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Resumen Ejecutivo

Fullness Kidses un proyecto de negocio que ofrece una propuesta diferente frente al estrés
cotidiano al que se encuentran los nifios en edad escolar y que se evidencia en el ambiente
educativo, donde la tasa de nifios con problemas de atencidén, autoestima y problemas de
aprendizaje crece alarmantemente.

Esta propuesta se desarrollara a través de actividades y ejercicios ludicos en técnicas de
Mindfulness para fortalecer la atencion, concentracion, autonomia, relajacion y desarrollo de
habilidades blandas en nifios de 8 afnos. Asimismo, nos dirigimos a padres de familia que
buscan un servicio integral para sus hijos complementado con asesorias virtuales, orientacion
informacion y monitoreo de las necesidades emocionales de sus nifios que fomente el desarrollo
socio- emogonal de sus hijos.

El proyecto estd sustentado en una solida base financiera que permite rentabilidad desde el
primer afio recuperando la inversion inicial que es minima y esta basada en los gastos operativos
de la constitucion de la empresa, la elaboraaél sitio web y los honorarios de los
especialistas y personal administratiffollness Kidses una idea de negocio escalable y se
propone comenzar el primer afio con un colegio asociado al programa, utilizando dos de sus
propias aulas en dos horariostiditos y continuar expandiéndose en otro colegio a partir del
segundo afio.

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

pais y brindar una opcion integral para nuestros usuarios.

Palabras clave: Mdfulnessen Per(ihabilidades, atencidn, concentracion, orientacion.



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 envinoiy where the rate of children

with attention problems, sedfsteem and learning problems grows alarmingly

This proposal will be developed through activities and playful exercises in Mindfulness
techniques to strengthen attention, concentration, autgrretayation 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 need$ their children that promotes the soctakmotional
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 opemtpenses of the
constitution o administrative f the company, the development of the website and the fees of
specialists anddministrativestaff. Fullness Kids is a scalable business idea and it is proposed
to start the first year with a school associatétl 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 provida comprehensive option for our users.

Keywords: Mindfulness in Pergkills, attention, concentration, orientation
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Mindfullness es una palabra en el idioma inglés que significa atencion plena, la cual nos da a
entender que es la capacidad del ser humano que permite estar atento mteotwsiie
momento y es también un conjunto de técnicas orientadas a desarrollar la atencion, analizar las
cosas que suceden y estar mas consciente de lo que vivimos y lo que hacemos dia a dia.

El presente proyecto se refiere al tema complementario enda@dn de los nifios, hoy en dia

3 de cada 10 nifios presentan déficit de atencion, lo cual es preocupante debido a muchos
factores que se presentan en la sociedad, la dependencia de la tecnologia, programas televisivos
que limitan y a su vez no impulsandducacion y valores.

Fullness Kidsse crea con el objetivo de solucionar y complementar terapias de ayuda o centros
terapéuticos y diluir los déficits de atencidon en menores, se propone ejercicios de relajacion y
concentracion, en un horario establecigiee permita obtener resultados exitogws sus
actividades académicas y sociales.

Se realizaron entrevistas y evaluaciones al mercado objetivo, lo cual nos permitié captar
informacion valiosa de que hoy en dia esta situaciébn es muy comudn en las faenil&asap,

por lo cual se sustenta crear la empresa para bitéanativagde mejora complementarias a

la educacion del pais. Bajo la informacion obtenida se crearon programas de atencion en
colegios, los cuales como alianza estratégica nos permiteds 888 espacios para los talleres

de Mindfullnespropuestos lineas debajo.

En el capitulo 1 se realiza la descripcion del negocio, la idea, descripcion a detalle de como se
realizaran los servicios dédindfullnesen los nifios y el equipo que realizo la investigacion.

En el capitulo 2 y 3 se trabajé el estudio previo a implemesitaregocio, se estudia
internamente y externamente el mercado a trabajar, se crean estrategias genéricas y se plantean
objetivos a lograr. En el capitulo 4 se crea el plan de Marketing, de la mano de los objetivos
propuestos se crean estrategias de pdhalicy comunicacion del proyecto, se trabajé el tema

de los precios y la plaza a desarrollar. El capitudstarelacionado a las operaciones, temas

de calidad y procesos; se distribuye las instalaciones prestadas y la planificacién de procesos y
el capiulo 6 se detalla toda la rama financiera, desde la inversion inicial en gestion humana

hasta los cuadros financieros adjuntos en los anexos finales.
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Cap?tulAepkctos generales d

1.1Idea del negocio

El nombreFULLNESS KIDSnace de la union de dos términos Fullness y Kids ambas palabras

en el idioma inglés las cuales representan el concepto de la propuesta de negocio. La palabra
AKi dso hace referencia al p*¥bl i co al <cual se
|l os padres de familia, pero que se realizar 8§
gue significa Aplenitudd es t®Br mino que se
momento de maxima perfeccion o desarrollo y que es el propositadeicsefrecido a través

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

aquellas en las que el nifio/a presenta dificultad.

Figura N°1: Propuesta de logotipo

FULLNESS

KIDS

PADRES CONSCIENTES
HJ0S FELICES

1.2 Descripcion del servico a ofrecer

AFULLNESS KIDSes una propuesta frente al estrés cotidiano al que se encuentran expuestos
los nifios de temprana edad y que se evidencia en las familias, sobre todo en el ingreso del nifio
a la escuela, buscando mejorar el aprendizaje escaagstdbilidad emocional de los nifios.
Brindando informacion pertinente a través de la asesoria virtual a los padres de familia sobre
las necesidades emocionales de sus hijos, por medio de un monitoreo adecuado que fomente el

13



sano vinculo para el desarrollsocicemocional de los nifios. Esta propuesta, seré
promocionada a través deULLNESS KIDS un programa de Mindfulness para nifos,
especialmente disefiado para padres de familia que buscan un servicio integral para sus hijos,
pero que cuentan con poco tierpara acompanarlos en estas activida@&snzales, Padilla,

Tejada, y Vizcardo 2018, p.2)

Este servicio estara dirigido a padres de familia con hijos de 6 a 9 aflos que presentan
dificultades atencionales o socio emocionales que pertenecen al NSE Bvivejquen 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 llevara cabo en la I.LE. Clemente de Althawsddien el distrito de San

Miguel. Estas sesiones se realizaran los dias martes y jueves de 3:30 a 4:30 p.m. y los sabados
de 10:00 a.m. a 12:00 p.m.

Para la adquisicion del servicio se realizara la promocion a través de redes sociales (Facebook)
y materal POP (folletos) que seran distribuidos en las Instituciones Educativas. En ambos
casos, la informacion estara direccionada para que los padres interesados ingresen a la pagina
web: www.fullnesskids.com y encuentran toda la informacion del servicio.cBsgiste en

realizar sesiones grupales dirigidas a nifios de 6 a 9 afios que presentan dificultades atencionales
y/o socio emocionales donde se aplicaran diversas técnicas de Mindfulness. Asimismo, cuando
se adquiera el servicio, los usuarios tendran acaeko plataforma digital donde podran
encontrar material multimedia y actividades dirigidas para que puedan acompafar a sus hijos

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

FULLNESS

KIDS

PADRES CONSCIENTES
HID0S FELICES

1.3Equipo de trabajo

Jacqueline Gonzales

Licenciada en Psicologia con 10 afios de experiencia en el area educati'
especializacion en:

1 Evaluacioén e Intervencion en problemas emocionales y del comportamiento en nifnos.
1 Terapia infantil Gestaltica.

i Psicoterapia de grupo en nifios.

9 Disciplina Positiva en la familia.

Habilidades:

9 Capacidad de comunicacién, analisis y organizacion a todo nivel.

Proactiva y con capacidad de trabajo en equipo.

=

Capacidad para disefiar y ejecutar programas de intervendidstituciones educativas.

==

Conocimiento de pruebas psicométricas de eficiencia, pruebas proyectivas de personalidad

y de seleccion de personal.
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1 Experiencia en el abordaje del area clinica infantil y educativa, el trabajo constante con
nifios regulares y/oon necesidades educativas y sus respectivas familias, le brindan los

recursos para intervenir en programas de Desarrollo del nifio.

Omar Padilla

Lic. en Educacion con 20 afios de experiencia en el area educ

especializado en:

1 Ensefanza en el niverimaria y secundaria. ‘ (

9 Coach Educativo
1 Escuela de Padres.
i Taller de Lideres adolescentes.

Habilidades:

i Capacidad de liderazgo y direccion académica.
1 Toma de decisiones.
1 Comunicacién asertiva y trabajo en equipo.

i Capacidad de planificacion, elaboragiomonitoreo y supervision de actividades

académicas.
1 Dominio de Office y manejo de redes sociales a nivel Institucional.
1 Amplia experiencia en Colegios, el contacto con nifios y la coordinacion con docentes le

permite entender las necesidades que prebegtan dia nuestro publico objetivo.

Cynthia Gallo Alzamora:

Disefiadora publicitaria con 10 afios de experiencia trabajando en el ¢
publico y privado. Con experiencia en el ambito profesional en las area:

1 Comunicacién Visual
1 Marketing digtal
9 Disefio de material POP y Merchandising

i1 Fotografia digital
16



Habilidades:

9 Proactiva y con capacidades de comunicacion.

1 Trabajo en equipo y liderazgo.

1 Dominio de la plataforma Adobe (lllustrator, Indesign, Photoshop, Fireworks, Premiere)

1 Dominio de MSOffice y Redes Sociales.

1 Experiencia en el trabajo de marketing digital y disefio de Web Site que le permite contribuir

en la elaboracion y difusion de la plataforma digital para el servicio de atencién al cliente.

Gonzalo Maravi Castro:

Técnico en Admiistracion de Empresas, con 3 afios experiencia en el an
del mercado financiero, con experiencia en:

1 Colocacioén de productos financieros
1 Asesoria en inversion

1 Supervisién comercial

1 Administracion de personal

Habilidades:

9 Dinamico y emprendedor.
1 Con capaidad de escucha activa.

Trabajo en equipo y buen desenvolvimiento bajo presion.

