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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto tiene por objetivo desarrollar un modelo de negocio digital para
personas con discapacidad motriz que deseen acceder a servicios especializados. En la
actualidad, la tecnologia ha revolucionado el manejo del comercio, la informacion y la
comunicacion, lo que ha permitido a los negocios cambiar su enfoque a canales y
plataformas tecnologicas. Eso se traduce en un valor agregado del modelo frente a sus
beneficios mediante estrategias digitales para la comercializacion de sus productos o

servicios.

La digitalizacién juega un papel crucial para las empresas, ya que les brinda la
oportunidad de promocionar sus productos o servicios y expandir su mercado a través de
diversos medios digitales. Por eso, el proyecto Need to Move se centra en crear un
Marketplace de servicios especializados para personas con discapacidad motriz,

ofreciendo una variedad de servicios a través de un sitio web.

La propuesta de valor de Need to Move se centra en ofrecer una diversificacion de
servicios accesibles para personas con discapacidad motriz, adaptandose a sus
necesidades especificas. Esto también permitira visibilizar a los diferentes profesionales

que brindan sus servicios en el mercado.

Con el objetivo de maximizar la viabilidad para el desarrollo de un sitio web, se
ha disefiado un plan de negocios que abarca un marco estratégico, una descripcion de los
servicios ofrecidos, asi como un esquema de marketing digital, un plan de ventas y un
andlisis financiero. Todo esto se fundamenta en los resultados obtenidos de la

investigacion de mercado.



INTRODUCCION

La falta de soluciones eficientes en el sector de servicios terapéuticos para
personas con discapacidad motriz represent6 una oportunidad de mercado desatendida en
El Salvador. Durante afios, esta poblacion enfrenta barreras significativas para acceder a
servicios especializados, debido a la escasez de profesionales, la limitada infraestructura
y la falta de canales modernos de conexion entre la oferta y la demanda. Esta situacion no
solo afectd la experiencia del usuario, sino que también limito el crecimiento de pequefias

empresas y profesionales independientes en el rubro de la salud.

Ante esta realidad, surgio la propuesta de desarrollar "Need to Move", un modelo
de negocio digital basado en un marketplace especializado, disefiado para facilitar la
conexién entre usuarios que requirieron servicios terapéuticos y proveedores que

ofrecieron soluciones personalizadas.

La iniciativa se enfocé en crear una plataforma accesible, centralizada y confiable,
con alcance inicial en el area metropolitana de San Salvador, que permitiera mejorar la
visibilidad de los servicios, optimizar los procesos de contratacion y profesionalizar la

oferta del sector.

Esta investigacion definié los métodos, herramientas y enfoques necesarios para
evaluar la viabilidad comercial del proyecto, asi como su impacto en términos de
eficiencia operativa, escalabilidad y sostenibilidad. A partir de un andlisis estructurado,
se busco validar una solucion digital que respondiera a las necesidades del mercado y

potenciara el desarrollo econdmico de los actores involucrados.



CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En este capitulo se expone la falta de soluciones eficientes y la dispersion de la
oferta en el sector de servicios especializados para personas con discapacidad motriz en
El Salvador; ante esta desconexion entre pacientes y especialistas en el entorno
tradicional, se justifica el desarrollo de una alternativa tecnoldgica basandose en las
teorias de modelos de negocios digitales. Finalmente se definen los objetivos del proyecto

y se delimita la investigacion geograficamente al municipio de San Salvador Centro.

Durante los ultimos afios, muchas industrias en todo el mundo apostaron por
soluciones digitales para mejorar el acceso a servicios esenciales, y el sector salud no fue
la excepcion. A través de plataformas tecnolégicas, miles de personas lograron agendar

citas, encontrar especialistas y recibir atencion personalizada sin salir de casa.

Sin embargo, en El Salvador, esta transformacion ain no alcanzé de manera

efectiva a quienes mas lo necesitaban: las personas con discapacidad motriz.

En este contexto, los servicios de rehabilitacion y terapias especializadas siguieron
siendo dificiles de encontrar, especialmente cuando se buscaban opciones confiables,

personalizadas y cercanas al lugar de residencia.

Ademas, numerosos profesionales independientes y pequefias empresas del rubro
no contaron con herramientas para promover sus servicios en linea para conectar con

nuevos pacientes de manera eficiente.

La mayoria depende de recomendaciones o de redes informales, lo cual limito su

crecimiento y visibilidad en el mercado.



A partir de esta realidad, surgié una interrogante clave: ;como podria el mercado
salvadorefio garantizar un acceso oportuno y de calidad a servicios terapéuticos para
personas con discapacidad motriz, sin comprometer la rentabilidad y el crecimiento de los

prestadores de servicios.

Describir esta problematica implico mirar mas alla del aspecto social y reconocer
una clara oportunidad de negocio en un sector que, aunque activo, permanecio poco
estructurado digitalmente. El problema no solo residio en el acceso limitado, sino también
en la falta de sistemas que organizan, visibilizan y facilitaran la contratacion de estos

servicios desde un solo lugar.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
El mercado salvadorefio de servicios terapéuticos especializados presentd diversas
limitaciones estructurales que afectaron tanto la experiencia del usuario como la

capacidad de crecimiento de los proveedores.

Las personas con discapacidad motriz y sus familias enfrentan dificultades
significativas para acceder, comparar y contratar servicios especializados debido a la
dispersion de la oferta, la falta de informacion centralizada, la escasa transparencia en
calidad y precios, y la ausencia de canales digitales accesibles y confiables. Estas barreras
limitan su autonomia y dificultaron la toma de decisiones informadas, lo cual redujo la

eficiencia en el proceso de contratacion de servicios.

Particularmente en el area metropolitana de San Salvador Centro, se observaron
multiples obstaculos para acceder de manera oportuna a tratamientos y procesos de

rehabilitacion. Entre los factores que influyen se encuentran la escasez de infraestructura



adaptada, una oferta limitada de profesionales calificados y la carencia de medios eficaces

para conectar la demanda existente con la oferta disponible.

Al mismo tiempo, terapeutas independientes y pequefias clinicas del sector no
contaron con herramientas adecuadas para promocionar sus servicios, gestionar su agenda
ni ampliar su base de clientes. Esta desconexion entre quienes ofrecieron los servicios y
quienes los buscaron activamente generd una brecha comercial importante, la cual

impidio el aprovechamiento pleno de una demanda constante y no siempre visible.

Este contexto evidencié una necesidad del mercado adn no resuelta, con impacto
tanto en la calidad del servicio percibido por los usuarios como en la competitividad de
los proveedores. La falta de mecanismos eficaces para articular ambos lados del mercado
limito el desarrollo del sector terapéutico y revel6 una oportunidad clara para mejorar la
estructura y funcionamiento del ecosistema comercial vinculado a los servicios de

rehabilitacién fisica.

1.1.1 Antecedentes
Desde inicios de la década de 2010, muchos paises de América Latina comenzaron
a incorporar herramientas digitales en el sector salud como respuesta a la necesidad de

optimizar el acceso, la gestion y la eficiencia de los servicios médicos.

Plataformas en linea, aplicaciones moviles y sistemas de reserva digital
transformaron la manera en que los usuarios agendan citas, consultan especialistas y
reciben atencion, especialmente después del impulso generado por la pandemia de

COVID-19 en 2020 (CEPAL, 2021).



En paises como Meéxico, Colombia y Chile, el desarrollo de soluciones
tecnoldgicas orientadas a servicios terapéuticos permitio centralizar la oferta profesional,

facilitar la comparacion de servicios y mejorar la experiencia del usuario final.

Estos avances respondieron a un cambio en el comportamiento del consumidor,
quien comenz6 a demandar servicios mas agiles, personalizados y accesibles desde

cualquier lugar (Organizacion Mundial de la Salud [OMS], 2022).

En contraste, ElI Salvador mostré un rezago en la integracion de herramientas
digitales aplicadas al sector terapéutico. Aungue se observo un crecimiento en la oferta
de servicios fisicos desde el afio 2015, especialmente en el area metropolitana de San
Salvador Centro, la mayoria de centros de rehabilitacion y terapeutas independientes

continuaron operando de forma tradicional.

No existié una plataforma nacional que organiza la informacion de manera clara,
transparente y accesible, lo que dificulta la toma de decisiones por parte de los usuarios

(Direccidn General de Estadistica y Censos [DIGESTYC], 2019).

Profesionales y pequefias clinicas no contaron con los recursos ni la infraestructura
digital necesaria para promover sus servicios, automatizar procesos o expandir su alcance
comercial. Esto limitd su capacidad de competir en un entorno cada vez mas orientado al

uso de tecnologia.

Mientras tanto, las personas con discapacidad motriz y sus familias enfrentan
constantes barreras para acceder a terapias confiables, debido a la dispersion de la oferta,
la escasa visibilidad de los prestadores y la imposibilidad de comparar precios o

disponibilidad desde un solo canal (Martinez & Gutiérrez, 2020).



Ademas, desde 2018 se identificé un crecimiento sostenido en la demanda de
servicios terapéuticos personalizados en la region, impulsado por una mayor conciencia
sobre la importancia del acompafiamiento fisico y la rehabilitacion en la calidad de vida
de personas con movilidad reducida (Organizacion Panamericana de la Salud [OPS],

2021).

Sin embargo, esa demanda no fue acompafiada por un ecosistema digital que
facilitard el contacto entre usuarios y profesionales, lo que dejo sin atender una clara

oportunidad de desarrollo comercial.

1.1.2 Descripcién
En El Salvador, el acceso a servicios terapéuticos especializados para personas
con discapacidad motriz enfrentd limitaciones significativas que afectaron tanto a los

usuarios como a los proveedores.

Aunque el sistema nacional de salud estructurd su cobertura en cinco regiones, la
oferta de servicios modernos se concentrd en areas urbanas, dejando a zonas rurales con

acceso reducido.

Ademas, las regiones con mayor incidencia de discapacidad funcional, como
Central, Paracentral y Oriental, presentaron una infraestructura sanitaria insuficiente para

atender la demanda creciente (ENS, 2021).

Los usuarios se encontraron con mdltiples barreras para encontrar servicios
confiables: la oferta estuvo dispersa, la informacion no se centralizo, y no existié un canal

digital unico para consultar, comparar y contratar servicios con facilidad.



Esta situacion obligo a las personas a realizar procesos presenciales largos, como
acudir personalmente para reservar citas, lo que implicé hacer filas, invertir tiempo y

asumir costos elevados («Anélisis de Personas Con Discapacidad», s. f.).

La ausencia de una plataforma digital intuitiva que permitiera agendar citas en
linea con ventajas competitivas para el usuario como rapidez, comodidad y transparencia

en precios y calidad generd una experiencia poco eficiente y frustrante.

Por el lado de los proveedores, la mayoria de profesionales independientes y
pequefias clinicas carecieron de herramientas tecnoldgicas para promocionar sus
servicios, gestionar agendas electronicas o ampliar su cartera de clientes. Su visibilidad
se limito a la publicidad por recomendacion o a la presencia informal en redes sociales,

lo que redujo su potencial comercial y la posibilidad de escalar sus operaciones.

En términos comerciales, esta desconexion entre demanda y oferta evidencié una
brecha considerable en el mercado. La falta de un sistema digital organizado que facilitara
el contacto directo, la comparacién y contratacion agil de servicios terapéuticos cred una
oportunidad sin explotar, afectando la competitividad del sector y el acceso oportuno a

tratamientos especializados.

1.1.3 Formulacion
¢De qué manera una plataforma digital puede transformar el proceso de bldsqueda
y contratacion de servicios especializados para personas con discapacidad motriz,

asegurando un acceso mas rapido y confiable a profesionales calificados?

¢Cuales son las necesidades principales que enfrentan las personas con

discapacidad motriz para acceder a servicios de salud, y qué mejoras se requieren para



ofrecer una experiencia de usuario mas sencilla y satisfactoria en la contratacion de estos

servicios?

¢ Qué consecuencias tiene la ausencia de una base de datos centralizada y unificada
sobre servicios especializados en la dificultad que enfrentan las personas con discapacidad

motriz para localizar y contratar atencion adecuada?

¢ Qué soluciones tecnoldgicas especificas podrian potenciar la conexion eficiente
entre usuarios y proveedores de servicios terapéuticos en El Salvador, generando mayores
oportunidades de negocio y mejorando la experiencia de contratacidn para personas con

discapacidad motriz?

1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA
Este estudio se delimitd al analisis de las barreras comerciales y operativas que
enfrentan las personas con discapacidad motriz en el area metropolitana de San Salvador

Centro al momento de buscar y contratar servicios terapéuticos especializados.

La investigacion se enfocé en los procesos de localizacion, comparacion y
contratacion de dichos servicios, tomando como eje principal la relacion directa entre

usuario y proveedor.

