN XXIII  SAN CHARBEL  

FACTORES PESO % Peso Ponderado Peso Ponderado Peso Ponderado 

Cercanía de 

clientes 
35% 4 1.4 4 1.4 3 1.05 

Distribución de 

ambientes 
30% 3 0.9 2 0.6 1 0.3 

Accesibilidad a 

redes y 

tecnología 

20% 3 0.6 2 0.4 1 0.2 

Seguridad 15% 3 0.45 1 0.15 2 0.3 

  100% 
 

3.35 
 

2.55 
 

1.85 
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5.2.2 Capacidad de las instalaciones 

El área a utilizar corresponde al pabellón de inicial y recepción dla I.E.P Clemente Althaus el 

cual designa como pabell·n ñAò, tiene un §rea de 1500 m2 incluido patio de recreaci·n, sala de 

uso múltiple, sala de cómputo y ocho aulas de clases, siendo la distribución la siguiente: 

¶ Oficina Administrativa y Servicios: Esta área cuenta con 80 m2 si donde se realizara todo 

el proceso de gestión administrativa y servicios, siendo la única oficina de la empresa, la 

cual cuenta con módulos de atención a padres de familia y una sala de descanso de 

monitores y servicios higiénicos. Dentro de esta oficina trabajaran las siguientes cinco 

personas: 

- 01 Gerente  

- 01 Administrador 

- 01 Coordinador del programa 

- 02 Especialistas en Mindfulness (Monitores) 

¶ Counter de Atención y Caja: Cuenta con un área de 30 m2 que incluye módulos para 2 

persona que dan informes del colegio y de un módulo para dar informes del programa de 

Mindfulness, asimismo cuenta con dos módulos de caja uno para cobros del colegio y otro 

para el programa. 

¶ Aula de Aprendizaje: Al inicio del programa tendremos dos aulas de 60 m2 las cuales 

cuentan con 5 mesas con sus respectivas sillas para 20 alumnos, pupitre, pizarra, y hojas de 

aplicación, para el trabajo de la sesión de aprendizaje. 

5.2.3 Distribución de instalaciones 

Las instalaciones en donde se ubica Fullness Kids corresponden al colegio Clemente Althaus, 

y estarán conformadas por tres áreas para realizar las labores administrativas y de campo: 

¶ Área administrativa y académica 

¶ Área de aprendizaje 

¶ Área de counter de informes y caja  

 Figura N° 9: Área administrativa y académica 
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Fuente: Elaboración propia. 
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Figura N° 10: Área de aprendizaje 

 
Fuente: Elaboración propia. 

Figura N° 11: Área de counter de informes y caja 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

5.3 Especificaciones técnicas del producto 

Fullness Kids no contará con costos de alquiler ni de mobiliario, puesto que usaremos las 

instalaciones de nuestro socio estratégico, la I.E.P. Clemente Althaus quien cuenta con las 

comodidades necesarias para implementar nuestro proyecto, se contratará los servicios de un 

diseñador web externo para el mantenimiento de nuestra página web, plataforma y redes 

sociales, así como de dos especialistas quienes impartirán el programa a nuestros alumnos. 

Fullness Kids y la I.E.P. Clemente Althaus tendremos un convenio de ceder sus instalaciones y 

otros detallados a continuación: 
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¶ Fullness Kids abonará a la I.E.P. Clemente Althaus el 20% de sus ingresos de sus alumnos 

de manera mensual, el cual sirve como compensación de los espacios brindados, el 80% 

será para Fullness Kids como promotora de los servicios. 

¶ El área total que brindará será de 1500 m2 correspondiente al área de inicial. 

¶ Los servicios de limpieza, vigilancia, luz, agua, y mobiliario de las aulas, son parte de la 

prestación de servicios que la I.E.P Clemente Althaus dará a Fullness Kids. 

¶ Fullness Kids se compromete a tener una persona en el Counter del colegio que brinde los 

informes y cobre los servicios de que prestara a sus clientes. 

Se detalla a continuación las características de nuestro servicio: 

¶ Fullness Kids se basa en técnicas de relajación en donde se establece la plena conciencia de 

la persona, poniendo en práctica la atención, concentración, respiración y emociones desde 

una actitud abierta y relajada y está dirigida a niños de 6 a 12 años de edad. 