=

Experiencia en atencion al cliente y solucion de conflictos.

=

Dominio de Office y programas financieros.

=

Habilidades y experiencia en el sistema financiero que le permitetaraporel manejo
contable y financiero, en temas relacionados a evaluacion de proyectos, finanzas,

presupuesto, y analisis de estados financieros.
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Luis Carlos Cordova

Estudiante de la carrera de Administracion de Empresas, con experien

el ambito préesional en las areas de:

1 Logistica

1 Compras

1 Supervisor comercial

1 Administracion de oficinas

Habilidades:

1 Proactivo y con vocacion de servicio.
1 Empatico y comunicativo.
1 Trabajo en equipo.

1 Con experiencia en la preparacion formativa a nuesalaboradores, permitiéndole

identificar y desarrollar las potencialidades de las personas.

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

beneficios del proyecto a posibles socios estratégicos.
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Cap?2tul o 2:0 Hlsamean®gamn o

2.1 Analisis Externo

2.1.1 Analisis PESTEL

2.1.1.1 Entornopolitico

Las investigaciones del caso Lavajato y otros sucesos que propiciaron la renuncia del ex
presidente Pedro Pablo Kuczynski y la posterior asuncion del cargo del presidetite Ma
Vizcarra, trae un clima de cambios en el nuevo gabinete ministerial. En la cartera de salud, la
designacion de la Dra. Silvia Pessahh como titular del Minsa fue cuestionada por su mal
desempefio en la emergencia sanitaria durante el fenébmeno deENigbMinedu, con su

nuevo titular Daniel Alfaro continuara con las politicas emprendidas por sus antecesores:

ideologia de género y nuevo curriculo escolar.

2.1.1.2Entorno econémico

Para el afio 2018 se espera que el crecimiento econdémico del Perinsgaretle América
Latina (4 %) segun el FMI. Se prevé un afio con un crecimiento empresarial superior al de 2017

con mayor impulso a la actividad minera y la inversién puBlica.

2.1.1.3Entorno social

Los casos de trastornos mentales en nifio y adolescentesesmentan cada afio. Segun cifras

de Minsa, desde 2016 a la fecha han sido atendidas casi dos millones de personas siendo el
70%, nifios y menores de 18 afos.

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

Los problemas emocionales como la depresion 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 poblacion escolar padece de TDAH.

1 Latinoamérica en 2018. Panam Post. Recuperadbtips://es.panampost.com/karimertin/2018/03/02/crecimierto
economiceperumayorlatinoamerica/?cmeloaded=1

2 Sausa, M. (3 de febrero de 2018). Menores ocupan el 70% de atenciones en salud mergal. Recliperado de
https://peru21.pe/peru/ciframludmentatperumenoresocupan?’0-atencionesnfografia 394376
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2.1.14 Entorno tecnoldgico

El uso de dispositivos moviles y video juegos con fines no educativos afectan el
comportamiento y la salud fisica y mental de nifios y adolesc&htasge de la tecnologia y

el acceso a Internet facilita el contacto entre padrefardédia y sus hijos. A través de la
tecnologia pueden seguir las actividades que sus hijos realizan y estar en contacto con los

profesores.

2.1.1.5Entorno ecoldgico
Desde el afio 2014 que Pera fue sede de la COP20, las empresas estan cada vez mas
compromeitlas con el cuidado del medio ambiente y es una tendencia que va en creéimiento.

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

gases de efecto invernadero.

2.1.1.6Entorno legal

El aumento de la RMV (Remuraaién minima vital) se aplicard a partir del 1 de mayo de 2018
y afecta a las empresas privadas e incentiva la informalidad laboral en las pequefias empresas.

Los costos de formalizacién afectan a las micro y pequefias emfresas.

2.2 Analisis Interno

2.2.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

2.2.1.1Amenaza de Sustitutos: (Amenaza Baja)

Las terapias alternativas o los cursos de yoga para nifios son servicios sustitutos y se podrian
considerar como una amenaza baja porque son propuatasativas para tratar las
dificultades atencionales y socio emocionales en este segmento de la poblacion escolar infantil
ya que no los padres de familia no acceden a una asesoria online que complemente de trabajo
de las terapias

3 Diario Gestion (2018). Gestion ambiental en las empresas, una nueva tendencia. Lima, PE. : Empresa Editora El Comercio.
Recuperado de httgigestion.pe/

4 Diario Pert 21 (2018). Gremios empresariales reiteran que aumento del sueldo minimo incentivara informalidad laboral.
Lima, PE. : Empresa Editora El Comercio. Recuperado de https://peru21.pe/
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2.2.1.2Entrada 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 nifios no se encuentra muy difundido en nuestro pais, a
diferencia de México, Espafa u otros paide Europa donde las investigaciones cientificas
avalan este tipo de programas de intervencién para nifios y hay mayor promocion y difusion.

En el Peru, este concepto alin es nuevo ya que esta orientado a la intervencién con nifios, por
lo cual su difusion yractica puede contribuir al desarrollo y bienestar sewiocional de los

nifios y sus respectivas familias.

No obstante, si ingresaran al mercado centros que ofrezcan este tipo de intervencion de un
programa Mindfulness para nifios, se ha establecidopuopuesta diferente, mediante el
servicio adicional de asesoria y acompafiamiento via 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 Rvalidad entre los Canpetidores: (Amenaza Baja)

No existe rivalidad con la competencia, debido a la diferenciacion del servicio que ofrece
FULNESS KIDS con otros centros que ofrecen terapias alternativas o terapias psicolédgicas que
van dirigidas a problemas particulares, cqmublemas de conducta, trastornos emocionales o
problemas familiares que implican la presencia fisica obligatoria de los padres y nifios que se

encuentran en ese tipo de intervencion.

2.2.1.4 Poder de negociacion de clientes (Amenaza media)

Nuestro servi@ esta dirigido a los padres de familia de NSE B y C y cuyos hijos presentan
dificultades de atencién y concentracion, dificultades emocionales entre otras que puedan estar
afectando el adecuado desarrollo de los nifos.

En la investigacion de mercado lieatla, se identific6 como publico objetivo a las mujeres
madres de familia de 25 a 40 afios con hijos entre 6 y 9 aflos. Ya que, mas del 80% de suscritos
en ellanding pageque realizamos fueron mujeres, quienes mostraron interés en la propuesta
de FULNESS KIDS, buscando obtener una mayor informacion sobre el programa y los
beneficios del Mindfulness en nifios.

Asimismo, se considera que el poder de negociacion del cliente es mediano, ya que el
establecimiento de los precios dependera del centro, asi copadeéeladquisitivo del sector

al que esta dirigido, teniendo en cuenta el referente de la opinidn de los clientes por el servicio.
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2.2.1.5 Poder de negociacién de proveedores (Amenaza media)

Se prevé optimizar el costo de compra a través de las profoomakiferentes proveedores,
optando por la mas conveniente. Teniendo presente que se calcula un costo minimo en
materiales que consiste en papel bond, plumones o crayolas, papelégrafos, temperas o arcilla.
Y que se solicitaran materiales individuales comacajin, folder y cartuchera. También, se
podra utilizar material multimedia que estara sujeto al convenio con algunos Colegios por el
uso de sus instalaciones.

En relacién al sitio web este debe ser del tipo responsive para que se pueda visualizar en otro
dispositivos moviles. Para ello, se contratara una empresa de desarrollo web para que realice
una plataforma autoadministrable (freartd) para evitar la dependencia de un tercero en lo que

se respecta a actualizaciones de contenidos y archivos. Enrcaldmesxisten numerosas
agencias digitales y se optara por aquella que cuente con la experiencia en el desarrollo de este

tipo de proyectos.

2.2.2 Analisis FODA

A continuacion se han identificado learacteristicas internas y externaseevicio a ofreer
y posteriormente se plantean las estrategias a implementar que nos permitan alcanzar nues

objetivos organizacionales
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Tabla N°1: Matriz FODA

VALORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENZAS

FULLNESS

KIDS

PADRES CONSCAENTES
HIJO0S FELICES

AO1: Poder de negociacion con los socios estratégicog

AO2: Capacidad econémica del publico objetivo p
adquirir el servicio.

A03: Porcentaje de la poblacion escolar presenta problg
conductuales o emocionales.

AO4: Los padres de familia demuestran interés e
aprendizaje de sus hijos.

AOS5: Los padres tienen oocimiento basico en ofimatic

AA1: Aparicion de servicios similares en el mercado (compete
indirecta)

AA2: Baja oferta de especialistas en el mercado.

AA3: Pretensiones salariales altas debido a la alta especializ
del personal

AA4: Falta de compmiso de los padres de familia para hace
acompafiamiento desde casa.

An5: Probabilidad de desercion del personal para formar su p

empresa.

VALORES INTERNOS

FORTALEZAS

FO

FA

AFl: Propuesta de valor atractiva para el colegio|
AF2: Contamos con personal especialista capaci

AGenear una imagen de confianza entre el padre de fai
y colegio para que matriculen a sus hijo§aliness Kids

ACapacitar a los especialistas y evitar aparicion de sery
sustitutos (F4A1)

en Mindfulness (psicélogos y docentes). (F1-02) AReforzarlos beneficios de la facilidad del uso de la platafo
AF3: Plataforma para padres intuitiva y de f4 Alnforme permanente del avance de los nifios a los pal  virtual a los padres e incentivar su compromiso-AB}
navegacion. (F2-04) AFidelizar a los especialistas con las capacitaciones y crear ur
AF4: Capacitacion del personal constante| ACrear espacios de comunicacién por medio de| ambiente laboral (FA3)
obligatorio. plataformas virtualesntre los padres y los especialis| AReforzar la propuesta de valor para accedersagoegios. (F1
gue estan a cargo de sus hijos-03 A5)
ACaptacion de personal con amplia experiencia en atel
a nifios y adolescentes. (©8)
DEBILIDADES DO DA

AD1: No contar con infraestructura propia.