Se excluyd el andlisis de grandes instituciones publicas o privadas que ofrecen
atencion bajo esquemas tradicionales, asi como los servicios orientados a otras

condiciones que no sean de discapacidad motriz.

La investigacion se enmarca dentro del campo de los modelos de negocio digitales,
ya que se pretendié entender como la falta de estructuras modernas de intercambio entre

oferta y demanda afectd el acceso a servicios clave dentro del entorno urbano.



Para ello, se tomaron como sustento tedrico los planteamientos de Osterwalder y
Pigneur (2010), quienes definieron el modelo de negocio como una herramienta clave

para generar, entregar y capturar valor, especialmente en entornos digitales.

Asimismo, se consideraron los aportes de Choudary (2015), quien abord6 como la
economia de plataformas ha cambiado la manera en que los servicios son organizados y
ofrecidos, y de Rifkin (2014), quien expuso como los avances tecnoldgicos han dado lugar

a nuevos esquemas comerciales sostenibles y conectados en red.

Debido a la carencia de estudios especificos en el contexto salvadorefio sobre esta
problematica, el enfoque del andlisis fue descriptivo y exploratorio, basado en la
recopilacion de informacion cualitativa de campo y la revision de referentes tedricos

internacionales.

El &rea geogréfica se limit6 al &rea metropolitana de San Salvador Centro por su
alta densidad poblacional y su concentracion relativa de oferta de servicios, sin acotar el
estudio a un periodo historico cerrado, lo cual permitié integrar antecedentes y tendencias

actuales del entorno comercial y digital.

1.2.1 Geogréfica y temporal

El estudio se delimitd geograficamente en el municipio de San Salvador Centro,
una zona que concentra una alta densidad de servicios de salud privados, consultorios
independientes y clinicas especializadas, asi como un flujo constante de personas con

discapacidad motriz que buscaron atencion terapéutica.



Esta area representd un entorno comercial clave para analizar la disponibilidad
real de la oferta, los patrones de demanda y las condiciones bajo las cuales se desarrollaron

los procesos de blsqueda y contratacion de servicios especializados.

En cuanto al marco temporal, la investigacion abarcé el periodo comprendido
entre enero de 2023 y septiembre de 2025, lo cual permitié observar de forma continua
los cambios recientes en el comportamiento del mercado, especialmente después de la

reactivacion econdmica posterior a la pandemia.

Durante este tiempo, se analizaron los mecanismos utilizados por las personas con
discapacidad motriz para acceder a servicios terapéuticos y se identificaron limitaciones

persistentes en cuanto a la eficiencia del proceso de contratacion.

Delimitar el estudio a esta zona geogréfica y a dicho periodo permitio evaluar con
mayor precision la dinamica comercial actual, identificar oportunidades no aprovechadas
y aportar datos relevantes sobre la experiencia de usuarios y proveedores en el contexto

de los servicios de salud especializados en San Salvador Centro.

1.2.2 Tebrica

La presente investigacion se fundamento en el analisis del acceso a servicios
especializados de salud dirigidos a personas con discapacidad motriz, abordando la
problematica desde una perspectiva orientada al mercado y al comportamiento del

consumidor.

El enfoque tedrico se basd en conceptos relacionados con la accesibilidad al
servicio, la organizacion de la oferta comercial y la transformacion de los modelos de

negocio en el entorno digital.
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Se tomd como base la teoria de modelos de negocio digitales, especificamente los
aportes de Osterwalder y Pigneur (2010), quienes plantearon que la creacion de valor en
entornos digitales depende de la forma en que se estructura la relacion entre los actores

clave, el canal de distribucién y la segmentacién del cliente.

Tambiéen se consideraron los enfoques de Choudary (2015), quien analizé como
las estructuras descentralizadas han permitido nuevas formas de conexion entre
proveedores de servicios y usuarios, especialmente en sectores con escasa organizacion

previa, como el de servicios terapéuticos en mercados emergentes.

Ademas, se retomaron elementos del comportamiento del consumidor en entornos
digitales, apoyandose en autores como Kotler, Kartajaya y Setiawan (2017), quienes
exploraron como la digitalizacion ha redefinido las expectativas de los usuarios en cuanto

a disponibilidad, conveniencia y confianza al momento de adquirir servicios.

La investigacion se mantuvo dentro de los limites del analisis comercial,

excluyendo marcos teoéricos de caracter normativo, juridico o institucional.

No se abordan teorias relacionadas con derechos humanos, salud publica o
politicas sociales, con el fin de enfocar el estudio en la estructura del mercado y en las
oportunidades para mejorar la experiencia del cliente en la contratacion de servicios

terapéuticos especializados.

1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION
El desarrollo de esta investigacion respondio a una necesidad concreta dentro del
entorno urbano de San Salvador Centro: la falta de organizacién comercial y acceso

eficiente a servicios especializados dirigidos a personas con discapacidad motriz.
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A pesar de que este grupo representd una porcion significativa de la poblacion
nacional, con un 20.4 % de salvadorefios viviendo con algun tipo de discapacidad segun
el informe del UNFPA (2023), los canales de contacto entre usuarios y proveedores de
servicios terapéuticos permanecieron dispersos, poco visibles y desconectados del entorno

digital actual.

La relevancia comercial del estudio radico en evidenciar una demanda sostenida
de servicios que no fue adecuadamente atendida por el mercado. A pesar del avance
generalizado de las plataformas digitales en otros sectores, el rubro de la salud privada
especializada continué operando con métodos tradicionales, donde las recomendaciones
y las referencias personales fueron los principales medios de contratacion. Esta
desconexién entre usuarios con necesidades especificas y profesionales calificados
representd una brecha critica para el aprovechamiento de oportunidades econémicas,
limitando el crecimiento de proveedores independientes y restringiendo el acceso de los

usuarios a opciones mas variadas y competitivas.

Desde el punto de vista operativo, la situacion identificada mostro que tanto los

pacientes como los profesionales enfrentaron ineficiencias.

Los usuarios tuvieron que destinar tiempo y recursos para ubicar servicios
confiables, muchas veces sin referencias claras ni informacion estandarizada, mientras
que terapeutas y pequefios centros de atencidn carecieron de herramientas para ampliar su
presencia, administrar sus servicios o automatizar procesos clave como las citas o los

pagos.
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El estudio permitid visibilizar como estas limitaciones afectaron la dinamica del
sector y como, en consecuencia, se redujo el potencial comercial de una industria con

demanda constante.

En el ambito académico y de negocio digital, el proyecto permitio aplicar y
contrastar modelos tedricos como el de Osterwalder y Pigneur (2010), quienes
establecieron que un negocio digital sostenible debe estructurar su propuesta de valor en

torno a necesidades reales y especificas del mercado.

También se retoman aportes de Choudary (2015) sobre plataformas como sistemas
que facilitan la conexion entre usuarios y proveedores, y sobre como la escalabilidad
digital depende de la eficiencia con la que se construyen estos vinculos. Este trabajo, al
enfocarse en un nicho desatendido, demostré que es posible generar una propuesta

diferenciada, viable y alineada con las tendencias actuales de digitalizacion.

En conclusion, la investigacidn se justifico no sélo por la problematica identificada
sino también por su potencial para transformar un entorno comercial subutilizado en un
ecosistema mas dinamico, eficiente y orientado al cliente, con base en principios sélidos

de negocio digital.

1.4 OBJETIVOS
1.4.1 Objetivo general

Proponer un plan de negocio digital para "Need to Move™ que conecte a personas
con discapacidad motriz con los servicios especializados de salud en el area metropolitana

de San Salvador, El Salvador.
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1.4.2 Objetivos especificos

e ldentificar las necesidades, preferencias y barreras de acceso a los servicios
especializados de salud para personas con discapacidad motriz.

e Realizar un analisis del entorno estratégico del proyecto, utilizando
herramientas como el analisis PEST, DAFO y el modelo de las cinco
fuerzas de Porter, con el fin de identificar los factores clave que influyen
en el éxito del proyecto.

e Desarrollar un plan de marketing que permita atraer tanto a proveedores de
servicios como a usuarios, asegurando una adecuada captacion para "Need

to Move".

1.5 MARCO TEORICO
Actualmente, las personas con discapacidad motriz enfrentan dificultades
importantes para acceder a servicios médicos especializados en el area metropolitana de

San Salvador Centro.

De entre las diversas necesidades, se identifico como prioritaria la posibilidad de
realizar la basqueda y contratacion de servicios de salud de manera &gil y confiable, sin
depender de procesos largos o fuentes dispersas de informacion. Esta necesidad reflejo
una oportunidad comercial clara para optimizar la experiencia del usuario mediante

medios digitales.

En cuanto a las barreras, se analizo principalmente la falta de centralizacion y

acceso a informacion confiable sobre los servicios disponibles. La dispersion de la oferta
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y la ausencia de un punto Unico de contacto dificultan significativamente que las personas
con discapacidad motriz encontraran y contrataran a profesionales calificados de forma

eficiente y segura.

El marco tedrico se centré en conceptos clave como accesibilidad digital y
plataformas profesionales, enfatizando la importancia de interfaces faciles de usar que
permitieran a los usuarios encontrar rapidamente la informacion requerida, gestionar citas

y comunicarse directamente con los proveedores.

Se destacO también la necesidad de garantizar la seguridad y privacidad de los

datos para generar confianza entre usuarios y profesionales.

La centralizacion de la informacion en una plataforma digital se identific6 como
un factor esencial para superar la barrera de la dispersion informativa, permitiendo a los
usuarios acceder desde sus hogares a un catalogo actualizado de servicios y profesionales
especializados. Esto facilitd la optimizacion del proceso de contratacién, reduciendo

tiempos y costos para los usuarios.

Sin embargo, se reconocio6 que la usabilidad y el acceso a internet podrian limitar
la adopcidn de estas plataformas, especialmente entre quienes tenian menor experiencia
tecnoldgica. A pesar de ello, la disponibilidad de dispositivos mdéviles y el apoyo de

familiares 0 amigos ayudaron a mitigar esta limitacion.

Este analisis tedrico proporciond un marco claro para entender como una solucion
digital bien disefiada podria abordar una necesidad critica y superar una barrera

fundamental, sentando las bases para el desarrollo de un modelo de negocio digital
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orientado a mejorar el acceso a servicios especializados para personas con discapacidad

motriz en el area metropolitana de San Salvador Centro.

1.5.1 Historico
A lo largo del tiempo, el acceso a servicios especializados para personas con
discapacidad motriz enfrenta maltiples desafios que se mantuvieron vigentes hasta épocas

recientes.

Durante décadas, la oferta de servicios se caracteriz6 por ser dispersa, poco visible
y dificil de acceder, lo que gener6 una problematica comercial que limito el crecimiento

del sector.

La falta de canales centralizados impidié que los proveedores alcanzaran a un
publico mas amplio y que los usuarios encontraran opciones confiables de manera

eficiente.

Con el avance tecnoldgico y la expansion de internet en las dltimas décadas del
siglo XXy principios del XXI, surgieron nuevas oportunidades para transformar esta

problemética mediante el desarrollo de plataformas digitales.

El marketing digital comenzo a cobrar protagonismo al ofrecer mecanismos para
promocionar servicios especializados de forma segmentada y dirigida, mejorando la

visibilidad y la competitividad de los proveedores (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Sin embargo, en contextos como el de El Salvador, la digitalizacion del sector
salud especializado y la inclusion de personas con discapacidad motriz en estos procesos

fue lenta y fragmentada.
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La carencia de modelos de negocio digitales adaptados a esta realidad representd
una barrera para consolidar un mercado eficiente y accesible. Esta situacion evidencié una
oportunidad para disefiar soluciones digitales innovadoras que optimizan la conexion
entre usuarios y profesionales, facilitando la busqueda, comparacion y contratacion de

servicios desde una plataforma Unica.

El desarrollo de modelos de negocio digitales centrados en la accesibilidad y la
experiencia del usuario demostro ser una estrategia efectiva para superar las limitaciones

tradicionales del sector.

Estas plataformas no solo potenciaron la captacion y fidelizacion de clientes, sino
que también generaron datos valiosos para la toma de decisiones comerciales,

optimizacion de servicios y escalabilidad del negocio (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Asi, la evolucidn historica de la problematica del acceso a servicios especializados
para personas con discapacidad motriz evidencié un cambio fundamental: pasar de
sistemas fragmentados y poco visibles a modelos de negocio digitales integrados y
orientados al usuario. Esta transicion no sélo respondi6 a una necesidad social, sino que
abrid un espacio de mercado significativo para innovar y ofrecer valor agregado a través

de la tecnologia.