¶ El servicio será realizado a través de especialistas guía, cada especialista tendrá a cargo a 

aproximadamente 20 niños los cuales permanecerán en la tutela del especialista durante la 

sesión. 

¶ Contaremos con dos especialistas en técnicas de Mindfulness quienes desarrollaran las 

sesiones de 45 minutos dos veces a la semana. 

¶ Durante el tiempo que se encuentren dentro de la clase los niños realizaran trabajos 

dinámicos, tareas grupales para estimular la creatividad y liderazgo, y ejercicios de 

relajación. 

¶ El seguimiento de cada clase terminada se realizará a través de un aplicativo, el cual será 

desarrollado exclusivamente para los padres de familia quienes podrán dar seguimiento del 

avance de su menor hijo; asimismo, contrastar con su desarrollo a nivel escolar y personal. 

¶ Se dará el servicio de sesiones virtuales para padres de familia vía on-line en donde un 

especialista les enseñara las técnicas de Mindfulness, las cuales pueden poner en práctica 

con sus hijos. 

¶ Nuestra página web y Facebook serán dinámicas, y tendrán información y videos del 

programa, lo que permitirá un aprendizaje más rápido del mismo. 
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¶ Se contará con una persona que de informes y otra en caja para que cobre la matricula 

durante el horario escolar. 

5.4 Planeamiento de Procesos 

5.4.1 Gestión de compras y stock 

Nuestra empresa es prestadora de servicios, las compras y stock que podemos manejar son 

herramientas que ayudan al desarrollo de cada sesión con los niños que no generan mayores 

costos que puedan afectar a nuestra rentabilidad. Las prioridades para nuestro negocio son las 

siguientes: 

¶ Calidad en el servicio 

¶ Seguridad en las sesiones 

¶ Seguimiento vía plataforma online 

¶ Horarios flexibles 

¶ Nivel de satisfacción del cliente. 

Se buscará mantener un stock mínimo a medida que la empresa mantenga un crecimiento 

sostenido en el tiempo tomando en cuenta la posible rotación de los especialistas, cosa que se 

tiene que evitar para un óptimo servicio ya que los púberes estarán acostumbrados a cada 

especialista, estos pedidos tendrán una frecuencia mínima. 

5.4.2 Proveedores 

Nuestros proveedores se encuentran en la ciudad de Lima, con capacidad de atendernos las 24 

horas. 

¶ Proveedores de Bienes: Al ser una empresa con poco movimiento de stock ya que 

brindamos servicios, los implementos se comprarán al por menor sin contar con 

proveedores definidos y según se presente la necesidad de adquisición. 

¶ Proveedores de servicios: Contaremos con una empresa de desarrollo de aplicaciones y 

nuestra página web la cual será Chetu Soluciones de software de clase mundial. Dicha 

página brindará soporte las 24 horas de la plataforma web y del aplicativo en caso haya 

fallas, así mismo se trabajará con las actualizaciones o modificaciones que periódicamente 

se deberán realizar a los aplicativos. 
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¶ Proveedores de recursos: Contaremos con el Banco Interbank del Perú, entidad financiera 

elegida por manejar las mejores tasas de interés del mercado. 

 

5.4.3 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo 

A continuación se detalla el listado de bienes adquirir para realizar las labores administrativas 

ya que nuestro servicio no implica la elaboración o manufacturación de productos: 

Tabla N° 9: Inversión de activos fijos 

# Bienes Cantidad Precio Unitario Sub Total  

1 Laptop HP Processador Intel Core i5 2 1,500.00 3,000.00 

2 Impresora HP Multifuncional 1 300.00 300.00 

Total  3,300.00 

Fuente: Elaboración propia. 

5.4.4 Estructura de costos y gastos operativos 

Este rubro incluye las comisiones por uso de las instalaciones de la I.E.P. Clemente Althaus 

que incluye el mantenimiento, limpieza y acondicionamiento de las áreas cedidas. El pago de 

esta comisión será mensual y se ha establecido un porcentaje del 20% del total de alumnos 

inscritos.   