AD2: Debemos adaptarnos a la disponibilidad
horarios de las I.E.

AD3: Paradigmas de los padres de familia p
aceptar las dificultades socioemocionales de
hijos.

AD4: Existe poco conocimiento de las técnig
Mindfulness

AD5: Es una nueva alternativa en el mercado

ASer un proyecto rentable y adquirir un local propiek
largo plazo (D102-03)

AGenerar buena reputacion al tener aliados estraté
(D5-01).

ARealizar campafias digitales dirigidas a padres co
finalidad de difundir los beneficios #illness KidgD4-
05)

AReplicar el modelo de negocios en otras institues educativas
AReforzar la comunicacion con los padres y comprometer :
padres con el desarrollo de sus hijos con nuevas técnicas.
ADifundir e informar los beneficios de Mindfulness para gen

interés en los padres de familia.

23



2.3 Vision
Hacer deFullness Kidsuna empresa peruana con reconocimiento a nivel nacional e

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

2.4 Mision:
Ayudar a los padres de familia e hijos en su desarrollo personal brindatitkrestes técnicas

de auto control para fortalecer su personalidad.

2.5 Estrategia Genérica

Segun lo que establece el autor Michael Porter y teniendo en cuenta el modelo de negocio, la
estrategia genérica a desarrollar estara basada en la diferengaeisto, que en el mercado

no se ofrece un servicio idéntico alfldiness Kidg que esta basado en atencion personalizada

por medio de sesiones en donde los nifios aprenderan técnicas de Mindfulness, asimismo los
padres de familia por medio de la platafarmirtual podran participar del proceso de desarrollo

personal de sus hijos.

2.6 Objetivos Estratégicos:

1 Ser reconocidos en los dos primeros afios como la mejor opcion de los padres de familia

en el complemento en la formacion socio emocional de sus mérijoses

1 Ayudar en la difusién de las técnicas del Mindfulness en los nifios y adolescentes en los

primeros tres afos.

1 Contar con dos locales propios ubicados estratégicamente, para la atencion de los

usuarios en los proximos dos afios.

1 Implementar un plan deapacitacion trimestral sobre nuevas técnicas de Mindfulness

al personal especializado el primer afo.

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

ambas partes en el primer afio de operaciones.

9 Utilizacion de la platforma virtual por medio el padre de familia en un 60% durante el

primer afo.
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Capitlaves8i gaci -n [/ vali da:

3.1 Disefio metodoldgico de la investigacion

Se seleccion6 como clientes a los padres de familia de 25 a 40 afios, con poc@é&emp
atender a sus hijos en edades entre 6 y 9 afiosnSidex® esta poblacion de padres de familia,

ya que sus nifios al iniciar la etapa escolar regular dentro de una Institucion educativa primaria,
es donde se van identificando e insistiendo solsradaesidades que presentan sus nifios, que
pasan de una etapa mayormente ludica del nivel Inicial a una educacién mas estricta de la
primaria basica regular donde predominan las exigencias académicas y de otras competencias
interpersonales, que pueden ganestrés y tension en los nifios. Esto sumado a la dificultad
familiar que tienen los padres de familia por las actividades laborales los hace més proclives a
las dificultades que presentan sus nifiésnzales et al.,2018, p.17).

3.1.1Hipotesis del probema: ¢ Cuél es el problema (més riesgoso)?

Como problema se determin6 que los padres de familia trabajan muchas horas fuera de casa y
actualmente son ambos padres tanto mama y papa quienes pasan la mayor parte del dia en
distintas actividades sobre toda lmborales, lo cual dificultad en compartir y acompafiar
adecuadamente a sus hijos, y no logran cubrir todas las necesidades emocionales de sus nifios
o aguellas que les permitan desarrollar habilidades de autonomia y autocontrol. Por lo cual, los
nifios conenzan a desarrollar no solo carencias afectivas sino también poca capacidad de
control de impulsos y tolerancia a la frustracion que repercute en el ambito educativo y social
del nifio.El problema mas riesgoso que consideramos es que muchos padrestadt®vio
reconocen ni aceptan el problema que tiene su nifio. Por lo tanto, prefieren invertir su dinero y
el tiempo de sus nifios en otras actividades que no estan relacionadas al proyecto. Sin embargo,
durante la entrevista nos dimos cuenta de que alossitan una ayuda mas especializada a la

que pueden encontrar en cualqyeygrama vacaciongGonzales et al.,2018, p.17)

3.1.2Supuesto mas riesgoso: Supuestdse Hipotesis ClienteProblema

Se identific6 como supuesto riesgoso que los nifios entr® @fs con bajos indices de

concentracion presentan problemas de atencién y concentracion 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 intelectua¥ corsideramos como el supuesto mas riesgoso
Cliente/Problema: la indecisidn que tienen los padres respecto a la solucion que proponemaos.
Esto se debe, al desconocimiento del problema que presenta su nifio ademas de la nueva técnica
que proponemos, y el descomoiento de las dificultades que se pueden generar a futuro al no

intervenir y/o prevenir tempranameri&onzales et al.,2018, p.17)

3.1.3Método y criterio de éxito: Objetivo minimo del método de exploracion.

A través del método de exploraciéndsatermina 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 estan muchas horas fuera de casa,
y no pueé@n cubrir las necesidades emocionales y académicas de suqGdizsles et

al.,2018, p.18)Se apliccel guion de entrevistas (anexd N y se obtuvo 15 respuestas validas

a través de las entrevistas realizaalaadres de familia. Ver anexd Bly N° 7

3.1.4Analisis de las entrevistas:

En las entrevistas realizadas, se detecta que la mayoria 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 acompafiamiento ngggo a sus hijos. Dentro de las entrevistas se reportan
situaciones en que los nifios buscan alguna manera llaman la atencion de sus padres con
comportamientos inadecuados o no logran controlar sus emociones intensificandolas.
Asimismo, el comportamientcesrefuerza o incrementa cuando no existe un tratamiento o
terapia que ayude a los nifios. Por otro lado, se aprecia la frustracién de los padres por querer
ayudar a sus hijos sin conseguir alguna solucién pronta. Y uno de los patrones comunes
detectados ea falta de concentracion que tienen los nifios 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 interpersdagdes
autoestima o conflictos en grupo. La mayoria de los nifios de los padres entrevistados necesita
un monitoreo constante para verificar la mejora de su coampm@mto (Gonzales et al.,2018,

p.26).
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Figura N°3: Experiment Board
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Empieza aqui lluvia de ideas con post -its

£Quién es tu cliente? 5é

~—— ==
|

ual es el problema? Describalo desde la perspectiva de tu cliente

— oy

Decide la soluc olo después de validar un pro

Programade Mindfullnes para de&ad
afios

Lista los supuestos que han de cumplirse

'ara formar una hipotesis/Problem:
Creo que mi cliente tiene un
problema para lograr este
objetivo.

Para mar los supuestos Para identidicar su supuesto Mas ries;
Para que la hipotesis sea La hipotesis con la menor cantidad de
verdadera, el supuesto deber datos, y la clave para la viabilidad de mi

ser verdad.

Determina como vas a prabarlo Determinar el contenido para el &

La manera mas economica de
probar mi hipotesis es...

ta
= En |z escuela no realizan el
Nifios con problemas -
T
ESLOS L3505

za estas oraciones para ayudarse a construir tu experimento

Para formar una Hipotesis

Creo que esta solucon resultara en un

resultado cuantificable.

hipotesis es ...

Voy a correr el experimiento con #
cliente y espero una fuerte seial de #
clientes.

Experimientos

Cliente

Padres que trabajan hasta altas horas de la noche y estin
mischas horas fuera de cass, y no peeden cubrir las
necesidades emocionales y académicas de sus nifios.
Problema

Solucidn FULLNESS KIDS

Método & criterio de EXPLORACION
Exi 1if20
Exito

SALI DEL EDIFICIO!
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3.2Validacion de solucién

Se propuso trabajar esta idea de negocio en convenio con los colegios, de una manera conjunta
brindar estas capacitaciones o asesoridmera los padres de l@studiantes, asi como de

forma presencial a los nifios de otros colegios o instituciones.

3.2.1Hipébtesis de la solucion:

Segun nuestra investigacion en padres con nifios menores entre 6 a 9 afos, se puede observa
que uno de los problemas principales dalla de tiempo y atencion hacia sus hijos, que al no

ser supervisado y acompafado adecuadamente puede desencadenar problemas emocionale:
rebeldia en los nifios, baja autoestima, dificultades en la atencion, entre otras dificultades. Lo
gue proponemos esiplementar un programa de Mindfulness para nifios a través de técnicas
de relajacion, autocontrol, control de estrés, entre otras actividades ludicas y brindar a los padres
y/o responsables del nifio un enfoque nuevo que permita mejorar el aprendizajepebleo

las emociones, la atencion y sobre todo dar tiempo de calidad a sus hijos, a través de recursos
y actividades promovidas con una asesoria online @aecompafiamiento de sus nifios
(Gonzales et al.,2018, p.27)

Cabe resaltar que se realiz6 un ggusn las caracteristicas de nuestro cliente, quedo de la
siguiente manerdi Madr es de familia entre 25 a 40 af

fueradecasaytieneni fos entre 6 y 9 afos de edado (C

3.2.2Supuesto masiesgoso:

Uno de los supuestos mas riesgos que tuvimos fue que los padres no se sentian comodos al
indicar que sus hijos presentan o padecen problemas de atencion, baja autoestima, bajo
rendimiento escolar, esto dificultaba obtener informacionpa&d nuestra investigacion, sin

embargo, en las entrevistas se pudo rescatar informacion que apuntaba a que los padres son ma

reservados oreen poder manejar la situacion (Gonzales et al.,2018, p.28).