1.5.2 Conceptual
Discapacidad motriz: se refiere a aquellas condiciones que afectan la movilidad de
una persona. Estas condiciones pueden ser causadas por diversas causas, como accidentes,

enfermedades, malformaciones congénitas o degenerativas.
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Las personas con discapacidad motriz pueden tener dificultades para caminar,
moverse, usar ciertas partes del cuerpo o realizar actividades fisicas cotidianas, lo que
afecta su participacion en la sociedad de manera plena. (Discapacidad Motora: Qué Es 'y

Sus Tipos| Fundacion Adecco, 2023).

Servicios especializados y rehabilitacion: para mejorar la calidad de vida de las
personas con discapacidad motriz, existen diversos servicios especializados, disefiados

para atender sus necesidades especificas. Entre estos destacan:

Equipo de movilidad: son herramientas que ayudan a personas con discapacidades,
lesiones o movilidad reducida a desplazarse y moverse de forma mas independiente

(“Equipo: Informacion Completa, Definicion, Ejemplos Y Mas,” n.d.).

Servicios especializados: son aquellos que han sido disefiados especificamente
para responder a las necesidades de un grupo determinado de personas. En el caso de
personas con discapacidad motriz, estos servicios incluyen atencién médica, fisioterapia,
rehabilitacién, transporte accesible, accesibilidad a la vivienda, adaptacion de tecnologia

asistida, entre otros. (Castillo, J., 2021).

Fisioterapia: disciplina enfocada en la rehabilitacion y mejora de la movilidad a
través de métodos terapéuticos, ejercicios y técnicas de recuperacion. (Colegio Oficial de

Fisioterapeutas de Galicia, s. f.).

Fisioterapeutas: son los profesionales especializados en aplicar la fisioterapia, que
se define como el conjunto de métodos, actuaciones y técnicas que curan, recuperan y
adaptan a personas afectadas de disfunciones somaticas, psicosomaticas y organicas.

(“Qué Son Los Fisioterapeutas,” n.d.).
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Rehabilitacion: proceso médico que busca recuperar funciones pérdidas o
disminuidas debido a enfermedades o lesiones, permitiendo una mayor independencia en

la vida diaria. (“Que Es La Rehabilitacion,” n.d.).

Marketplace de servicios: es una plataforma digital que facilita la conexion entre
los usuarios (en este caso, personas con discapacidad motriz) y proveedores de servicios,
permitiendo la oferta y demanda de servicios. EI marketplace actia como un intermediario
para facilitar el acceso, la contratacion y el pago por los servicios ofrecidos. (Anderson,

C., & Zoltowski, R., 2014).

Plataforma inclusiva: es un espacio o sistema que busca integrar y valorizar a todas
las personas, independientemente de sus caracteristicas, habilidades, necesidades o

discapacidades. (Responsabilidad Social Empresarial y Sustentabilidad, 2024).

Marketplace inclusivo: un espacio de conexién

Un marketplace de servicios: es una plataforma digital que conecta a usuarios con
proveedores de servicios especificos. Need to Move es un intermediario que facilita el

acceso a servicios especializados para personas con discapacidad motriz.

A través de esta plataforma, los usuarios pueden encontrar fisioterapeutas,
servicios de rehabilitacién, transporte accesible y tecnologia asistida, simplificando la

busqueda y contratacién de profesionales y recursos.

Una plataforma inclusiva debe garantizar accesibilidad en su disefio y operacion,
asegurando que cualquier persona, independientemente de su condicion, pueda utilizarla

sin barreras.
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Herramientas digitales para la gestion del marketplace

Para que las estrategias de mercado sean funcionales tenemos que implementar

algunas herramientas claves que incluye:

Marketing digital: estrategias promocionales en medios digitales para atraer
usuarios y proveedores al marketplace. (“Digital Marketing Made Simple: The Complete

Beginner’s Guide,” 2022).

SEO (Search Engine Optimization): técnicas para mejorar la visibilidad del sitio
web en motores de busqueda como Google, facilitando que los usuarios encuentren la

plataforma. (Admin, 2018).

Segmentacién: proceso de identificacion y categorizacion de los usuarios para
ofrecerles servicios personalizados segin sus necesidades. (“Definicion De

Segmentacion,” n.d.).

CRM (Customer Relationship Management): sistema que permite gestionar la
relaciébn con los usuarios y proveedores, asegurando una experiencia Optima y

fidelizacion. (“;Qué es un CRM Y Como Funciona?,” n.d.).

CMS (Content Management System): plataforma tecnoldgica que facilita la
gestion de contenido en el marketplace, asegurando su actualizacion y mantenimiento.

(“Que Es Un CMS,” n.d.).

Engagement: nivel de compromiso e interaccion de los usuarios con la plataforma,

clave para la sostenibilidad y crecimiento del marketplace. (Mafra, 2021).
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E-Commerce: mecanismo de transaccion comercial en linea que facilita la

contratacion y pago de servicios dentro del marketplace. (Higuerey, 2022).

Estrategia empresarial y planificacion

Para el desarrollo exitoso de Need to Move, es importante definir los siguientes

aspectos estratégicos:

Andlisis PESTEL: evaluacion de factores politicos, econdémicos, sociales,

tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que pueden influir en el proyecto. (Fuente, 2022).

Analisis DAFO: identificacion de debilidades, amenazas, fortalezas y

oportunidades del marketplace. (Porto & Merino, 2021).

Obijetivos estratégicos: metas a largo plazo alineadas con la mision y vision del

proyecto. (Roncancio, 2023).

Plan financiero: estrategia de sostenibilidad econdmica y gestion de recursos del

marketplace. (Equipo editorial, Etecé, 2021).

Especializacion: en el contexto de este proyecto, se refiere a la agrupacion de
profesionales y servicios enfocados en atender necesidades especificas de las personas

con discapacidad motriz. (Alvarado, 2022).

1.5.3 Legal

El marco normativo salvadorefio ofrece una base importante para el desarrollo de
plataformas digitales orientadas a conectar a personas con discapacidad motriz con
servicios especializados. La Ley Especial de Inclusion de las Personas con Discapacidad

establece que las personas con discapacidad tienen derecho a participar plenamente en
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todos los &mbitos de la vida social, lo que incluye el acceso a servicios de salud,
habilitacion y rehabilitacion. Ademas, el articulo 7 de dicha ley reconoce que estos
derechos deben ejercerse en igualdad de condiciones y sin discriminacion, lo cual implica
un compromiso tanto del Estado como de los actores privados para garantizar su

cumplimiento (CONAIPD, s.f.).

En relacion con la tecnologia y el entorno digital, la Ley de Comercio Electronico
en El Salvador reconoce la validez legal de los contratos electronicos y establece medidas
para garantizar la seguridad y confiabilidad de las transacciones en linea. Esto brinda
certeza juridica a las operaciones realizadas en plataformas como "Need to Move", y
respalda el uso de herramientas digitales para facilitar la contratacion de servicios

especializados (Asamblea Legislativa de EI Salvador, s.f.-a).

Por su parte, la Ley de Proteccion de Datos Personales impone la obligacion de
obtener el consentimiento informado de los usuarios para el manejo de su informacién
personal, especialmente cuando se trata de datos sensibles como los relacionados con la
salud y la discapacidad. Esta normativa exige implementar medidas técnicas y
organizativas que garanticen la confidencialidad, integridad y disponibilidad de los datos.
Esto incluye el uso transparente de sus datos, la obtencion de su consentimiento previo
para la recopilacion de datos, la prevencion del acceso no autorizado y la gestion de los
datos de acuerdo con los principios de confidencialidad, transparencia y razonabilidad.
Esto aumentara la confianza del usuario y el cumplimiento de las normas y reglamentos.

(Asamblea Legislativa de El Salvador, s.f.-b).

La Ley de Proteccion al Consumidor, en su articulo 25, refuerza la transparencia

en los servicios ofrecidos electronicamente al requerir que los proveedores publiquen de
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forma clara su informacién de contacto, autorizaciones y credenciales, elementos claves
para la confianza del consumidor en marketplace digitales (Asamblea Legislativa de El

Salvador, s.f.-c).

Ademas, el Articulo 31 de la Convencion sobre los Derechos de las Personas con
Discapacidad, ratificada por El Salvador en 2008, establece que los Estados deben
recopilar y utilizar informacion estadistica para desarrollar politicas publicas y estrategias
qgue mejoren el acceso a servicios para personas con discapacidad. Esta disposicién
refuerza la importancia de contar con una base de datos confiable y centralizada, elemento
fundamental en el disefio de plataformas digitales eficientes (Organizacion de las

Naciones Unidas, 2006).

Ley de Comercio Electrénico en El Salvador.

Esta ley crea un marco legal que asegura que los contratos electrnicos sean
validos y efectivos, lo que brinda una sensacion de seguridad tanto a los proveedores de

servicios como a los usuarios.

Esto es fundamental para construir confianza en las transacciones digitales,
especialmente en un mercado que se enfoca en personas con discapacidad motriz, quienes

a menudo enfrentan mas dificultades al verificar servicios y productos.

Promueve la neutralidad tecnoldgica, lo que facilita la incorporacion de nuevas
tecnologias para mejorar la accesibilidad. Esto es fundamental para asegurar que las
personas con discapacidad motriz puedan navegar por el marketplace sin obstaculos, ya
sea a través de interfaces adaptadas, herramientas de asistencia o dispositivos

especializados.
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La normativa establece reglas que protegen a los consumidores en las
transacciones electronicas. Esto incluye el derecho a recibir informacion clara sobre los
servicios que se ofrecen y la opcion de retractarse de un contrato. Este aspecto es
especialmente importante para las personas con discapacidad motriz, ya que pueden

requerir garantias adicionales sobre la calidad y la idoneidad de los servicios.

Los proveedores de servicios tienen que cumplir con ciertos requisitos, como ser
claros en la informacion que ofrecen y proteger los datos personales. Esto garantiza que
los servicios especializados para personas con discapacidad motriz se brinden de forma

ética y transparente, respetando siempre los derechos de los usuarios.

La Ley de Inclusion Financiera hace que sea mas facil utilizar medios de pago
electronicos, lo que puede ser de gran ayuda para las personas con discapacidad motriz.
Les brinda opciones mas accesibles para realizar transacciones, especialmente si tienen

problemas para manejar efectivo o moverse hasta un banco.

El codigo tributario de EI Salvador establece que las empresas no pueden exigir la
identificacion de clientes, ya sean nacionales o extranjeros, cuando la venta de bienes o
servicios no supera los $25.000. La obligacion de solicitar la identificacion sélo se
produce cuando la compra excede el monto, o el crédito requerido para registrar la
transaccion, cuando hay una deduccion durante el afio fiscal. Ademas, el articulo 239-A
impone una multa del 30% del valor de la transaccion para cualquier certificacion no
autorizada si no se concede el credito o si la transaccion no excede la cantidad mencionada
anteriormente. El propdsito de esta ley es regular las transacciones de bajo costo y evitar

cargas administrativas innecesarias, y promover la facilidad de compra y venta en el caso
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de transacciones de bajo costo. (“El Salvador | Asamblea Legislativa Aprueba Reforma

Al Codigo Tributario,” n.d.).

La Ley contra el Lavado de Dinero y el Lavado de Activos: Tiene como objetivo
prevenir, detectar, castigar y eliminar las actividades relacionadas con el lavado de dinero
y el lavado de activos y su ocultacion. Las secciones 9, 12 y 51 de las Directrices sobre
Prevencidn, Investigacion y Control del Lavado de Dinero y el Lavado de Activos
complementan esta Ley al establecer procedimientos especificos que las organizaciones
deben seguir. Este sistema legal garantiza que las empresas importantes (como bancos,
empresas u organizaciones comerciales) mantengan altos estandares de gestidn de riesgos,
realicen informes excepcionales y cooperen con las autoridades para combatir los delitos

financieros. Estos procedimientos incluyen:

e Articulo 9: Obligaciones de las entidades para implementar politicas
internas de prevencion.

e Atrticulo 12: Establecimiento de controles especificos para detectar
operaciones sospechosas.

e Articulo 51: Disposiciones sobre la capacitacion del personal en la
identificacion y reporte de actividades sospechosas. (Ley Contra El

Lavado De Dinero Y De Activos, n.d.).
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CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este capitulo se detalla la aplicacién de un enfoque mixto y un método deductivo
para analizar la viabilidad comercial del sector salud especializada; este estudio recopila
datos primarios mediante encuestas y entrevistas, ademas de informacién secundaria

fundamentada en la legislacion de inclusion y el comercio electronico.

El objetivo fue establecer un marco riguroso para examinar el comportamiento del
mercado, identificar necesidades especificas y comprender las condiciones de
accesibilidad a servicios especializados para personas con discapacidad motriz en el area

metropolitana de San Salvador Centro.

En el contexto de los negocios digitales, donde la competitividad exige respuestas
basadas en datos concretos, la eleccion de una metodologia adecuada resulto esencial.
Esta permitié analizar con mayor claridad las dinamicas del entorno, optimizar los

recursos disponibles y proyectar decisiones basadas en evidencia.