5.4.5 Mapa de Procesos y PERT 

Las sesiones se realizarán en dos frecuencias diferentes, los días lunes y miércoles o los días 

martes y jueves. Los horarios disponibles son dos para ambos casos (De 3 pm. A 3:45 pm. Y 

de 4 pm. A 4:45 pm.). En cada sesión se aplicará una técnica diferente orientada a trabajar y 

reforzar alguna habilidad específica que ha sido detectado en el proceso de evalucaión a los 

alumnos. Este proceso será realizado por el personal docente de la I.E.P y los alumnos serán 

derivados para recibir atención en Fullness Kids.  
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Figura N° 12: Mapa de proceso del servicio 
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Tabla N° 10: Listado de actividades que se realizan en cada sesión 

Etiqueta Actividad Tiempo (minutos) Precedencia 

A Reconocimiento del espacio de 

trabajo 

3  

B Ubicación en el espacio 2 A 

C Presentación de la técnica / 

Respiración 

3 B 

D Orden y observación de 

pensamientos 

10 C 

E Creación de imágenes y 

pensamientos positivos 

10 C 

F Fase motivacional 3 D 

G Dinámica sensorial 5 F 

H Ejercicios de respiración y 

relajación 

3 E 

I Dinámica de reflexión 3 H 

J Motivación final 5 F 

K Cierre de sesión 2 I 

Fuente: Elaboración propia. 

Figura N° 13: Diagrama de Pert 
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Cap²tulo 6: Estructura Organizacional y Recursos 

Humanos 

6.1 Objetivos Organizacionales  

Los objetivos organizacionales se encuentran alineados con nuestra visión y misión y que 

permitan a Fullness Kids tener sostenibilidad a través del tiempo y son transversales a toads las 

áreas de la empresa: Administrativa y Opeerativa: 

 

¶ Ser reconocidos en los dos primeros años como la mejor opción de los padres de familia en 

el complemento para la formación socio emocional de sus hijos. 

¶ Ayudar en la difusión de las técnicas del Mindfulness en los niños y adolescentes en los tres 

primeros años. 

¶ Implementar un plan de capacitación trimestral sobre nuevas técnicas de Mindfulness al 

personal especializado en el primer año. 

¶ Fortalecer las alianzas con colegios de prestigio generando mayor rentabilidad para ambas 

partes en el primer año de operaciones. 

¶ Utilización de la plataforma virtual por medio del padre de familia en un 60% durante el 

primer año. 
 

6.2 Naturaleza de la Organización  

Fullness Kids es una micro empresa de capitales privados con fines de lucro y que contará con 

hasta 5 colaboradores directos en planilla y una red de colaboradores de Fullness Kids bajo la 

modalidad de prestadores de servicios por lo que emitirán recibos por honorarios para recibir 

las comisiones generadas. Fullness Kids SCRL (Sociedad Civil de Responsabilidad Limitada) 

contará con capital repartido en participaciones sociales aportadas por los socios. 

Nuestra organización inicialmente es de tipo vertical, donde preside el Director General y se 

van estableciendo los puestos en base a las funciones jerárquicas, donde se busca lograr el 

compromiso y calidad por parte de todos los miembros de la organización bajo la comunicación 

y responsabilidad de la autoridad a cargo. Posteriormente, de acuerdo a las exigencias del rubro 
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y la expansión en el mercado ira ampliándose e incorporando más áreas y especialistas para 

satisfacer las necesidades del cliente.    

6.2.1 Organigrama 

Figura N° 14: Propuesta de organigrama 

 

Fuente: Elaboración fuente propia. 

6.2.2 Diseño de Puestos y Funciones 

6.2.2.1 Director General 

Objetivo del puesto: Toma de decisiones a favor de generar la mayor rentabilidad de la empresa. 

Responsabilidad: Dirigir las decisiones de la empresa de manera colaborativa con el resto de 

gerentes y administrar los recursos de la empresa de la manera más eficiente posible. 

Funciones: 

¶ Ejercer la representación legal de la empresa.  

¶ Celebrar y firmar contratos a nombre de la persona jurídica. 

¶ Representar a la empresa ante entes públicos y privados. 

¶ Presidir las reuniones con los socios. 

¶ Definir las funciones y metas de cada área. 

¶ Planificar de las metas de corto y largo plazo. 

¶ Aplicar los Reglamentos vigentes.  

¶ Llevar a cabo el diagnóstico de la empresa anualmente.  












































