3.2.3Método y criterio de éxito

Se utiliz6 el métodditch donde se lanzaba la idea de negocio de Mindfulness para nifios, a
través de la promocion del servigit)LLNESS KIDS via Instapage y Facebook, de esta forma
nuestro proyecto se daba a conocer mediante un anuncio por las redes sociales, donde se
consderd inicialmente obtener resultados del 15% como criterio de éxito para la validacion del
proyecto.Inicialmente la campana lanzada fue de 2 sesiones gratuitas por adquirir el servicio,
se observo que esto no permitia medir correctamente el interéssti®sgéentes (madres),
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as?2 que seob®wwduhi 20 %aenil @&onpales ena. 208, .23 i - n o
continuacién se muestra el anuncio publicitado por Facebook e Instapage lanzado inicialmente.

Figura N°4: Propuesta de anuncio inicial

[ FaceBOOK |
a cescron
@ Fullness Kids Pert vl Me gusta esta pagina ~ A - =) O 3 B2 B &
Mejora el izaje, la atencioén, la ividad y el
académico de tus hijos PADRES
CONCIENTES,
PADRES HIJOS FELICES
CONSCIENTES,  FULLNESS
HI1JOS FELICES '

2 PRIMERAS SESIONES
GRATIS
Envianos tus datos y te brindaremos
mayor informacién.
preres \

FULLNESS e
2 sesiones GRATIS
MINDFULLNESS PARA NINOS
Registrarte Mejora el aprendizaje escolar y la
Autoestima de tus hijos
d:) Me gusta O Comentar

Figura N°5: Propuesta de Nuevo Anuncio

W Fullness Kids Pert

Publicidad - @

s Me gusta esta pagina

PADRES
CONCIENTES,
HIJOS FELICES

MINDFULNESS.PAGEDEMO.CO Fies Nonmacon

@ Me gusta CJ Comentar > Compartir
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3.2.4Herramientas de validacion

Nuestro publico objetivo son madres de familia, entre 25 a 40 afios, quienes tienen en su gran
mayoria acceso a internet y redes sociales por ello a través tindimg pagelos clientes
potenciales (interesados) registraron sus datos, a continuacidomjerativa entre ambas
campafias. Los resultados se muestran el an8egun la campafia lanzada el 02/02/18, al dia
05/02/18 se obtuvo 73 clientes potenciales con las caracteristicas de nuestro publico objetivo,
por dichos clientes se tiene un costo d88#6Cabe indicar que estos clientes se registraron
dejando sus datos personales para ponernos en coftactotro lado, del total de personas
alcanzadas (5830), se registraron 73 personas se registraron, lo que nos da una ratio de
conversion de 1.25%Ver anexo »

El nuevo anuncio inicio el 07/02/2018 hasta el dia 10/02/20488clientes potenciales que se
registraron con el nuevo anuncio ascendieron a 87 registrados en Instapage, aumentando en
19% a comparacion del primer anuncio. Asimismo, el narderpersonas alcanzadas lleg6 a

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

Tabla N°2: Comparacion de clientes potenciales

Primer anuncio Segundo anuncio
Personas alcanzadas 5830 8802
Personas registradas 73 87

Fuente: Elaboraciopropia.

3.2.5Captacion de prospectos:

Se utilizé6 una campafia en Facebook para inducir a nuestro posible publico objetivo sobre el
servicio que brindaremos. Esta campafna brind6é informacidrsedeicio; asi como, de la
promocién exclusiva por lanzamiento. La campafa tuvo un alcance de 8802 personas,
segmentadas como; mujeres dea2¥b afios, siendo las madres de familia quienes presentaron
un mayor interés en el anuncio publicitario y quiendgisron mas informacion, tanto en
costos, horarios, el lugar del programa, las edades de los nifios participantes e informacion
adicional que se les pueda brindans datos detalladose pueden verificar en ehexo 5
(Gonzales et al.,2018, p.31).

Al 10 de febrero se obtuvo 349 visitas ddadingdel Instapage, de las cuales 259 provinieron

de la camparia realizada en Facebook y el resto de las visitas se obtuvo de recomendaciones
directas de nuestros clientes potenciales. Este dato, aumento en r@fel@pcimera campania,

denotando una mejor exposicion, informacion precisa y oportuna de nuestro servicio y la
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necesidad que podemos atendsrs comentarios yonsultas ddos clientes potencialese
encuentran en el anexo(&onzales et al.,2018, p.32)

Asimismo, a través del Fan page @PeruFullnessKidbfigedio informacion a los usuarios
sobre el Mindfulness y las boadies de su aplicacidon en nifios y lasige&f se pueden ver en

el anexo 2

3.3Resultados de la investigacion

De acuerdo con el andBgrealizado en el resultado de la conversion se recomienda perseverar
en el proyecto, ya que la tasa de conversion es aceptable e indica que el publico objetivo tiene
aceptaion a la propuesta presentada y los datos al detalle aparecen en el anexag$@bnz
al.,2018, p.34).

Después de validar la informacién registrada en Facebook e Instapage, se obtuvo que de un
total de 349 potenciales clientes que interactuaron ctentling en Instapage, llegaron a
registrarse un total de 87 personas interesadég®gando una ratio de 25%. Por los cometarios

en Facebook, el interés de estas personas no estaba basado en el descuento, sino en I
metodologia seguir y con ella los resultados para sus menores hijos. Por tanto, se recomienda

Perseverarcon la idea deegocio (Gonzales et al.,2018, p.35).

3.4 Informe final: Elaboracion de tendencias, patrones vy

conclusiones

3.4.1Tendencias

Durante el desarrollo del planeamiento de nuestro proyecto inicialmente se establecio brindar
el servicio a instituciones educativaesnivel inicial como parte del segmento que abarcariamos,
pero nos dimos cuenta que los colegios dan un servicio de Psicopedagdgico por medio de
talleres organizados por su equipo de psicdélogas, por lo tanto los padres de familia no lo ven
como una opcid nueva en la necesidad que sus hijos y ellos mismos tienen, puesto que buscan
un servicio mas completo en donde puedan observar los resultados en sus hijos, asi como la de
poder tener informacion oportuna e inmediata de lo que sus hijos realizan esidasssd.a
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 relajacion la cual ayudara a su hijo a aemecontrol de sus emociones y le
permitira tener un mejor rendimiento académico y como complemento los padres de familia
podran ingresar a la plataformafeldiness Kidgara poder aprender las misma técnicas de sus
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hijos y asi poder realizarlas en c@sato a ellos, lo que le permitira tener mayor cercania y

empatia con sus hijos.

3.4.2 Conclusiones

T
T

Los padres no disponen de mucho tiempo para atender todas las necesidades de sus hijos.
Existe un patron de problemas de atencion en gran pagaienifios.

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

mejorar su aprendizaje y buscan el apoyo de algun profesional.

Existe la necesidad de los padres entrevistados de encontrar una solucién a los problemas

guepresentan sus hijos.

Se concluye eRERSEVERAR con la hipétesis del problema planteado, presentando una

opcion de solucion a través del programa de Mindfulness para nifios.

3.5Modelo del negocio

Business Model Canvas: Desarrollo dedaadrantes

3.5.1Segmento de mercado

T

Madres de familia de 25 a 40 afios con hijos entre 6 y 9 afios: 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 atencién requerida y quéeuede conllevar a ciertas actitudes negativas por parte

del menor o a un inadecuado desarrollo secnmcional o cognitivo. Los nifios en este

rango de edad requieren una atencion especial, ya que al no contar con la atencién y/o
supervision de sus pady, pueden llegar a formar un caracter rebelde, siendo impacientes e
inquietos, o mostrando altos niveles de desatencion, entre otras dificultades. Luego de
realizar un estudio de mercado, reconocemos que nuestro principal publico objetivo son las
mujeresmadres de familia. Ya que, mas del 80% de suscritos lamdihg pagefueron

mujeres, a quienes le interesaban nuestra propuesta y se mostraban muy entusiasmadas po
conocer mas del tema y los beneficios del Mindfulness. Por tal motivo, en nuestro nuevo
Canvas replantearemos nuestro segmento enfocandonos en mujeres entre 25 y 40 afios cor

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

1 Ayuda a regular la conducta y el desarrollo cognitivo del:rifesarrollando técnicas de
autocontrol para fAbs, a través de actividades ladicas que les permitan obtener un mejor
desenvolvimiento emocional y escolar, modulando su conducta y mejorando su desarrollo
cognitivo. Potenciando su aprendizaje, la creddidiy el rendimiento académico (Gonzales
et al.,D»18, p.11).

1 Promueve la prevencion de la salud mental y estabilidad emocional, por medio de técnicas
de relajacion El autocontrol y relajacion, permite a los nifios tener un momento de
tranquilidad y de relax, estimulandolos a realizar un pequefio amtdisiss decisiones y
comportamientos, el poder discernir sobre una accién y evaluar la forma correcta e
incorrecta de intervenir, los ayuda a prevenir actitudes, reggu@stsentimientos

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

1 Ayuda a regular la condtacy mgora el aprendizaje del nifi@n el @&mbito escolar, la
aplicacion y sostenibilidad de estas técnicas tienen un efecto positivo en los estudiantes,
quienes mejoran en las habilidades atencionales, la reduccion de la ansiedad y el estrés; lo
cual, pemite a los estudiantes una mayor disposicion al area académica, mejorando su

aprendizaje.

3.5.3Canales

Los canales seleccionados para nuestra idea de negocio son:

1 Facebook: Esta red social utilizada por nuestra segmentacion de mercado. Se brindara
informacidn sobre el servicio que ofrecemos, el personal profesional con el que contamos,
las promociones e informacion de contacto. Esta informacion se vera reforzada a través de

videos explicativos ubicados en la plataforma YouTube.

1 Péagina webCreacion de unpagina web, que permita la comunicaciorion, el compartir
informacion por este medio a los potenciales clientes, la visualizacion de las ventajas y
beneficios del programa de Mindfulness. Y la guia de actividades y ejercicios a desarrollar
con el nifloy padres deamilia que utilicen el servicio (Gonzales et al.,2018, p.12).