Asimismo, la aplicacion de un enfoque estructurado facilitd el estudio de los
factores que inciden en la oferta y demanda de servicios orientados a este segmento
poblacional. El anéalisis permitié identificar barreras, necesidades no satisfechas y
oportunidades de mejora desde una perspectiva comercial, sentando las bases para un
planteamiento estratégico mas eficiente y alineado con las exigencias del mercado digital

actual.

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
La metodologia aplicada en este estudio respondié a la necesidad de obtener

informacion clara y confiable sobre la factibilidad y viabilidad comercial del mercado de
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servicios especializados dirigidos a personas con discapacidad motriz en el &rea
metropolitana de San Salvador Centro. Se optd por un enfoque mixto, combinando
técnicas cualitativas y cuantitativas con el objetivo de integrar tanto datos estadisticos

como percepciones, experiencias y patrones de comportamiento del pablico objetivo.

Este enfoque permitié no solo medir variables especificas relacionadas con el
acceso, la oferta y la demanda de servicios especializados, sino también interpretar las

dindmicas sociales y comerciales que influyen en el desarrollo de este segmento.

Al integrar ambas perspectivas, se logré una visidn mas completa del entorno,
indispensable para proyectar estrategias que respondan a las condiciones reales del

mercado digital.

2.1.1 Generalidades

La presente investigacion se planted como un estudio de tipo descriptivo, con la
finalidad de explorar y documentar las condiciones actuales que enfrentan las personas
con discapacidad motriz en relacion con el acceso a servicios especializados en el area

metropolitana de San Salvador Centro.

Para lograr una comprension mas profunda del entorno, se aplicaron metodologias
tanto cualitativas como cuantitativas, permitiendo asi la recopilacién de datos objetivos y

la identificacion de percepciones clave de los actores involucrados.

Este enfoque mixto ofrecio la posibilidad de analizar no solo las cifras vinculadas
al acceso, disponibilidad y caracteristicas del mercado, sino también los aspectos
subjetivos relacionados con las experiencias, expectativas y dificultades que enfrenta este

grupo poblacional. Gracias a esta combinacion metodoldgica, fue posible generar una
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visién completa del contexto, base fundamental para evaluar el potencial de estructuracion

de un modelo de negocio digital orientado a este nicho.

2.1.2 Método

El método utilizado es el deductivo, ya que este comparte la virtud de llegar a una
conclusion logica a partir de informaciones y premisas que ya han sido estructuradas.
Dicha eleccion se justifica en el hecho de que era posible determinar, claramente, la
problematica en torno al acceso a los servicios de salud especializados y se prestaba a una

descripcion de los elementos en torno a los cuales giraria la estructura del informe.

2.1.3 Enfoque de investigacion

La investigacion se desarroll6 bajo un enfoque mixto, ya que se integraron
métodos cualitativos y cuantitativos para lograr un analisis mas completo del contexto. El
uso de encuestas permitio recopilar datos numéricos sobre la situacion actual, mientras
que herramientas cualitativas como entrevistas y observacion aportaron profundidad al

analisis desde la experiencia.

Este enfoque combinado facilito responder preguntas clave como:

A. ¢(Cudles son las principales necesidades del mercado y de las personas con

discapacidad motriz?

B. (Qué tan adecuado o limitado resulta el modelo actual de acceso a servicios

especializados frente a la demanda existente?

Gracias a esta integracion metodoldgica, se logré6 comprender de manera mas
precisa la dinamica entre oferta y demanda, asi como evaluar la viabilidad comercial de

una propuesta que articule mejor el acceso a servicios especializados en salud.
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2.1.4 Universo
El grupo de estudio incluye hombres y mujeres con discapacidad motriz en El

Salvador, que tienen por lo menos 18 afos.

Figura 1. Rango de edades

Edad

384 respuesias

20 - 30 afos 94 (24,5 %)

3 - 40 afos 15 (28,9 %)
41 - 50 afos 104 (27,1 %)
50 an adelanta T3 (19 %)
i 25 50 -] 100 125

Fuente: elaboracion propia.
El mercado est& hecho para unir a estos usuarios con lugares que ofrecen servicios
especiales, basandose en la recopilacién de opiniones, esperanzas y ideas sobre como se

ve y funciona la plataforma.

2.1.5 Poblacién
La investigacion se enfoc6 en personas con discapacidad motriz residentes en el
area metropolitana de San Salvador Centro, tomando como base los datos generales sobre

discapacidad en el pais.

Aunque estas cifras no hacen distincidén especifica por tipo de discapacidad,

sirvieron como punto de partida para estimar el tamafio potencial del mercado objetivo.
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A nivel nacional, se observo que solo el 39% de las personas con discapacidad
hacen uso del sistema hospitalario pablico, y un 20% acude al Instituto Salvadorefio del
Seguro Social (ISSS). Esta informacion evidencio una brecha considerable en el acceso a

servicios de salud, particularmente en aquellos que requieren atencion especializada.

En el caso de las personas con discapacidad motriz, estas dificultades se agravan
por la necesidad de asistencia fisica para movilizarse, la falta de informacion centralizada

sobre servicios disponibles, y la escasa oferta de alternativas accesibles en linea.

Por tanto, se reconocio la importancia de delimitar esta poblacién no solo desde el
punto de vista demogréfico, sino también desde la perspectiva de las barreras de acceso
que enfrenta, lo cual justifica la necesidad de explorar nuevas formas de conexidn entre

la demanda de servicios especializados y la oferta disponible.

Ante la falta de una poblacion bien definida, debido a la ausencia de una base de
datos centralizada, esta metodologia se enfoca en comprender las necesidades de las
personas con discapacidad motriz en el contexto de las principales necesidades y
reconociendo que los hallazgos deben ser interpretados a partir de las caracteristicas

especificas de los datos analizados, y como una parte representativa de una poblacion.

2.1.6 Muestra

El muestreo por conglomerados es un método probabilistico que consiste en
dividir a la poblacion en grupos o conglomerados naturales. Luego, se seleccionan al azar
algunos de estos conglomerados, y se estudian todos 0 una muestra representativa de sus

miembros.
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Esta técnica permite representar la diversidad de la poblacion de manera eficiente,

facilitando la recoleccién y el analisis de datos al simplificar el proceso.

La formula para calcular el tamafio de muestra en poblacion infinita, cuando este

es desconocido es la siguiente:

Figura 2. Férmula de tamafio de muestra

2 Donde:
Z-pq
n=-—--—-—

e n= tamario de la muestra
Z=nivel de confianza (1.96)
p= proporcion (0.50)
q=1-p

he= margen de error (0.050)

Fuente: Muestreo y distribuciones de muestreo, capitulo 6. Tomado de: Levin Richard |

(2004)

n = (1.96)2(0.50) (0.50) = 384

(0.05)?

Muestra 384 personas: la muestra estd seleccionada por 247 mujeres y 137

hombres con un rango de edades desde 18 afios y mas.
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2.1.7 Técnicas de investigacion
Primarias: encuestas y entrevistas con personas con discapacidad, familiares,

operadores de transporte y autoridades.

Secundarias: Se llevo a cabo una revision exhaustiva de textos académicos y
trabajos previos relacionados con servicios médicos especializados para personas con
discapacidad motriz. Asimismo, se estudid la legislacion vigente y documentos
normativos clave que regulan los derechos y el acceso a servicios para este grupo

poblacional.
Las cuales se detallan a continuacion:

Tabla 1. Técnicas de investigacion

Encuestas Estan dirigidas a personas con discapacidad motriz en el area
metropolitana de San Salvador Centro.

Entrevistas Estan dirigidas a proveedores (profesionales que ofrezcan servicios
especializados a personas con discapacidad motriz)

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.8 Instrumento de investigacion

Esta guia se estructuro para conocer la experiencia de los proveedores de servicios

y sus ideas para mejorar el acceso.

Ambas herramientas fueron elaboradas para encontrar problemas, posibilidades y
sugerencias en la oferta de servicios especiales, éste guia disefia para reunir informacion

de proveedores de servicio y sus propuestas para mejorar acceso. (ver anexo 1y 2)
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Este guia es para obtener informacién de proveedores de servicio y sus ideas para

mejor acceso.

1.

2.

4.

Tiene una discapacidad motriz Si No

¢Ha tenido dificultades para acceder a servicios de salud?  Si No

¢Cudles son las dificultades a las que se ha enfrentado al acceder a los servicios

de salud? (Marque todas las que apliquen)

Costo elevado de los servicios

Dificultad para encontrar especialistas capacitados

Falta de disponibilidad de citas

Falta de informacién

Largas esperas en servicios disponibles

Otros, especifique:

¢ Que tipo de servicio especializado es el que contratara?

Fisioterapias

Consultas médicas con especialistas

Terapias de rehabilitacion

Alquiler o compra de equipo (sillas de ruedas, andaderas, bastdn, muletas)

Otros, especifique:

¢Con que frecuencia lo hace?
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Una vez a la semana 0 mas

Una vez al mes

Solo en caso de emergencia

Rara vez o nunca

¢ Cuales son los medios en los que realizan la basqueda para recibir estos servicios

de salud?

Recomendados de amigos o familiares

Por recomendacién de otro profesional de salud

Busqueda en internet (Google, redes sociales)

Medios tradicionales (Television, periddicos, anuncios)

No suelo buscar, acudir al establecimiento mas cercano

Ha contratado servicios especializados con discapacidad motriz por medio

digitales Si No

¢Cuales son los mayores desafios que enfrentan al buscar y acceder servicios

especializados? (marque las que apliquen)

Falta de informacién

Poca accesibilidad

Precios elevados

Discriminacioén
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Otros, especifique:

¢Qué te motivaria a utilizar una plataforma digital relacionada con servicios
especializados para personas con discapacidad motriz? (marque todas las que

apliquen)

Poder comparar precios de diferentes servicios y especialistas

Facilidad para reservar citas en linea

Acceso a resefias y opiniones de otros usuarios sobre los servicios

Disponibilidad de opciones de pago en linea seguras

Otros, especifique:

¢ Cudles son sus preferencias en cuanto a los métodos de pago para estos servicios?

Efectivo Tarjeta de crédito

Transferencias 365 Bitcoin

¢Qué lo motivaria a recomendar nuestra plataforma de servicios especializados a

otras personas? (marca todas las que apliquen)

Programa de recompensas para referir a otros usuarios

Facilidad de uso y acceso a informacién confiable

Ofertas y promociones exclusivas para usuarios frecuentes

Otros, especifique:
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11. Ademas de la busqueda de servicios, ¢Qué recursos o apoyos consideran Utiles

que puedan estar disponibles en la plataforma?

Asesoramiento especializado

Programas de formacion

Video tutoriales sobre ejercicios de rehabilitacion y autocuidado

Calendario de eventos o talleres relacionados a la salud

12. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por los siguientes servicios?

Entre $10 y $20 por servicio

Depende del tipo de servicio

No estoy dispuesto a pagar por estos servicios

2.1.9 Presentacion de resultados

Para facilitar la comprension y anélisis de los datos recolectados, los resultados se
presentan mediante graficos y tablas que reflejan las principales tendencias y hallazgos
del estudio. Para el procesamiento de datos y analisis estadistico se utiliz6 la herramienta

Google Sheets.

El analisis permitio identificar que aproximadamente el 74% de la poblacion con
discapacidad motriz enfrenta dificultades para acceder a servicios de salud,
principalmente debido a barreras relacionadas con el transporte, infraestructura

inadecuada y la disponibilidad limitada de citas médicas.

Analisis de entrevistas a proveedores
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Los proveedores de servicios especializados sefialaron que los principales retos

que enfrentan las personas con discapacidad motriz incluyen:

Acceso limitado a centros de fisioterapia y rehabilitacion.

Infraestructura poco adaptada, evidenciada en la falta de rampas, bafios accesibles
y puertas automaticas y costos elevados y carencia de cobertura adecuada por parte de los

seguros. (Ver Anexo 4).

2.2 DIAGNOSTICO

En el diagnostico se evaluara el desarrollo de las cinco fuerzas de Michael Porter,
el andlisis PEST vy las conclusiones derivadas del estudio de la situacion. Se realizara un
analisis exhaustivo y detallado de la condicion actual y perspectivas futuras del mercado,
la industria y el cliente objetivo, con el fin de identificar oportunidades, amenazas,

fortalezas y debilidades.

2.2.1 Desarrollo de las fuerzas de Michael Porter

Las Cinco Fuerzas de Porter, creadas por Michael E. Porter, constituyeron un
modelo estratégico que permitid analizar la competitividad dentro de un sector o industria,
ademas de evaluar la posicion competitiva de las empresas en ese mercado. Estas fuerzas
midieron la intensidad de la competencia y ayudaron a las empresas a tomar decisiones

estratégicas fundamentadas para mejorar su posicionamiento.