1 YouTube Esta herramienta nos permitira tener mayor llegada a nuestro publico objetivo.
Ademas, nos servird como plataforma para impulsar nuestro proyecto haciendo que mas
personaonozcan de los beneficios del Mindfulness y con esto poder ampliar nuestra

cobertura en cuanto al publico objetivo.
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1 Twitter: Con esta plataforma nos comunicaremos con nuestros potenciales cliente, para
conocer sus expectativas ademas de nuestras opadaside mejora. Nos servird 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.

3.5.4Relacion con clientes:

Se mantendra uservicio de relacion Personal y luego Personalizado con el cliente.

1 Personal: Se brindard un servicio de intervencion en el nifio a través de diferentes
actividades de autocontrol, en sesiones donde el nifio aprendera a tener pausas en base «
actividades deespiracion, relajacion, escucha activa, etc. Esto permitira al menor controlar
sus emociones y modular su comportamiento frente a ciertos estimulos, desarrollando

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

1 Personalizad&Be brindara informacion detallada del avance o evolucién del menor, en base
a parametros o cumplimiento de objetivos, como manejo de situaciones, participacion y
empatia, disposicion a las actividades, mejor comprension lectora, etc. realizando un
seguimento permanente en los nifios. En las actividades con padres, se dara flexibilidad en

los horarios de atencién dinme y la retroalimentacion de las actividades.

3.55 Fuentes de ingreso

1 Pagos mensualebiicialmente los pagos seran de manera mensual y con medios de pago
como efectivo, tarjetas de crédito y débito. Esta modalidad sera por lanzamiento con

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

1 Membresia (anual)En kase a la aceptacion del publico/clientes se implementara
membresias con precios ajustados para que el cliente pueda acceder facilmergkoy co
fidelizarlo (Gonzales et al.,2018, p.13).

3.5.6Recursos claves:
1 Recursos humanos:

- Comunidad de madres de fdiani Las madres de familia son pieza importante para la
obtencion de mejores resultados y desarrollo éptimo de este programa, asi como sus
inquietudes y aportes seran considerados para ejecutar cambios o refdizdipatk
oportuno con los nifios (Gonzalet al.,2018, p.13).
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- Personal especializado en Mindfulnes®s profesionales a cargo de aplicar la
metodlogia y técnicas de Mindfulness en menores tendran experiencia en docencia y
psicologia, y seran estrictanterespecializados en la materia (Gonzaleal.,2018,

p.13).

- Disefador webProfesional responsable del disefio y maneo de la plataforma virtual
(Gonzales et al.,2018, p.13).

1 Recursos tecnoldgicos:

- Plataforma digitalRecurso que permitira mayor comodidad y tiempo a las madres de
familia para utilizar el servicio. Inicialmente, se llevara a cabo mediante sesiones
grupales a través de Skype y/o de asesoria individual segun la necesidad del nifio.
Posteriormente se lanzard una plataforma propia para canalizar mejor la data y los

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

3.5.7Actividades claves

1 Seleccionar al personal especializaBe: podra realizar convocatoria en bolsas de trabajo,
revisando los perfiles laborales y CV en LinkedIn, se realizara las entrevistas a los
profesiorales a cargo de aplicar la metodologia y técnicas de Mindfulness en menores. Se

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

1 Evaluar el progreso de los nifi@e brindara informacion detallada del avance o evolucion
del menor, en base a paretros o cumplimiento de objetivos, como manejo de situaciones,
participacion y empatia, disposicion a las actividades, mejor comprension lectora, etc.
realizando un seguimiento permanente en los nifios. En las actividades con padres, se dara
flexibilidad en los horarios de atencion-tne y la retroalimentacion de lastadades
(Gonzales et al.,2018, p.14).

1 Evaluar al digital managemonitorear y evaluar las funciones y tareas previamente
definidas, que debe desarrollar el especialista con relacdarkéting online.

{1 Gestionar las alianzas clavé&stableciendo la comunicacion, negociacion y coordinacion
pertinente con los Colegios y la Organizacion de Mindfulness que respalden la realizacion

del proyecto.
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3.5.8Alianzas claves:

71 Colegios:Unos de losliados clave en la idea de negocio son las Instituciones educativas,
sus instalaciones permitiran generar confianza y tranquilidad con los clientes (padres de
familia), ya que sus menores hijos no tendransguérasladados a otros sitios (Gonzales et
al.,2018, p.14).

{1 Organizacion Mindfulness Per8e solicitara el respaldo y capacitacion de la Organizacion

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

3.5.9Estructura de costos:

1 Publicidad y Marketing digitalSe considera la invaé en publicidad, los costos de
desarrollar y mantener la pagina web, y de érsisios de la digital manager (Gonzales et
al.,2018, p.14).

1 Gestion de Alianzas estratégicas:través de la negociacion con la Organizacién de
Mindfulness Peru, se otorgauna porcentaje de las ventas del servicio propoado a las

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

1 CapacitacionesiUna de las fortalezas que se ofrecerd a los colaboradores, son las
capacitaciones permanentes, para que estén al dia en lo eefertag técnicas mas
apropiadas que ayuden a cumplir esa@imente los servicios ofrecidos (Gonzales et al.,2018,
p.14).

71 Planilla de personaEl pago se realizara por medio del banco y estaran bajo la modalidad
de un remype lo cual nos permitira dar losdfeios acordes al mercado, asimismo cada
colaborador tendra un ingreso adicional por la cantidad de estudiantes que tendg y p

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

1 Uniforme de persona$e le brindara gratuitamente un uniforme @aceolaborador, con el
fin de que transmita una buena imagen y organizacién de la empresa. Este constara de un
polo de cuello piqué con el logo &eliness Kidgpara lucir mas ceanos a los nifios y a

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

1 Materiales: Se prevé un costo minimo que consiste en materiales como hojas bond,
plumones o crayolas, temperas y papelografos, arcilla, etc. Se solicitaran materiales
individuales como un cojin, folder y cartuchera. También, seapatlizar material
multimedia (Gonzals et al.,2018, p.15).
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Cap2tul o 4: Pl an de Mar ket

4.1 Planteamiento de objetivos de marketing

{1 Posicionarnos la mardaullness Kidscomo un servicio de calidad que ayuda al desarrollo
social de niflos y padres.

1 Incrementar el numero de atenciones anuales ed%inrespecto al primer afio de

operaciones.

1 Implemetar el modelo en otro colegio a partir del tercer afio y con capacidad d@&natenc
del 5% del total de alumnos.

1 Renovar la plataforma virtual paracrementar el nimero de interacciones de manera

organica en ud0%.

1 Realizar cinco capacitaciones al afio a nuestros especialistas en las nuevas técnicas de

Mindfulness y a costo cero.
4.2 Estrategias de marketing:

4.2.1Segmentacion:

Padres de familia con hijos de 6 a 9 afios que presentan dificultades atencionales o socio
emocionales que pertenecen al NSE Bqu€ viven en los distritos de Los Olivos, Bellavista,
San Miguel o Magdalena dilar.

4.2.2Posicionamiento

A travésd e | sl ogan APadres conscientes, hijos f
y compromiso entre los padres para propiciar el desarrollo personal en sus hijos a través de la
practica de las técnicas de Mindfulee#\l buscar que los padres tomen conciencia de la
situacion real de sus hijos dentro del ambito 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 gestosde este cambio.
Por ello, es importante que nuestro segmento objetivo reconozca |laRubmeas Kidscomo
un servicio de calidad orientado a brindar ayuda a los nifios en edad escolar para que puedan
vivir una nifiez feliz enfrentando las dificultadescse originan como consecuencia del estrés
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y que puede impactar de manera negativa desarrollo social y emocional. Asi también, queremos
que los padres de estos nifios sean artifices de este cambio y posteriormente tengan la
satisfaccion de haber contriboidn el desarrollo personal de sus hijos poniendo en préactica las

técnicas de Mindfulness.

4.3 Mercado objetivo:

Para poder estimar cual es el mercidtness Kidshemos utilizado la herramienta estimar el
mercado, basada en los tres enfoques TAM SAM S@M 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 afios y que presentan dificultades de atencion y conducta. También hay que
tener cuenta que anualmentarsgementa la oferta de entidades educativas privadas en todos
los distritos de Lima y Callo y asi también cada afio crece el nUmero de alumnos que son
matriculados en estas instituciones. Esto se debe al crecimiento econdomico que el Perd ha
experimentadorela ultima década y el bajo nivel del sistema educativo publico, por ello los

padres de familia prefieren la educacion privada a la publica.

4.3.1 Tamafo de Mercado{TAM - Total Addresable Market)

Segun el INH al afio 2016, existen a nivel nacional un total de 52,492 instituciones educativas

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

TAM 52, 492 Instituciones Educativa

4.3.2Tamafno de mercado disponibldSAM T Serviceable AvailableMarket)

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

de 8047 instituciones educativas de educacion primario siendo 6000 de ellas de tipo privado en
lo que respecta a Lima Metropolitana. Estas 6000 institesi@bergan en promedio 180
escolares. Nuestro SAM esta constituido por el mercado total de Instituciones educativas
privadas en Lima Metropolitana y Callao. De estos podemos establecer una poblacién escolar
del ni vel pri mari o dsedatlegs 0o8pren@el éntreeSxatlluadids.eEate e <

5 Megias, J. (26 de marzo de 2014). Una esgiiatpara calcular el tamafio de mercado: Tam, Sam y Som [Mensaje en un
blog]. Recuperado de https://javiermegias.com/blog/2014/03/cakeuteanemercadetam-samsom/

6 Instituto Nacional de Estadistica e informati@018). Informe de cifras de educatia nivel nacional. Recuperado de
http://www.inei.gob.pe

7 Diario EI Comercio (2014) Mapcity: En Lima existen mas de 6.000 colegios privados Lima, PEpresa Editora El
Comercio. Recuperado ti¢tps://elcomercige/
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total corresponde a todos los distritos de Lima Metropolitana. Por otro lado, no existen cifras
oficiales sobre la poblacion escolar y su relacién con el TOpEb se estima que entre el 3%
y el 7% de escolaremntre 4 y 17 afios, padece de algin grado de PDB$idecir, entre 32,

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

SAM 32, 400 a 75,600 de 5 a 11 afid

4.3.3Tamafo de mercado operativgSOM 1 Servicealle Obtainable Market)

Para efectos de este proyecto se ha considerado la poblacion 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 afiog)ig/ presentan dificultades atencionales o socio
emocionales. La I.LE.P Clemente de Althaus cuenta con 480 nifios dentro de este rango de edad
y tomando en cuenta que entre el 3% y el 7% puede presentar alguna dificultad atencional, se

atenderia a un totakd33 nifios por cada institucion educativa.

SOM 33 nifios al iniciar el proyecto

4.4 Desarrollo y estrategia de marketing mix

4.4.1 Estrategia de producto/servicio

Fullness Kidses un conjunto de sesiones cuyo objetivo es acompafar a los nifios de 6 a 9 afios

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

algunas caracteristicas que otros servicios no poseen:

1 Los horarios han sidoigkfiados teniendo en cuenta la disponibilidad de espacios de la
Institucion educativa y se llevaran a cabo después del horario de clases y los dias sabados

por la mafana.

1 El servicio consta de un paquete de sesiones, pero antes se realiza una evaluacion
pscologica previa para conocer las competencias a trabajar durante el desarrollo de cada

sesion.

8 TDAH Trastorno neurobioldgico crénico que afecta a menores de entre 4y 17 afios, y se caracteriza por la dificultad de estos
en mantener la atencion 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 atencion?. EI Comercio.. Recuperado de
https://elcomercio.pe/lima/hijsufre-deficit-atencion308864
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1 Luego del primer mes se realiza una nueva evaluacién para conocer el avance del nifio e
informar a los padres sobre su desarrollo 0 si es pertinente descarédragl con las
técnicas de Mindfulness y derivarlo a un centro terapéutico.

1 Después de los tres meses se realiza una nueva evaluacion y se proporciona un reporte

psicoldgico para que los padres puedan conocer el desarrollo de su hijo.
1 La plataformaonline esresponsivey es adaptable a cualquier dispositivo movil.

1 Lanavegaciony el uso de la plataforma web es intuitiva y dinamica. El contenido se habilita
semanalmente y los padres de familia pueden realizar los ejercicios desde su casa.

Figura N°6: Propuesta de disefio web

£\ FULLNESS
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4.4.2Disefo de producto/servicio

Fullness Kidses un servicio dirigido a escolares de 6 a 9 afios que presentan dificultades

atencionales y sociales. El servicio consta de dos componentes:

1 Sesiones de Mindfulness: Donde patrticiparan nifios y niflas con dificultades atencionales y
conductuales y que pertenecen a | as 1inst
llevaran a cabo en salas de psicomotricidad infantil acondicionadas con etdsh@isos
de caucho comprimido y paredes pintadas en tonos claros que favorecen la iluminacion del
area. Cada sesion tendra un maximo de 20 alumnos y en cada una se realizaran actividades
y dindmicas sencillas adaptadas a las edades de los participamtesales deben ser
interiorizadas para que se conviertan en habitos y las pongan en practica en su dia a dia.
Cada sesion tiene el objetivo de mejorar la concentracion y atencion, incrementar los niveles
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de calma y bienestar, gestionar las emociondse entros!® Las sesiones se realizaran
después de clases y por un periodo de 45 los dias lunes y miércoles o martes y jueves. El
espacio sera proporcionado por las instituciones educativas y los nifios deberan asistir con

ropa deportiva.

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

1 Plataforma web www.fulnesskids.com: Por este medio los padres de familia (usuarios)
podran acceder a través de su computadora o dispositivo movil y para poegleelha
seguimiento después de cada sesion. 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 nifio ha aprendido o desarrolladadarsesion para que sea

puesto en practica en su vida diaria.

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

Como estrategia de precios elegimos una penetracion de mercado, ofreciendo precios atractivos
al mercado, como nueva propwese pretende captar la mayor atencion de los padres de familia

y a los colegios aliados de igual forma. Nos facilitara la entrada a un mercado dificil, delicado
el cual debemos demostrar que la calidad es parte de nuestro servicio. Progresivamente al
desenpeio de los usuarios se ira 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 soledeseen808

soles dependiendo del servicio en especifico. 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/mindfulnesscolegiosde-madrid/
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con un precio introductorio de 110 soles los cuales seran la primera semana evaluativa, la cual
servira para conocer el estado del usuario y de taraarear un plan de trabajo con diferentes
costos, eMindfulnesssera completo de tal forma que el usuario plasme resultados en el menor
tiempo.

Los costos estan basados en costos fijos y variables los cuales los de mayor impacto lo tienen
los especiatitas ya que son muy pocos en el pais y sus honorarios son altos, por tal forma los
precios luego de la primera semana deberan compensar dichos servicios. Por otro lado, el costo
del local del colegio sera un porcentaje de la participacion de los aluninosih® colegio,

de tal manera que sea una estrategia para ambos, mientras méas afiliados mas utilidad para el
colegio.

En conclusion, nuestra estrategia es ser atractivos con los precios, enganchar a los usuarios cor
las primeras semanas y luego ir elevamos costos sustentados por la evaluacion que se
realizara. De igual forma cubrir los altos costos fijos con mayor cantidad de usuarios, bajo una

publicidad masiva.

4.4.4 Estrategia comunicacional

La promocién de nuestro servicio se realizara a través difusion de nuestro servicio en las

I nstituciones Educati vas Apil ot oo. Par a e
coordinaci-n con | os Apilotoso se realizar &
escuelas de padres. La finalidadnegstrar a través del material audiovisual e impreso los
beneficios dd-ullness Kids En ese sentido, el tono de la comunicacion sera testimonial para
que los padres se sientan identificados e impulsarlos luljness Kidsea su primera opcion

por encimale las otras que existen en el mercado.

También se implementard una cuenta de Facebook que estara coneetadiaglipageque

servira como herramienta de contacto para poder registtas gersonas interesadas y
posterioresa ello se les contactardavielefénica para proporcionarles toda la informacion de
nuestro servicio. Por otro lado, la pagina web tendra toda la informacion disponible y servira
de soporte para que los padres de familia perciban una imagen corporativa formal. En la pagina
web tenda dos tipos de acceso:

1 Elacceso publico al que cualquier persona podra ingresar a travesvdelnesskids.com

y podra encontrar toda la informacion del servicio.

1 El acceso privado es solo para usuarios registrados y podran hacer el seguimiento semanal

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

Fullness Kds es una empresa que brinda servicios de manera directa, la estrategia de
distribucion 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
posicimamiento comercial de importancia ya que nuestro mercado objetivo es el mismo que
estos colegios. No contamos con intermediarios, los psicélogos son trabajadores directos de la
empresa. Se proyecta crear alianzas duraderas en el tiempo siendo benefigitlmsomismos

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 mas

adecuadas para cada usuario, y obtener mejores resultados.

4.5 Plan de Ventas y Proyeccion de la Demanda

El plan de ventalsa sidgproyectaden base a los objetivos planteados y a la ventaja diferencial
que tenemos ante los competidores directos, si bisarekio que brindar&ullness Kidses

nuevo en el mercadatilizaremos la innovaciéon como palabra clave en el plan de ventas.
Primero utilizaremos la fijacion de precios, bajo la estrategia de penetracion de mercado se
fijard un precio introductorio de bajo impacto, de tal manera ser agradables al mercado y a los
usuarios, generar una buena presentacion y captar la mayor caetidsuirios. Poco a poco

se recuperara la inversiéon aumentando los precios.

A continuacién, crearemos una proyeccién 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 mas de tal forma puedareapdysgundo local
después del primer afio de operacioesmismo, se propone identificar nuevos mercados
fuera de lima, y extender la tendencia del Mindfulness en los 5 afios.

Nuestro tamafio de mercado obtenido es de 87 personas luego de los dos anuomeios en
Facebook que se realizd, por tanto, se realizaron la siguiente proyeccion: Obteniendo solo un
mercado objetivo (44 clientes)
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Tabla N°3: Tamafio de mercado

- . . Cantidad x Ticket
Servicio Cantidad Frecuencia Erecuencia Promedio
Fullness Kids 33 2xsemana 66 200
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla N°4: Cuadro de ingresos promedio segun estacionalidad
PxQ Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May. | Jun. | Jul. | Ago. | Set. | Oct. | Nov. Dic.
Factorde estacionalidad 0.5 1 1.2 1.3 1.3 1.3 1.4 15 1.5 1.5 15 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

Fuente: Elaboracion propia.

El precio mensual sera & 200el cual se cobrard a comienzos de mes por cada usuario e incluye 8 sesiones de 45 minutos que se realizardn dos \
por semana. Se realiza el célculo por el ingreso semanal (50 soles). Se utiliza la estacionalidad por los meses, a8 quokgivomienza con un

50% de capacidad y mes a mes va incrementando el alcance terminando con un 60% sobre o proyectado. En los sigusenpesygeidaener un
alcance sostenido en el tiempo, teniendo fidelizados a los clientes se espera goie elrcks factores externos no afecte la rentabilidad de la empresa.
Proyectado en los préximos 4 afos: Los costos y gastos son el 70% de los ingresos totales. Es por ello que nuestmringréaana rentabilidad

esperada.
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Tabla N°5: Cuadro de ingresos y gastos anuales

Ao 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

Fuente: Elaboracion propia.