En el contexto de El Salvador y América Latina, aproximadamente el 12% de la
poblacion vive con alguna discapacidad, representando cerca de 66 millones de personas.

El gobierno salvadorefio implementd un Plan Nacional de Rehabilitacion, liderado por el



37

Ministerio de Salud y apoyado por instituciones como el Instituto Salvadorefio de

Rehabilitacion Integral (ISRI).

Este plan busco mejorar la gestion y coordinacién de los servicios dirigidos a

personas con discapacidad motriz.

Sin embargo, la disponibilidad de recursos fue limitada; por ejemplo, existio
menos de una cama hospitalaria por cada mil habitantes, posicionando al pais entre los de

menor capacidad instalada en la region.

Asimismo, el personal medico enfrent6 desafios debido a la escasez de recursos,
principalmente en zonas rurales, donde la demanda de servicios especializados fue

considerable.

Los costos y el acceso a los servicios de rehabilitacion representaron barreras
financieras significativas. En paises de bajos ingresos, muchas familias destinan mas del
40% de sus ingresos a atencion médica, situacion que en algunos casos condujo a la

pobreza.

La incorporacion de servicios digitales de salud, tales como Marketplace
especializados, representd una oportunidad de innovacion para El Salvador, aunque
enfrentd retos relacionados con el acceso desigual a internet y la limitada educacién

tecnoldgica.

Entre 2015y 2019, la demanda por servicios especializados mostrd un crecimiento
sostenido en los centros de atencion del area metropolitana. En particular, el Centro del
Aparato Locomotor registré un incremento promedio diario de 52 atenciones durante ese

periodo (“El Salvador Elabora El Plan Nacional De Rehabilitacion,” 2022).
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Este analisis facilitd la comprension del entorno competitivo y las condiciones del
mercado para el desarrollo de modelos de negocio digitales enfocados en servicios para

personas con discapacidad motriz en El Salvador.

Figura 3. Incidencia de dificultades funcionales

INCIDENCIA DE DIFICULTADES FUNCIONALES EN LA POBLACIGN CON DISCAPACIDAD
COMO PORCENTAJE DE LA POBLACION CON ALGUNA CONDICION DE DISCAPACIDAD.
EL SALVADOR, 2021

Almenos 35 de cada 100
persones con discapacidad

= Dificultades motrices . 35.8% J };,'

Fuente: ENPD 2015 y la ENS 2021. Analisis de personas con discapacidad

Figura 4. Distribucion de la poblacién con discapacidad.

DISTRIBUCION ETARIA DE LA POBLACIGON CON DISCAPACIDAD,
POR DEPARTAMENTO, EN PORCENTA.JES. EL SALVADOR, 2021

Pt '—ch:
=

l| .f;.l.':l

8

Personas con
discapacidad en
sunifiez de 0 a 14

Personas con
discapacidad en su
juventud de 15 a 29

Personas con
discapacidad en su
adultez de 30 a 59

Personas con
discapacidad en su
vejez de 60 afios o

afios afios afios mads

Macional 7.0 10.9 41.4 40.7
Ahuachapdn 6.0 9.6 41.7 427
Santa Ana 6.1 10.4 40.4 431
Sonsonate 9.2 11.4 441 353
Chalatenango 6.6 12.0 36.6 448
La Libertad 8.9 126 41.0 7.6
San Salvador 7.0 11.5 426 38.9
Cuscatlian 33 10.5 39.6 46.7
La Paz 71 9.3 451 38.4
Cabafias 5.9 101 40.8 432
San Vicente 7.5 139 38.6 40.0
Usulutan 7.6 10.0 41.3 411
San Miguel 6.1 B.3 383 47.3
Morazan 4.8 9.5 420 437
La Unién 6.3 g2 40.6 449

Fuente: ENPD 2015 y la ENS 2021. Analisis de personas con discapacidad
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Figura 5. Brecha de oferta y demanda de los servicios de habilitacion y rehabilitacion

Centro del Aparato Locomotor
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Capacidad de atencion instalada, en promedio de personas por dia Demanda, en cantidad promedio de personas atendidas al dia

Fuente: El Salvador Elabora El Plan Nacional De Rehabilitacion, 2022.

Sobre el costo promedio de los servicios de rehabilitacion en El Salvador varia

segun el tipo de servicio, la ubicacion y si el servicio es publico o privado.

En general, una clinica privada cuesta entre $25 y $50, mientras que un centro

médico privado cobra entre $15 y $35 por visita.

En instalaciones privadas, los tratamientos especializados, como la hidroterapia,
pueden costar hasta $50 por sesion y los servicios mas avanzados como rehabilitacion

neuroldgica o cardiopulmonar pueden superar los $70 por sesion.

Algunas clinicas ofrecen paquetes mensuales que rondan los $300-$600 para

terapias continuas.
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Ademas, los hospitales publicos tienen un transporte conveniente, pero tienen

largos tiempos de espera y bajos costos.

En el &mbito internacional, se observa que la fisioterapia es uno de los servicios
de rehabilitacién mas solicitados, representando mas del 46% del mercado global de estos

servicios en 2023, con costos similares ajustados al contexto local. (Servs, 2022).
Fuerza 1: Amenaza de nuevos entrantes:

Regulaciones y Normativas: Las normativas locales que rigen la prestaciéon de
servicios de salud y la proteccion de datos de los pacientes pueden convertirse en
obstaculos. Es esencial seguir las directrices del Ministerio de Salud y otras

organizaciones pertinentes.

Costos de Cambio: La lealtad de los clientes puede ser bastante fuerte si han

cultivado relaciones de confianza con sus proveedores actuales.

Aunque los costos de cambio pueden ser bajos, la percepcion de calidad y la

confianza en la plataforma seran claves para mantener a los usuarios.

Fuerza 2: Poder de negociacion de los proveedores:

Numero de Proveedores: En El Salvador, la cantidad de fisioterapeutas,
quiropracticos y otros profesionales de la salud es bastante limitada, sobre todo en las

zonas rurales del pais.

Segun datos de World Physiotherapy, que se obtienen a través del censo anual de

sus organizaciones miembro, en 2021 habia 3,9 fisioterapeutas por cada 10,000 habitantes
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a nivel global. Esto podria darles a los proveedores que se registren en el marketplace un

mayor poder de negociacion.

Disponibilidad de Sustitutos: La competencia con clinicas de fisioterapia y
tratamientos a domicilio puede ser significativa, lo que ofrece a los consumidores mas

opciones para elegir.

Importancia del Insumo: La calidad de los servicios que brindan los terapeutas es
fundamental. Las certificaciones y la reputacion de los profesionales juegan un papel

importante en la decision de los clientes al seleccionar un servicio.

Fuerza 3: Poder de negociacion de los compradores:

Concentracion de Compradores: Aunque la mayoria de los consumidores son
individuos, algunas organizaciones, como fundaciones que apoyan a personas con

discapacidades, tienen un poder de compra considerable.

Por ejemplo, fundaciones como FUNDASAL que trabajan con personas con
discapacidad, pueden influir en las tarifas que se ofrecen, ya que manejan presupuestos

mas altos y tienen mas poder para negociar precios.

Sensibilidad al precio: En un pais con niveles de ingreso relativamente bajos, los
consumidores son muy sensibles a los precios. Esto limitaria la capacidad del marketplace

para fijar precios altos.

Disponibilidad de Productos Sustitutos: Los pacientes pueden optar por
tratamientos en clinicas privadas o alternativas como terapias a domicilio, lo que refuerza

su poder de negociacion.
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Fuerza 4: Amenaza de productos sustitutos:

Disponibilidad de Sustitutos: Existen alternativas como terapias en clinicas locales
o tratamientos tradicionales que pueden satisfacer las necesidades de los usuarios, aunque

la personalizacion y calidad pueden variar.

Costo y Calidad de los Sustitutos: la comparacion de precios y calidad de los
servicios en clinicas locales frente a los ofrecidos en el marketplace puede influir en la

decision de los consumidores.

Fuerza 5: Rivalidad entre competidores:

Numero y Fortaleza de Competidores: La competencia puede ser moderada en El
Salvador, con algunas clinicas establecidas y potencialmente nuevos marketplace que

surgen. La diferenciacion en calidad de servicios es clave.

Crecimiento de la Industria: la creciente concienciacion sobre la inclusion y la
salud de las personas con discapacidades estd impulsando la demanda de servicios de

rehabilitacion, lo que puede intensificar la rivalidad.

Diferenciacion de Productos: ofrecer servicios personalizados, acceso a terapeutas
certificados y una experiencia de usuario Optima en la plataforma puede ayudar a

diferenciar el marketplace de la competencia.

Tendencias del Mercado: la telemedicina y el acceso digital a servicios de salud
estan comenzando a tomar fuerza en El Salvador, lo que puede ofrecer oportunidades para

el marketplace en el &ambito de la rehabilitacion.
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Andlisis de Datos Financieros: Evaluar los margenes de beneficio, costos de
operacion y las tarifas que se pueden establecer es crucial para asegurar la viabilidad

financiera del proyecto.

Opiniones de Expertos: Consultar con profesionales de la salud y organizaciones
que trabajan con personas con discapacidades puede proporcionar informacion valiosa

sobre necesidades insatisfechas y expectativas del mercado.

2.2.2 Desarrollo de PEST

Un andlisis PEST es una herramienta estratégica que permite a las empresas
evaluar los factores externos que pueden influir en su desempefio. Al aplicar este analisis
a un marketplace de servicios especializados, podemos identificar las oportunidades y

amenazas que surgen del entorno politico, econdémico, sociocultural y tecnoldgico.

El Salvador cont6 con leyes como la Ley de Equiparacion de Oportunidades para
Personas con Discapacidad y la Politica Nacional de Atencién Integral a las Personas con

Discapacidad, las cuales buscaron fomentar la accesibilidad en diferentes &mbitos.

No obstante, persistieron obstaculos que impidieron una implementacion efectiva
de estas normativas. Iniciativas como el préstamo del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID), orientadas a la mejora de la infraestructura digital, ofrecieron un impacto
potencialmente positivo en el desarrollo de soluciones tecnoldgicas, al facilitar su

implementacion y ampliar el acceso para un mayor nimero de personas.

Asimismo, El Salvador ratifico la Convencidn sobre los Derechos de las Personas
con Discapacidad, lo que reflej6 un compromiso estatal hacia el fortalecimiento de los

derechos humanos de esta poblacion.
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Desde el punto de vista econdmico, el pais enfrenta desafios significativos como
el crecimiento econdmico lento y una elevada deuda externa, lo cual limité el poder

adquisitivo de los potenciales usuarios.

Las remesas familiares continuaron siendo una fuente importante de ingresos para
los hogares salvadorefios, 1o que permitid vislumbrar oportunidades de acceso a servicios

de salud especializados cuando se ofrecieron opciones de pago flexibles y accesibles.

El préstamo otorgado por el BID también contribuyé a la modernizacion
tecnoldgica nacional, brindando una base favorable para el desarrollo de soluciones

digitales adaptadas a las necesidades del entorno.

A nivel sociocultural, se identificd la necesidad urgente de un cambio en las
actitudes sociales hacia las personas con discapacidad motriz. A pesar de los esfuerzos
legales y de sensibilizacion, persisten enfoques asistencialistas que obstaculizan la plena

participacion de estas personas en la vida social y productiva del pais.

Por tanto, resultd clave impulsar procesos de educacion y sensibilizacion

ciudadana que fomentaran una mayor equidad.

En el plano tecnoldgico, aunque el pais avanzo en conectividad digital, mantuvo
un indice bajo de accesibilidad tecnoldgica, con un puntaje de 47 sobre 100 segun el

DARE Index.

Esta situacion representé un desafio importante para asegurar el acceso a
herramientas digitales, especialmente para personas con movilidad reducida. La

implementacion de tecnologias adaptadas, como lectores de pantalla y navegacion por
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voz, se volvio indispensable para satisfacer las necesidades especificas de estos usuarios

y mejorar su experiencia dentro de plataformas digitales.

Figura 6. Analisis PEST
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spositivos.

Fuente: Elaboracidn propia.

2.3. CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION
El analisis del entorno competitivo y de los factores externos evidencié que el
sector de servicios de salud orientado a personas con discapacidad en El Salvador estuvo

marcado por una combinacion de oportunidades emergentes y obstaculos estructurales.

La demanda creciente y la presencia limitada de competidores configuraron un

escenario con potencial de desarrollo, aunque con barreras de entrada que no deben
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subestimarse, especialmente en lo relacionado con la regulacion del sector y la

vinculacioén con profesionales calificados.