4.6 Presupuesto de Marketing

Para poner en marcha nuestro proyecto se han estimados los gastos correspondientes a la promocion de nuestmrgeendenylas siguientes
items.
1 Comunity Manager: Se contratara un expertmanejo de redes sociales para que se encargue de crear y difundir los contenidos a través de nues

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

1 Facebook y AdWords: A través de la plataforma Facebook Ads se realizaran de mamsral campafias 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 gbnatagia £ C
(costo por clic) segun el ranking de palabras claves. Etaramvertir sera variable ya que se proyecta destinar mas presupuesto en los meses d

enero, febrero, julio, noviembre y diciembre.

1 Folletos impresos: Se realizara la impresion de 5000 volantes tamafia A5 tira y retira para ser distribuidos endgmespaeles y en las aulas
de 1° a 4 grado de primaria, para que se distribuyan como inserto en la agenda escolar. El presupuesto para estdebi®O@8giexomprende

el servicio de impresion y disefio (se realizard una sola vez antes de imc@feeto).
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1 Produccion de videos Seran de suma importancia para generar contenidos para las redes sociales y como material iat@tatdioorda web

para que los padres puedan poner en practica las técnicas aprendidas. A este item se le hmgsigaaoloesto mensual de 500 que incluyen la

produccion, edicion y entregable.

1 El monto total estimado asciende/&28, 110.00 que sera invertido de enero a diciembre y se detalla a continuacioén:

Tabla N°6: Presupuesto de Marketing

Fuente: Elaboracion propia.

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 yAdwords | 250 250 200 | 200 200 200 250 200 200 200 280 280 2,710
Folleteria 1,000 1,000
Videos 500 | 500 | 500 | 500 | 500 500 500 500 | 500 500 500 500 6,000
24110
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Cap?RIlIlaan de operaciones

5.1 Politicasoperacionales

Nuestras politicas operacionales estan dirigidas a la satisfaccion de nuestros usuarios y los
padres de familia, es por eso que como base de las politicas existen valores que la empresa
maneja

1 Transparencia
1 Trabajo en equipo
1 Integridad
1

Innovecion

5.1.1Calidad:

Con respecto a la calidad Eallness Kidsasegura la calidad en todo servicio brindado, es por
€S0 que se crearon politicas que aseguren la calidad en todo momento, antes durante y después

Nifilos acompafiados 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 sesion
Especialistas debidamente uniformados
Reportes presentados al final de cada jornada

Reuniones semanales daradministracion y revisar reportes e indicadores.

=4 =_ =2 =2 -4 -4 -4 A -2

Encuestas de satisfaccion a los usuarios semanalmente

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

espacio amplio y con las medidas de seguridad adasyrara las actividades a realizar en cada
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sesion. También se precisa contar el personal del tépico del colegio apto ante cualquier
emergencia este habilitado para brindar el servicio solicitado.

Dar un buerservicio es fundamentglsobre ello se basaempresa, es por eso que se planea
crear e@mplementa un proceso de atencion estandarizado dando una bienvenida a los usuarios
y despedirnos con una frase proactiva, la cual asegure la satisfaccion al inicio y al final de cada
sesion.

Fullness Kidgplaneamedir la calidad de una manera cuantitativa, después de cada sesion que
finaliza la semana, se realizara una pequefia encuesta para poder medir el servicio de los
especialistas, la infraestructura de las aulas, la satisfaccion de los usuarios, la thdilicad

de la plataforma virtual. De tal manera recopilar resultados y tomar decisiones, ya que las
politicas de calidad son altas en la empresa y todo personal y herramientas deben estar
adecuadas a las mismas, de tal forma cumplir con los objetivbteestas previamente.

Ante cualquier incidente de seguridad el grado de responsabilidad sera compartido dependiente
del evento sucedido, se mantiene politicas con el colegio el cual netamente habilita las aulas
debidamente elegida por ambas partesnsarga de la limpieza de las mismas y la revision al

finalizar la sesion.

5.1.1.1Capital 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 glebgtamente evaluados antes

de ser escogidos, los especialistas con afios de experiencia son evaluados bajo politicas estrictas
de evaluacion, los cuales permiten llevar un servicio adecuado a los usuarios y garantizar los
resultados esperados a cada usu@ada personal cuenta con competencias equivalentes a los
valores de la empresa, son representantes de la ideologia de la empresa por ende son
reconocidos por su labor diario. Son capacitados trimestralmente y a su vez se les brinda las

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

5.1.1.2Plataforma digital:

Se desarrollard una plataforma de seguimiento para los padres, esta herramienta permitird
mostrar resultados, avances y evaluaciones realizadas por los usuarios pant@tsera una
inversion inicial de alto valor ya que sera 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 facil el acceso
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y el entendimiento del mismo. Como poltioperacional dicha plataforma sera revisada y

pasara por un mantenimiento mensual para que cumpla sus funciones sin ningun problema.

5.1.1.3Precio:

Los precios de cada sesion ya estan pre definidos, se crearan propuestas econémicas con
mayores beneficoen base a los resultados de las primeras sesiones, de existir la necesidad se
brindaran clases dobles a usuarios que lo soliciten, los precios son de introduccién por politica
de la empresa, por otro lado, en base a los resultados e incremento denafiiae ofreceran

paquetes con mayor accesibilidad econdémica.

5.1.2 Procesos:

Los procesos eifrullness Kidsson variables, dependiendo del usuario seran mucho mas
asertivas, el modelo de atencién que el personal utilizara si serd estandarizado, ,pes tanto
primordial manejar una politica en el area de operaciones dirigidos a los procesos. Una de las
politicas primordiales es que en cada proceso de atencion al usuario se genere valor, que sea lg
base en cada proceso planteado, generar la satisfacciamsudgio y familiares, tener
retroalimentaciones e implementar mejoras.

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

1 Generar valor en cada proceso

1 ldentificar y seleccionar procesos por prioridad
1 Interactuar proceso tras [gesos

1 Cada proceso tiene un responsable

1 Implementacion de mejorasntinua

1 Cada proceso tiene un indicador de medicion

Los cuales estan basados en momento memorables, con dichos momentos se pretende genere
conexion entre el usuario y el colaborador, Parda 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 satisfaccion.
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5.1.3Planificacion:

El planificar objetivos a corto y mediano plazo aseguéxied deFullness Kidss por eso que,

como politica operacional, se planea anualmente generar nuevos objetivos, los cuales van de la
mano de los resultados de los afios anteriores. Nuestras politicas de planificacion estan basadas
en estos items:

Revisary analizar resultados del afio anterior

Investigar el mercado actual

1

)l

1 Plantear estrategia comercial
1 Generar pruebas de calidad
1

Disefar e implementar.

Con esta planificacion se asegura los planes a futuro de la empresa, que a mediano plazo es
contar con locales propios y extender la tendeRaimess Kidsen la mayoria de colegios,
Paralelo deseamos escalar esto en mayor proporcion crear alianzaegims amportantes y
que los padres de familia conozcan los resultados y sea una herramigrateadéileducacion

de los nifios.

5.1.4 Inventarios:

Fullness Kidsal ser una empresa que brinda servicios, no cuenta con un area logistica encargada
de adminigrar inventarios de algun producto en especifico, todas las herramientas a utilizar las
brinda el colegio asociado. Sin embargo, los bienes adquiridos para desarrollar las labores

administratias seran parte de los activos fijos de la empresa.
5.2 Disefo de instalaciones

5.2.1 Localizacion de las instalaciones

Fullness Kidsstara ubicado en el distrito de San Miguel y utififas instalaciones da |.E.P.
Clemente Althaus quien es su socitratégico, ademas esto permitird tener a nuestro publico
objetivo.

Criterio utilizado para la eleccioén de la localizacion

Tabla N°7: Cuadro de escala de calificacion
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Escala de calificaciéon

Calificacion

Muy buena

Buena

Regular

Mala

Puntaje

4

3

2

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N°8: Andlisis logistico: Identificacion de la mejor ubicacion

Andlisis logistico: Identificacion de la mejor ubicacién
CLEMENTE
ALTHAUS JUAN XXIII SAN CHARBEL

FACTORES PESO % |Peso Ponderado | Peso Ponderado | Peso| Ponderado
Cercania de 35% 4 1.4 4 1.4 3 1.05
clientes
Distribucion de | 3094 3 0.9 2 0.6 1 0.3
ambientes
Accesibilidad a
redes y 20% 3 0.6 2 0.4 1 0.2
tecnologia
Seguridad 15% 3 0.45 1 0.15 2 0.3

100% 3.35 2.55 1.85

Fuente: Elaboracion propia.

Luego de realizar elrdlisis logistico se determindé que la moejlocalizacién paraniciar

operacioness erla |.E.P. Clemente Althaus, ubicaeia Prolongacion Cusco 36 el distrito

de San Miguel.

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

Fuente: Google Maps

E. Bartolome Herrera

'C\ememe Althaus
trice

Huaca Huantille §
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vGengledel Mar ¥
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5.2.2 Capacidad de las instalaciones

El area a utilizar corresponde al pabellérirdeial y recepcion @ I.E.P Clemente Althaus

cual designa como pabell  -n AAO, tiene un 8§

uso multiple, sala dedbmputo y ocho aulas de classigndo la distribucién la siguiente:

1 Oficina Administraiva y Servicios Esta area cuenta con 80 m2 si donde se realizara todo
el proceso de gestidbn administrativa y servicios, siendo la Unica oficina de la empresa, la
cual cuenta con médulos de atencién a padres de familia y una sala de descanso de
monitores yservicios higiénicosDentro de esta oficina trabajaran las siguientes cinco

personas.

- 01 Gerente

- 01 Administrador

- 01 Coordinador del programa

- 02 Especialistas en Mindfulne@donitores)

1 Counter de Atencion y Caj&uenta con un area de 30 m2 queluye médulos para 2
persona que dan informes del colegio y de un médulo para dar informes del programa de
Mindfulness, asimismo cuenta con dos moédulos de caja uno para cobros del colegio y otro
para el programa.

1 Aula de AprendizajeAl 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

aplicacion, para el trabajo de la sesion de aprendizaje.