Las condiciones del mercado también reflejaron una dindmica en la que los
proveedores, particularmente en zonas rurales, concentran una parte significativa del
poder de negociacion. A la vez, se observd que los usuarios mostraron una alta
sensibilidad al precio, lo cual influyé en sus decisiones frente a las diversas ofertas

disponibles.

Desde lo politico y econdmico, las normativas orientadas a la protecciéon de
derechos y la participacion de personas con discapacidad representaron un marco
favorable, aunque coexistieron con desafios como la baja capacidad adquisitiva de parte
del pablico objetivo. Todo lo anterior configurd un entorno complejo, donde distintos
actores sociales y economicos han incidido directa o indirectamente en el acceso y calidad

de los servicios.

Es fundamental desarrollar estrategias que no solo atiendan las necesidades del
mercado, sino que también promuevan la sensibilizacion social y el acceso equitativo a
servicios de calidad, garantizando asi la sostenibilidad y el impacto positivo del

Marketplace en la comunidad.

Las estrategias FO se busca desarrollar acciones para crecer y posicionarse en el
mercado. Las estrategias DO se enfocan en mejorar internamente aprovechando el
entorno. Las estrategias FA se busca proteger la posicion actual y mantener una
comunicacion con los usuarios, con las estrategias DA se busca minimizar las debilidades

y amenazas orientadas a la supervivencia del negocio.



Figura 7. Andlisis FODA cruzado

Analisis interno

Analisis externo
.

Fuente: Elabo

Estrate

Aspectos negativos

Debilidades
D1: Acceso limitado a la tecnologia de usuarios.

D2: Dificultad para encontrar a proveedores de
servicios especializado .

D3: Barreras de confianza entre los usuarios y
proveedores en el entorno digital.

D4: Falta de conocimiento de los servicios disponibles.
DS5: Recursos financieros limitados

Dé6: Coordinacion de servicios e infraestructura limitada

Amenazas

A1l: Barreras de accesibilidad fisica y acceso a servicios.

A2: Poca inversion publica o privada.

A3: Competencia indirecta como los mismos
proveedores.

A4: Desconfianza por parte de los usuarios y
proveedores a adoptar una plataforma digital.
AS: Brecha digital.

A6: Baja tendencia en reportar servicios de baja
calidad.

racion propia.

gias FO

Aspectos positivos

Fortalezas

F1: Plataforma centralizada Unica

F2: Tecnologia escalable

F3: Equipo con experiencia

F4: Segmento de mercado representado con
necesidades especificas.

e FS: Alianzas estratégicas

Oportunidades
0O1: Marco legal favorable y otras normativas que

fomentan las bases de promocion del marketplace.

* 02: Crecimiento de la conectividad movil
* O3: Disponibilidad de nuevas tecnologias asistivas.
* 04: Acceso a fondos de cooperacién o iniciativas

gubernamentales.
05: Concientizacion social.

* 0O6: Acceso a programas de capacitacion.
* O7: Falta de un marketplace centralizado.
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F1 + O1: Posicionarse como una plataforma centralizada y Unica para servicios a

personas con discapacidad, alineandose y promoviendo el marco legal existente.

F2 + O3: Integrar y promover activamente tecnologias asistidas en la plataforma,

facilitando su acceso y uso a través de la creciente conectividad.

F3 + O5: Lanzar campafias de sensibilizacién que muestran como el marketplace

mejora la autonomia y calidad de vida de los usuarios, aprovechando la creciente

concienciacion social para atraer mas usuarios y apoyo.
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Estrategias FA

F1 + A4: Aprovechar ser el primer marketplace para establecer estandares de
confianzay seguridad desde el inicio, construyendo una reputacion sélida que contrarreste

la desconfianza general.

F4 + A3: Diferenciarse de la competencia indirecta (proveedores individuales)
ofreciendo una mayor visibilidad, facilidad de gestion y un ecosistema de confianza

validado, apelando al segmento de mercado.

F6 + Al: Enfatizar la capacidad del marketplace para superar barreras fisicas al
permitir acceso digital a servicios, promoviendo la inclusion donde los métodos

tradicionales fallan.

Estrategias DO

D1 + O6: Colaborar con programas de capacitacion existentes (u ofrecer los
propios) para mejorar la alfabetizacion digital de los usuarios potenciales y facilitar su

acceso a la plataforma.

D2 + 02: Establecer alianzas estratégicas con ONG y asociaciones para
identificar y reclutar proveedores de servicios especializados, capitalizando su red y

conocimiento.

D3 + O5: Lanzar camparias de concienciacion social que, a la vez que promuevan
la inclusién, generen confianza en la seguridad y el valor del marketplace como una

plataforma fiable.



49

Estrategias DA

D5 + A2: Desarrollar un modelo de negocio sostenible y buscar inversion a traves
de rondas de financiacién que demuestran un bajo riesgo de inversion y un alto impacto

social, a pesar de la poca inversion general.

D6 + Al: Priorizar servicios que puedan ser ofrecidos de forma remota o que
requieran minima infraestructura fisica, para mitigar el impacto de la limitacion y las

barreras de accesibilidad.

D4 + A5: Crear contenido de recursos informativos muy sencillos y accesibles que
ayuden a los usuarios a entender los servicios, usando canales de comunicacion que

superen la brecha digital.
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CAPITULO Il PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO

Este capitulo describe la estructura de “Need to Move” como un marketplace
accesible disefiado para conectar a los usuarios y a profesionales de la salud para
garantizar su sostenibilidad operativa alineadas con los objetivos centrales y consolidar

una propuesta comercial.

Se abordaron tres pilares fundamentales: ventas, operaciones y finanzas,
integrados en un proceso de planificacion disefiado para asegurar la efectividad y

sostenibilidad del modelo.

La estructura del plan se construyo a partir del analisis detallado de las necesidades
del pablico objetivo, para luego dar paso a la implementacion de soluciones digitales
enfocadas en mejorar el acceso a servicios especializados para personas con discapacidad

motriz.

La propuesta contemplé herramientas tecnoldgicas centradas en la experiencia del
usuario, la automatizacién de procesos y la conexién eficiente entre la oferta y la demanda

del sector salud.

Finalmente, el capitulo present6 una vision global sobre el impacto proyectado del
modelo, tanto en su capacidad de generar valor como en su potencial para adaptarse a los

cambios del entorno digital y a las nuevas dindmicas del mercado.

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO
“Need to Move” es una plataforma digital disefiada para conectar a personas con
discapacidad motriz con profesionales y empresas que ofrecen servicios especializados,

incluyendo fisioterapia, rehabilitacion, y alquiler de equipos de movilidad.
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Su proposito es facilitar el acceso eficiente a estos servicios, mejorando asi la

experiencia de atencion y calidad de vida de sus usuarios.

De acuerdo con un informe de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS, 2023),
mas de mil millones de personas en el mundo viven con alguna discapacidad, y una gran

mayoria enfrenta barreras para acceder a servicios de salud adecuados.

En este contexto, Need to Move surge como una respuesta a esta necesidad
creciente, alineandose con las tendencias globales en soluciones tecnoldgicas centradas

en la accesibilidad.

Un estudio de McKinsey & Company (2022) destaca que las plataformas digitales
orientadas a sectores desatendidos no sélo optimizan la experiencia del usuario, sino que

también generan impacto social y oportunidades de negocio sostenibles.

En ese sentido, Need to Move aspira a posicionarse como un espacio confiable,
moderno y funcional, donde converjan la demanda de servicios especializados y la oferta

profesional de manera transparente y segura.

La plataforma fue concebida como un marketplace robusto, capaz de ofrecer a los
usuarios una navegacion intuitiva, filtros personalizados y canales de contacto directo con

proveedores.

Al mismo tiempo, ofrece a profesionales del sector salud la posibilidad de
visibilizar sus servicios, gestionar citas y establecer una relacion directa con sus pacientes,

contribuyendo a cerrar la brecha existente en el acceso a servicios esenciales.
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3.1.1 Nombre del negocio

Need to Move: el nombre de nuestra plataforma refleja una gran necesidad de
accion. “Need to” y “Move” juntos transmiten la idea de que el cambio esta al alcance de

todos e invitan a dar el paso hacia una vida mas activa y saludable.

Figura 8. lIdentidad visual corporativa

Fuente: Elaboracion propia.

Nombre del negocio: Need to Move

Slogan: “Servicios que transforman”
Giro: Servicio de médicos especialista.
Ubicacion: Negocio digital

La palabra “Servicios” se refiere no solo a los servicios que ofrecerd nuestra

plataforma, sino también a la calidad y nivel de atencion que brindaremos, elementos
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clave de la transformacién social que impactaran positivamente la vida de nuestros

usuarios.

Impacto: cambiando vidas refleja nuestro compromiso de realizar cambios
positivos y tangibles en la vida de las personas, mejorando su bienestar y su acceso a la

atencion que merecen.

Enfoque humano: este eslogan crea una conexion emocional con nuestros usuarios
y resalta el proposito social que guia a nuestra empresa: “marcar una diferencia

significativa en la vida de las personas”.

3.1.2 Informacion general del negocio
La misién de Need to Move es facilitar la conexion entre especialistas y personas
que requieren servicios especializados, promoviendo el acceso a atencion médica de

calidad.

La estrategia del proyecto tiene como objetivo fomentar la integracion social,
garantizar el acceso a servicios esenciales y brindar oportunidades econdmicas,

enmarcandose dentro de una vision de equidad en salud.

La plataforma se posiciona como un espacio digital que responde a las necesidades
y derechos de las personas con discapacidad motriz. A través de este enfoque, también se
busca reducir el estigma y la discriminacion que estas personas enfrentan en su vida
cotidiana, alinedndose con los principios de la Convencién sobre los Derechos de las

Personas con Discapacidad (Organizacion de las Naciones Unidas, 2006).

Need to Move contara con un sitio web disefiado que esta disefiado para facilitar

la gestion de tratamientos y consultas médicas, reduciendo significativamente los tiempos
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de espera. Los usuarios podrén acceder a funciones como programacion de citas,
visualizacion de horarios, busqueda de tiendas especializadas en equipos para personas

con discapacidad motriz y la opcidn de realizar solicitudes en linea desde su hogar.

Estas herramientas digitales brindaran soluciones practicas tanto para los pacientes
como para los proveedores de servicios de salud, generando un entorno mas eficiente en

la atencion y mejorando la experiencia del usuario.

3.2 MARCO ESTRATEGICO

El marco estratégico constituye la guia esencial que orienta el desarrollo de la
empresa a lo largo del tiempo. Este documento integra los elementos fundamentales que
definen la identidad organizacional: el proposito (mision), las metas a largo plazo (vision),

los principios rectores (valores) y los objetivos estratégicos.

Su construccion se basa en metas claras, medibles y alcanzables, tanto en términos
cuantitativos como cualitativos. A través de este enfoque, se busca impulsar el
crecimiento sostenible de la organizacion, fortalecer su posicionamiento en el mercado y

garantizar un impacto positivo en los grupos de intereés.

El marco estratégico proporciona coherencia a las decisiones operativas, facilita
la alineacion de los recursos con las prioridades del proyecto y actia como referencia
permanente para evaluar el desempefio organizacional en entornos dinamicos vy

competitivos.

3.2.1 Mision
Nuestro objetivo es conectar a personas con discapacidad motriz y profesionales

de la salud en un marketplace especializado. Facilitamos la bdsqueda y gestion de
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servicios médicos y terapias de rehabilitacién, todo disefiado para potenciar su bienestar

y autonomia.

3.2.2 Vision

Convertirnos en la plataforma lider en el pais para personas con discapacidad
motriz, facilitando su conexion con profesionales de la salud y el bienestar que
comprendan a fondo sus requerimientos. Nuestro objetivo es proporcionar soluciones
personalizadas y de alta calidad que les permitan alcanzar su maximo potencial,

promoviendo asi una mayor independencia y una vida de mejor calidad.

3.2.3 Valores

Figura 9. Valores

RESPETO

VALORES
NEED T0 MOVE

INNOVACION

J 1] NAN
3ILIDAD

Fuente: Elaboracion propia.
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Need to Move se guio por un conjunto de valores fundamentales que aseguran la
calidad, la seguridad y la accesibilidad de los servicios ofrecidos. Ademas, fue crucial que

existiera inclusion y respeto hacia todas las personas.

Estos valores constituyen la base para construir una comunidad en linea confiable
y solidaria, capaz de responder a las necesidades de sus usuarios y fomentar su bienestar

en un entorno accesible.

Todo esto contribuy6 a mejorar la calidad de vida y a apoyar a cada individuo en

el alcance de su maximo potencial.

3.2.4 Objetivos

Objetivo general:

e Crear una plataforma web que ayude a identificar las oportunidades que
ofrece el modelo de negocio digital inclusivo para personas con

discapacidad motriz.

Obijetivo especifico:

e Desarrollar un sitio web intuitivo y accesible que conecta a personas con
discapacidad motriz con proveedores de servicios especializados
(terapeutas fisicos, asistentes personales, etc.).

e Establecer una estrategia de marketing y comunicacion efectiva para dar a
conocer el marketplace, atraer a usuarios y proveedores.

e Determinar un plan de marketing, plan financiero, plan de ventas y plan de
trabajo de marketplace de servicios especializados para personas con

discapacidad motriz.
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3.2.5 Metas

« Ampliar el sitio web con blog de experiencias, talleres de inclusion en la
sociedad o testimonios de clientes al utilizar nuestros servicios.

o Buscar e identificar las clinicas o personal de salud con el que se pueda
crear una alianza para promover los servicios especializados para
personas con discapacidad motriz.

« Aumentar presencia digital de los servicios especializados para personas
con discapacidad motriz.

e Lograr reconocimiento de la marca a nivel nacional.

« Incrementar el 15% de las ventas con relacion al primer afio.

3.3 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
Need to Move se posicion6 como un marketplace digital especializado, creado
para facilitar el vinculo entre personas con discapacidad motriz y proveedores de servicios

de salud altamente calificados.

Su propuesta de valor no consistié en ofrecer directamente los servicios médicos
o terapéuticos, sino en proporcionar una plataforma tecnoldgica confiable que centraliz6
y optimizé el acceso a estos recursos. La plataforma ofrece soluciones especificas para

dos publicos principales:

A. Para personas con discapacidad motriz y sus familias: Need to Move ofrece una

experiencia digital intuitiva y segura, en la que los usuarios:



58

Encuentran y comparan clinicas, fisioterapeutas y otros especialistas con
experiencia en discapacidad motriz, filtrando por ubicacidn, servicio, precio y
disponibilidad.

Agenda y pagan sus citas desde casa, con procesos simples y seguros.
Acceden a perfiles verificados, donde visualizaron certificaciones,
especializaciones y en el futuro visualizaran resefias de otros usuarios.
Califican a los proveedores luego de cada servicio recibido, fomentando la
confianza en la comunidad. (Pronto estara disponible en la plataforma).
Reciben soporte técnico y orientacion, tanto para resolver problemas

operativos como para acompafiamiento emocional en el uso del sistema.

B. Para clinicas y profesionales de la salud

Need to Move funciona como una herramienta de crecimiento y visibilidad para

los proveedores de servicios especializados, quienes:

Gozan de un espacio exclusivo para conectar con personas que realmente
necesitaban sus servicios, lo cual increment6 la efectividad de sus campafias
de captacién.

Gestionan sus agendas y pacientes, a través de un panel personalizado que
facilita el manejo de citas, mensajes y reportes.

Obtienen promociones activas en campafias digitales, redes sociales enfocados
en salud y discapacidad.

Acceden a un sistema de reputacién basado en valoraciones reales, que

promueve la calidad y competitividad de sus servicios.



e Adaptan su oferta en tiempo real, gestionando tarifas, horarios y servicios

desde su perfil profesional.

3.3.1 Prototipos / Descripcion general

Tabla 2.Descripcion general de sitio web

Dominio: ct.ws
Correo:

needtomoveb@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia.
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Hosting: Infinity free

Sitio web:

https://needtomoved.ct.ws/?i=1

Figura 10. Prototipo de Marketplace

C [l % needtomoved.ct.ws/marketplace.html

Need To Move

~Servicios que Transforman~

THERA

Fisioterapia - Terapias
infantiles

/|

Somos un centro de terapias

e alizadas en el Salvador,
dedicandonos a proporcionar atencién de
primera calidad para nifios y adultos.

VER PERFIL

Fuente: Elaboracién propia.

Inicio Sobre Nosotros Marketplace

&
Ecosalud
Centro Integral de Terapia Fisica
Centro de Fisioterapia.

Somos un grupo de Profesionales de la
Medicina enfocados en brindar una
atencion integral en servicios de Terapia

Fisica y Rehabilitacion.

VER PERFIL

< @ L &0

Blog Contactanos

[

Clinica de terapia fisica y
o recuperacion funcional
y Lic. Deren Susana Alvarez

Clinica de Terapia Fisica y
Recuperacion Funcional.

Somos especialistas en la rehabilitacién
de pacientes con le
traumatologicas,
dolor cronico, re
quirargica y fisioterapia geriatrica.

nes neuroldgicas,
édicas, manejo de
tacion post

VER PERFIL

at

¢Como funciona la plataforma NEED TO MOVE? Ingreso — 2. Explorar

diferentes servicios — 3. Seleccionar servicio — 4. Leer y verificar toda la informacion

— 5. Solicitud para servicio de cita — 6. Llenar formulario — 7. Recibir via correo o

mensaje la confirmacién de la cita.


mailto:needtomoveb@gmail.com
https://needtomoved.ct.ws/?i=1
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En el apartado de inicio aparece la pantalla principal de la pagina donde detalla

inicio, sobre nosotros, Marketplace, contactos y préximamente blogs.

La ventana de Marketplace detalla los diferentes lugares o profesionales que
brindan servicio, clic en seleccionar el servicio y aparece una ventana emergente donde

solicita ciertos datos para llenar los campos y agendar la cita satisfactoriamente.

La interaccidn con el proveedor es via correo electrénico, WhatsApp o0 mensaje de

texto, en cuanto a las resefias aun no hemos abierto el apartado.

Disefio de la interfaz: Los colores con lo que fue disefiada la pagina son matices

simples lo que ayudd a las personas con problemas visuales:

Es un color azul no muy fuerte.

Es el color blanco usado en letras

#fff

Es el color gris utilizado en algunas letras de la pagina
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Es el color negro utilizado con un matiz apegado al azul

Botones claves dentro de la pagina web:

“MARKETPLACE”: Este boton permitié que el usuario accediera a la seccion

donde se encuentran todos los servicios disponibles para contratar.

“VER PERFIL”: Este boton permitié que el usuario accediera a mas informacion

sobre el servicio de su interés.

“SOLICITAR CITA “Este boton facilité el envio de los datos del cliente al

proveedor de servicios para concretar la contratacion.

Herramientas tecnoldgicas utilizadas para la creacion de la pagina web:

El lenguaje de programacion empleado fue HTML, junto con CSS para definir los

estilos y colores de la pagina.

3.4 VENTAJA COMPETITIVA

Need to Move: méas que un marketplace, una comunidad que transformo vidas

Need to Move fue concebida con el objetivo de facilitar el acceso rapido y sencillo
a servicios esenciales para personas con discapacidad motriz. No se traté Unicamente de
una plataforma digital, sino de una comunidad comprometida con mejorar la calidad de

vida, fomentar la independencia y conectar a los usuarios con profesionales capacitados.
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¢ Qué la hizo diferente?

Un espacio creado pensando en sus usuarios

Comprendio las dificultades que implicaba encontrar fisioterapeutas, médicos o
especialistas con experiencia en atencion a personas con discapacidad motriz. Por ello,
garantizo que cada profesional inscrito tuviera experiencia comprobada, brindando asi

una atencion confiable y especializada.

Por ejemplo, Maria, una mujer con parélisis cerebral, requeria fisioterapia
especializada. Antes dependia de recomendaciones de otras personas para encontrar
atencion adecuada, pero con Need to Move pudo buscar expertos, comparar opciones y

agendar citas con facilidad.

Tabla 3. Ventajas competitivas

Enfoque especializado: Ofrece fisioterapia y consultas médicas con expertos
capacitados en discapacidad motriz, asegurando
tratamientos personalizados y efectivos para cada

usuario

Se disefié un sitio web accesible con funciones como
Accesibilidad:

alto contraste y compatibilidad con lectores de

pantalla, garantizando que todos puedan navegar y

utilizar la plataforma sin barreras.



Variedad de servicios:

Profesionales calificados:

Valoraciones y opiniones:
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Consultas médicas especializadas, donde las personas
encontraron profesionales con experiencia en
discapacidad motriz.

Rehabilitacion, fisioterapia y consultas, para recuperar
y mantener la movilidad a través de terapias adaptadas
a sus necesidades.

Equipo de movilidad como sillas de ruedas, scooters y
otros dispositivos que mejoran la autonomia de los
usuarios. Repuestos de equipo de movilidad, con los
que mantuvieron sus dispositivos en dptimas

condiciones.

Profesionales con formacion especializada que
garantizan una atencion personalizada y efectiva.
Experiencia comprobada trabajando con personas que
presentaron diferentes tipos de discapacidad,
especialmente discapacidad motriz. Certificaciones
vélidas, que permitieron a los usuarios confiar

plenamente en la atencion que recibieron.

Se permitio a los usuarios calificar y dejar comentarios

detallados después de cada servicio, creando una



Alianzas estratégicas:

Marketing y comunicacion:
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comunidad transparente y confiable que ayudd a otros

a tomar decisiones informadas.

Asociaciones de discapacidad motriz: ayudaron a
entender mejor las necesidades especificas de cada
usuario y a promover la inclusién social.

Centros de rehabilitacion: trabajaron en conjunto para
que los usuarios tuvieran acceso directo a terapias y
tratamientos especializados. Familias y grupos de
apoyo: buscaron que los usuarios no solo contaran con
apoyo profesional, sino también con el apoyo
emocional que solo una comunidad de personas con

experiencias similares podia ofrecer.

Redes sociales: compartieron historias inspiradoras,
consejos practicos y actualizaciones sobre sus
servicios. En TikTok, crearon contenido visualmente
atractivo que mostré como la independencia era
posible para personas con discapacidad motriz.
Publicidad online dirigida: utilizaron herramientas de
segmentacion para que las personas con discapacidad
motriz o sus familias vieran los anuncios en el

momento oportuno.



Innovacion:

Precios competitivos:

Fuente: Elaboracion propia.
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Eventos y alianzas: participaron en ferias, conferencias
y encuentros relacionados con la discapacidad,
fortaleciendo su presencia en la comunidad y

construyendo relaciones duraderas.

Integracion de geolocalizacién para que los usuarios
encuentren servicios cercanos en tiempo real,
reduciendo tiempos de busqueda y desplazamientos

innecesarios.

Se compararon precios: Las personas pudieron ver las
tarifas de varios profesionales en una sola plataforma,
lo que les permiti6 tomar decisiones informadas.

Se ofreci0 transparencia total: Cada precio estuvo
claramente desglosado, para que los usuarios supieran

exactamente por qué pagaban y qué recibian.

Se brindd diversidad de opciones: Gracias a la variedad
de profesionales disponibles, fue posible encontrar
alternativas que se ajustaran al presupuesto y a las

necesidades especificas de cada usuario.



66

Tabla 4. Impacto en el mercado

Mayor visibilidad:

Mayor accesibilidad:

Mayor oferta:

Un punto de referencia confiable: la plataforma se convirtio
en un lugar Unico donde cualquier persona que necesitaba
un servicio especializado en discapacidad motriz pudo
encontrarlo facilmente.

Maés oportunidades para los profesionales: terapeutas,
médicos y proveedores de servicios contaron con una
plataforma digital para ofrecer sus servicios a una audiencia
mas amplia.

Mayor facilidad para los usuarios: en lugar de depender de
recomendaciones informales, las personas accedieron a una
lista completa de profesionales con informacion detallada y

valoraciones de otros usuarios.

Conexion con profesionales sin importar la ubicacion: La
plataforma permitio a los usuarios encontrar especialistas
cerca de su zona o incluso acceder a consultas en linea.
Opciones de servicios a domicilio: para quienes no podian
desplazarse, se ofrecié la posibilidad de contactar a

profesionales que brindaban atencion en casa.

Amplia variedad de profesionales: la plataforma reunié

desde fisioterapeutas hasta proveedores de equipo de



Mayor transparencia:

Mayor comunidad:
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movilidad, todos disponibles en un solo lugar para facilitar
el acceso de los usuarios.

Servicios especificos y personalizados: los usuarios pueden
filtrar por tipo de servicio, especializacion y ubicacion para
encontrar exactamente lo que necesitaban.

Mayor disponibilidad: al contar con mas profesionales
registrados, hubo méas opciones en cuanto a horarios y

costos, facilitando la eleccion del servicio ideal.

Valoraciones y comentarios reales: los usuarios calificaron
los servicios que recibieron y dejaron opiniones detalladas.
Toma de decisiones informadas: antes de contratar a un
profesional, los usuarios leyeron resefias y compararon
opciones, asegurandose de elegir la mejor alternativa.
Mejor calidad de servicio: la visibilidad de las opiniones
incentivo a los profesionales a mantener altos estdndares de
atencion y a mejorar continuamente.

Esta opcion estuvo programada para estar disponible

pronto.