5.2.3 Distribucion de instalaciones

Las instalaciones en donde ubica~ullness Kidscorresponden al colegio Clemente Althaus,
y estardn conformadas por téeeagara realizar las labores administrativas y de campo:

 Area administrativa y académica
§ Area de aprendizaje
1 Area decounterde informes y caja

Figura N°9: Area administrativa y académica
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Figura N°10: Area de aprendizaje
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Aulas de inicial Aulas de inicial
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FULLMESS KIDS
Fuente: Elaboracion propia.
Figura N°11: Area de counteralinformes y caja
Aulas de inicial
Bees (Abejas) Aulas

Multiusos

Caja Caja
IEJP Fullness Informes
E ;

Entrada
principal

Fuente: Elaboracion propia.

5.3 Especificaciones técnicas del producto

Fullness Kidsno contara con costos de alquiler ni de mobiliario, puesto que usaremos las
instalaciones de nuestro socio estratégiad,E.P.Clemente Althaus quien cuenta con las
comodidades necesarias para implementar nuestro proyecto, se contratara los senuitios d
disefiador web externo para el mantenimiento de nuestra pagina web, plataforma y redes
sociales, asi como de dos especialistas quienes impartiran el programa a nuestros alumnos.
Fullness Kidgy la I.E.P. Clemente Althausndremos un convenio de cedas instalaciones y

otros detallados a continuacion:
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Fullness Kidsabonaraa la |.E.P ClementeAlthaus el20% de sus ingresos de sus alumnos
de manera mensual, el cual sirve como compensacion de los espacios brind3@s, el

sera pardullness Kidscomo promotora de los servicios.
El area total que brindara sera de 1500 m2 correspondiente al area de inicial.

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

prestacion de servicios gileel.E.P Clemente Althautara aFullness Kids

Fullness Kidsse 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 continuacioén las caracteristicas de nuestro servicio:

T

Fullness Kidsse basa en técnicas de relajacion en donde se establece la plena conciencia de
la persona, poniendo en practiaatencidn, concentracion, respiracion y emociones desde

una actitud abierta y relajada y esta dirigida a nifios de 6 a 12 afios de edad.

El servicio sera realizado a través de especialistas guia, cada especialista tendra a cargo a
aproximadamente 20 nifitss cuales permaneceran en la tutela del especialista durante la

sesion.

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 ddalse dos nifios realizaran trabajos
dindmicos, tareas grupales para estimular la creatividad y liderazgo, y ejercicios de

relajacion.

El seguimiento de cada clase terminada se realizara a través de un aplicativo, el cual sera
desarrollado exclusivamente pdos padres de familia quienes podran dar seguimiento del

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

Se dard el servicio de sesiones virtuales para padres de familia-lii@ en donde un
especialista lesnsefiara las técnicas de Mindfulness, las cuales pueden poner en practica

con sus hijos.

Nuestra pagina web y Facebook seran dindmicas, y tendran informacioén y videos del
programa, lo que permitird un aprendizaje mas rapido del mismo.
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1 Se contara con unaepsona que de informes y otra en caja para que cobre la matricula

durante el horario escolar.
5.4 Planeamiento de Procesos

5.4.1 Gestion de compras y stock

Nuestra empresa es prestadora de servicios, las compras y stock que podemos manejar sor
herramientagjue ayudan al desarrollo de cada sesion con los nifios que no generan mayores

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

1 Calidad en el servicio

1 Seguridad en las sesiones

1 Seguimiento viglatafbrmaonline

1 Horarios flexibles

1 Nivel de satisfaccion del cliente.

Se buscard mantener un stock minimo a medida que la empresa mantenga un crecimiento
sostenido en el tiempo tomando en cuenta la posible rotacién de los especialistas, cosa que se
tiene que evitar para un Optimo servicio ya que los puberes estaran acostumbrados a cada

especialista, estos pedidos tendran una frecuencia minima.

5.4.2 Proveedores

Nuestros proveedores se encuentran en la ciudad de Lima, con capacidad de atendernos las 2¢

hores.

1 Proveedores de Biene#l ser una empresa con poco movimiento de stock ya que
brindamos servicios, los implementos se compraran al por menorosiar ccon

proveedores definidos y segun se presente la necesidad de adquisicion.

1 Proveedores de servicioSontaremos con una empresa de desarrolloptieaaiones y
nuestra pagina web la cual sera Chetlucionesde software de clase mundial. Dicha
pagina brindara soporte las 24 horas de la plataforma web y del aplicativo en caso haya
fallas, asi mismo se trajara con laactualizaciones o modificaciones que periédicamente

se deberan realizar a los aplicativos.
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1 Proveedores de recurs@ontaremos con el Banco Interbank del Pert, entidad financiera

elegida por manejar las mejores tasas de interés del mercado.

5.4.3 Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo

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

ya que nuestro servicio no implica la elaboracién o manufacturacién de productos:

Tabla N°9: Inversién de activos fijos

# |Bienes Cantidad Precio Unitario Sub Total
Laptop HP Processador Intel Core 2 1,500.00 3,000.00
2 | Impresora HP Multifuncional 1 300.00 300.00
Total 3,300.00

Fuente: Elaboraciopropia.

5.4.4 Estructura de costos y gastos operativos

Este rubro incluydas comisiones por uso de las instalaciones de la I.E.P. Clemente Althaus
gue incluye emantenimientplimpieza yacondicionamientde las areas cedidds| pago de
esta comision $& mensual y se ha establecido un porcentaje del 20% del total de alumnos

inscritos.

5.4.5 Mapa de Procesos y PERT

Las sesionesesrealizaran en dos frecuencias diferentes, los dias lunes y miércoles o los dias
martes y jueves. Los horarios disponibles dos para ambos casos (De 3 pm. A 3:45 pm. Y

de 4 pm. A 4:45 pm.). En cada sesion se aplicara una técnica diferente orientada a trabajar y
reforzar alguna habilidad especifica que ha sido detectado en el proceso de evalucaién a los
alumnos. Este procesera realizado por el personal docente de la I.LE.P y los alumnos seran

derivados para recibir atencion Euallness Kids
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Figura N°12: Mapa de proceso del servicio

El padre recibe informacion (volantes,
Facebook, etc.) de Fullness Kids
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www.fullnesskids.com

|
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|

A
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!
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l
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|

v

Se realizan las sesiones
presenciales y virtuales

v
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A
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!
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|
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Tabla N°10: Listado deactividades que se realizan en cada sesion

Etiqueta Actividad Tiempo (minutos) Precedencia
A Reconocimiento del espacio ¢ 3
trabajo
B Ubicacion en el espacio 2 A
C Presentacion de la técnica / 3 B
Respiracion
D Orden y observacién de 10 C
pensamientos
E Creacién de imagenes y 10 C
pensamientos positivos
F Fase motivacional 3 D
G Dinamica sensorial 5 F
H Ejercicios de respiracion y 3 E
relajacion

I Dindmica de reflexién 3 H
J Motivacién final 5 F
K Cierre de sesion 2 [

Fuente: Elaboracion propia.

Figura N°13: Diagrama de Pert

D(10)

E(10)
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Cap? tlkudtor 6bct ura Organi zaci

Humanos

6.1 Objetivos Organizacionales

Los objetivos organizacionales se encuentran alineados con nuisgimy misién y que
permitan &ullness Kidgener sostenibilidad a través del tiempo y son transversales a toads las

areas de la empresa: Administrativa y Opeerativa

1 Ser reconocidos en los dos primeros afios como la mejor opcidn de los padres de familia en
el complemento para la formacién socio emocional de sus hijos.

1 Ayudar en la difusion de las técnicas del Mindfulness en los nifios y adolescentes en los tres
primeros afos.

1 Implementar un plan de capacitacion trimestral sobre nuevas técnicas de Mindfulness al
personal especializado en el primer afio.

1 Fortalecer las alianzas con colegios de prestigio generando mayor rentabilidad para ambas
partes en el primer aflo de operaciones.

7 Utilizacion de la plataforma virtual por medio del padre de familia en un 60% detante

primer afo.

6.2 Naturaleza de la Organizacion

Fullness Kides una micro empresa de capitales privados con fines deylqguecontara con

hasta 5 colaboradores directos en planilla y una red de colaboradéndides Kidsajo la
modalidad de prestadores de servicios por lo que emitiran recibos por honorarios para recibir
las comisiones generad&ailiness KidsSCRL (Socidad Civil de Responsabilidad Limitada)
contard con capital repartido en participaciones sociales aportadas por los socios.

Nuestra organizacion inicialmente es de tipo vertical, donde preside el Director General y se
van estableciendo los puestos en batss dunciones jerarquicas, donde se busca lograr el
compromiso y calidad por parte de todos los miembros de la organizacién bajo la comunicacion
y responsabilidad de la autoridad a cargo. Posteriormente, de acuerdo a las exigencias del rubro
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y la expansit en el mercado ira ampliandose e incorporando mas areas y especialistas para

satisfacer las necesidades del cliente.

6.2.1 Organigrama

Figura N°14: Propuesta de organigrama

Fuente:Elaboracion fuente propia.
6.2.2 Disefiade Puestos y Funciones

6.2.2.1Director General

Objetivo del puestofoma de decisiones a favor de generar la mayor rentabilidad de la empresa.
ResponsabilidadDirigir las decisiones de la empresa de manera crdéia con el resto de
gerentes y@ministrar los recursos de la empresa de la manera mas eficiente posible.
Funciones:

Ejercer la representacion legal de la empresa.

Celebrar y firmar contratos a nombre de la persona juridica.

Representar a la empresa ante entes publicos y privados.

Presdir las reuniones con los socios.

Definir las funciones y metas de cada area.

Planificar de las metas de corto y largo plazo.

Aplicar los Reglamentos vigentes.

=4 =2 =4 4 -4 -4 -4 -

Llevar a cabo el diagnéstico de la empresa anualmente.
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