Foro interactivo: se cred un espacio donde los usuarios
pudieron hacer preguntas, intercambiar experiencias y

encontrar apoyo mutuo.
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Historias reales de superacion: se compartieron testimonios
de personas que encontraron soluciones gracias a la

plataforma, inspirando a otros a seguir adelante.

Red de apoyo: la conexion con otros en situaciones
similares ayudo a reducir el aislamiento y a fortalecer la
confianza.

Fuente: Elaboracion propia.

3.5 PLAN ORGANIZACIONAL
La planificacion organizacional es el proceso mediante el cual la empresa

estructura y coordina sus operaciones diarias.

Contar con una organizacion bien definida facilita alcanzar los objetivos
estratégicos de manera eficiente, controlada y oportuna, optimizando recursos y

promoviendo un ambiente de trabajo alineado con la vision y mision del proyecto

a. Objetivos del plan organizacional

Obijetivos generales:

e Disefiar un plan organizacional para 'Need to Move', enfocado en
establecer un marketplace de servicios especializados que facilite el acceso

a atencion integral para personas con discapacidad motriz.
Obijetivos especificos:

e Detallar las funciones de la estructura organizacional de Need to Move

e Establecer el proceso administrativo para Need to Move,
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e Identificar las caracteristicas de los recursos humanos y de los proveedores
para Need to Move.

e Ofrecer una amplia gama de servicios especializados para cubrir las
necesidades de las personas con discapacidad motriz, incluyendo

diferentes tipos de discapacidad, edades y preferencias.

b. Estructura organizativa de la empresa

Figura 11. Estructura de la empresa a corto plazo

S8
O

Juan Manuel Bessy Morena Johana Nathaly
Villalta Martinez Hernandez cje Ayala Lépez Lépez
Administracién Marketing Disefo

Fuente: Elaboracidn propia.

El area de administracion tuvo la responsabilidad de coordinar las actividades
operativas, administrativas y financieras del marketplace. Su funcion resulté clave para
asegurar una gestion eficiente, transparente y alineada con los objetivos estratégicos del

proyecto.
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Se implementaron procedimientos basados en la mejora continua, lo que permitid
optimizar procesos internos y garantizar el cumplimiento de leyes y regulaciones
pertinentes, como la Ley de Equiparacion de Oportunidades para Personas con

Discapacidad y las normativas relacionadas con la inclusion financiera.

Esta area gestiond los recursos financieros, incluyendo el pago de compromisos
institucionales, la elaboracion del presupuesto anual y la planificacion estratégica del uso
de fondos, asegurando la sostenibilidad y operatividad del marketplace en el corto,

mediano y largo plazo.

El area de Marketing tuvo la responsabilidad de desarrollar campafias que
promovieran la inclusion y la accesibilidad, asegurando que los mensajes fueran claros,

empaticos y relevantes para las personas con discapacidad motriz.

Se disefiaron materiales de comunicacion que representaron de forma auténtica a
este publico, fortaleciendo su identificacion con la marca y generando confianza en los

servicios ofrecidos.

Asimismo, se llevaron a cabo estudios de mercado que permitieron comprender
las preferencias y necesidades especificas de este segmento, identificando oportunidades

para diferenciar la propuesta de valor del marketplace.

Este analisis constante impulsé la mejora continua de los servicios, alineando las

estrategias con las expectativas reales del publico objetivo.

El area también establecid relaciones sélidas con proveedores de productos y
servicios especializados en discapacidad motriz, asegurando altos estandares de calidad y

accesibilidad.
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Ademas, recopild y analizé la retroalimentacion de los usuarios, lo que facilit6 la
toma de decisiones basada en datos y permitio ajustar las estrategias para responder a un

entorno cambiante y altamente competitivo.

El area de Disefio tuvo la responsabilidad de desarrollar una identidad visual

coherente, que reflejara los valores de inclusion y accesibilidad del marketplace.

Se crearon materiales visuales promocionales alineados con la imagen de la
plataforma, asegurando que cada elemento transmitiera profesionalismo y empatia hacia

las personas con discapacidad motriz.

Se incorporaron herramientas como lectores de pantalla, navegacion por voz y
opciones de ampliacion de texto, lo que mejoré significativamente la accesibilidad de la

plataforma.

También se garantiz6 la compatibilidad con dispositivos adaptados, permitiendo
una experiencia fluida para todos los usuarios, independientemente de sus condiciones

fisicas.

El equipo de disefio trabajé en estrecha colaboracion con las areas de Marketing y
Ventas para asegurar que todos los elementos graficos y funcionales del sitio estuvieran

alineados con las estrategias comerciales y promocionales.

Esta coordinacion permitié mantener una comunicacion visual clara, atractiva y

centrada en el usuario.

La siguiente estructura fue indispensable para el funcionamiento a largo plazo.
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Figura 12. Estructura de la empresa a largo plazo
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Fuente: Elaboracién propia del equipo 66 (UES, 2024)

La Direccion General (CEO) tuvo responsabilidades de liderazgo y vision
estratégica de la empresa, tomO decisiones importantes, supervisé las operaciones

generales y representd a la empresa ante inversores y socios.

La Direccion de Operaciones (COQ) gestion6 de manera eficiente las operaciones
diarias del marketplace, coordind equipos y procesos internos, y optimizé la plataforma

junto con la experiencia del usuario.

El Departamento de Comunicacion gestiono la imagen y reputacion de la empresa,
cre6 contenido relevante y de calidad para interactuar con los usuarios, y midié los

resultados de las acciones de comunicacién implementadas.
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El Departamento de Marketing desarrollé e implementé estrategias de marketing,

promociono el marketplace y capt6 tanto usuarios como proveedores.

Ademas, gestiond relaciones publicas y comerciales, captd nuevos proveedores, y

negocié contratos y comisiones para fortalecer la presencia de la plataforma.

El Departamento de Finanzas gestiono los ingresos y gastos del marketplace,
elaboro informes financieros, analizo la rentabilidad y control6 los pagos y comisiones

dirigidos a los proveedores.

El Departamento de Ventas planifico, ejecutd y controlo las estrategias y acciones
comerciales, identifico y contacté a clientes potenciales, desarrollé campafias de
marketing, brind6 soporte y asistencia a usuarios y proveedores, resolvio problemas y

gestiond quejas, y recopild retroalimentacion para mejorar la plataforma.

El Departamento de Tecnologia desarroll6 y mantuvo la plataforma tecnoldgica,
impulsé la innovacion y la mejora continua, y garantizé la seguridad y proteccion de los

datos de usuarios y proveedores.

El Departamento Legal asesoré en temas juridicos relacionados con el
Marketplace, elaboré y revisd contratos con proveedores y usuarios, y protegio la

propiedad intelectual y los datos corporativos.

El Departamento de Recursos Humanos selecciond y contratdo al personal
adecuado para la empresa, gestiond las ndéminas y beneficios de los empleados, y

desarrollo politicas y programas de capacitacion para fortalecer el talento humano.
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c. Organizacion de gestion y recursos humanos

En el ambito de un marketplace que ofrecio servicios especializados para personas
con discapacidad motriz, el Departamento de Recursos Humanos tuvo en cuenta la
inclusion y la accesibilidad en todas sus actividades. Fue fundamental que los empleados

estuvieran bien preparados para atender las necesidades particulares de este grupo.

Esto implico no solo contratar a personal con experiencia en inclusion y
accesibilidad, sino también poner en marcha programas de capacitacion que fomentaron

la sensibilidad y el entendimiento sobre la discapacidad motriz.

Figura 13. Estructura del departamento de recursos humanos
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Fuente: Elaboracidn propia.

d. Proceso administrativo

Planeacion: aqui es donde se establecen las bases de la empresa. Se toman

decisiones clave y se definen los objetivos y metas que guiaran a la organizacion, asi como

datos.
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los valores que regirdn su funcionamiento para asegurar un flujo constante de

retroalimentacion sobre los resultados.

Organizacién: en esta etapa, se estructuran los diferentes departamentos de la
empresa a través de un organigrama, definiendo sus funciones y responsabilidades para

cumplir con los objetivos y metas establecidos.

Direccion: en esta fase, se implementan los planes disefiados y se toman las
decisiones necesarias para liderar al equipo de trabajo. Esto implica fomentar una buena

comunicacion, coordinar intereses y resolver conflictos de manera efectiva.

Control: es fundamental verificar que se estén alcanzando los objetivos
planificados. Si no es asi, se deben tomar las decisiones adecuadas para lograr las metas,
utilizando indicadores tanto cualitativos como cuantitativos, y realizar una

retroalimentacion general sobre los procesos.

Figura 14. Proceso administrativo
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Fuente: Elaboracién propia.
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Planificacion estratégica: Se definieron los objetivos del marketplace
estableciendo metas claras y medibles, como el crecimiento de usuarios, el volumen de
transacciones y la rentabilidad. Se investigo la demanda de servicios especializados, la

competencia y las necesidades de los usuarios.

Ademas, se disefid una estrategia de marketing para promocionar la plataforma,

atraer usuarios y proveedores, y generar reconocimiento de marca.

Disefio y desarrollo de la plataforma: Se determinaron los requisitos funcionales y
técnicos, incluyendo caracteristicas, disefio, seguridad y usabilidad. Posteriormente, se
construyo la plataforma y se realizaron pruebas exhaustivas para asegurar su correcto

funcionamiento, corrigiendo errores identificados durante el proceso.

Gestion de usuarios y proveedores: Se implement6 un sistema que facilité el
proceso de registro tanto para usuarios que buscaron servicios como para proveedores que

los ofrecieron.

Se verifico la identidad y la informacién de los proveedores para garantizar la
calidad y seguridad de los servicios. También se establecieron canales de comunicacion

efectivos para facilitar la interaccion y la contratacion de servicios.

Gestion de servicios: Se facilité a los usuarios la blasqueda de servicios por
categoria, ubicacion y precio. Se gestionaron las reservas y los pagos de forma segura a
través de la plataforma. Ademas, se habilité la opcion de valorar y opinar sobre los

servicios recibidos para fortalecer la confianza y la transparencia.

Generacion, evaluacion y seleccion de estrategias: Se supervisé el contenido

publicado en la plataforma para asegurar el cumplimiento de las normas y evitar fraudes.
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Se monitorean y analizan los datos sobre el uso de la plataforma, las transacciones y las

valoraciones para identificar areas de mejora y tomar decisiones informadas.

Gestion financiera y legal: Se generaron facturas para usuarios y proveedores por
los servicios prestados y las comisiones cobradas. Se gestionaron los pagos a proveedores
y los cobros a usuarios de forma segura y eficiente. Asimismo, se mantuvieron registros

contables actualizados y se elaboraron informes financieros para evaluar la rentabilidad.

Se asegurd el cumplimiento de las leyes y regulaciones relacionadas con la
proteccién de datos, defensa del consumidor y competencia. También se elaboraron y
gestionaron contratos con proveedores y usuarios estableciendo términos y condiciones

claros.

Asistencia técnica: Se proporciond soporte técnico a usuarios y proveedores en

caso de dudas, inconvenientes 0 quejas, asegurando una atencién oportuna y eficaz.

Resolucion de conflictos: Se medi6 en disputas entre usuarios y proveedores,

buscando soluciones justas y satisfactorias para ambas partes.

Mejora continua: Se identificaron areas de mejora en la plataforma y los servicios.
Se implementaron nuevas funcionalidades y tecnologias para mejorar la experiencia del
usuario y la eficiencia del marketplace. Ademas, se adapt6 el modelo de negocio a los
cambios del mercado y a las necesidades emergentes de los usuarios para mantener su

competitividad.

Un marketplace de servicios especializados para personas con discapacidad motriz

requirié una gestion cuidadosa y estratégica. No solo se trato de conectar a proveedores y
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consumidores, sino también de garantizar la accesibilidad, la calidad de los servicios y la

inclusion.

Los principales procesos administrativos que intervinieron para los proveedores y

usuarios del sitio web fueron:

Tabla 5. Proceso administrativo de proveedores y usuarios

Registro y

Verificacion:

Proveedores:

Recopilacion de datos
exhaustivos sobre los
servicios ofrecidos,
calificaciones, experiencia 'y
adaptaciones para personas

con discapacidad.

Verificacién de credenciales

y licencias profesionales.

Evaluacion de la
accesibilidad de los espacios
fisicos y virtuales donde se

prestan los servicios.

Usuarios:

Creacion de perfiles detallados,
incluyendo el tipo de
discapacidad, necesidades

especificas y preferencias.

Verificacién de identidad para
garantizar la seguridad de las

transacciones.



Clasificacion:

Busqueda y

Descubrimiento:

Gestién de

Pedidos y Pagos:

Atencion al

Cliente:

Clasificacion de los
proveedores segun su
especialidad y ubicacion

geografica.

Recomendaciones
personalizadas basados en el
historial de busqueda y las

preferencias del usuario.

Implementacion de un
sistema de reservas en linea
que permita a los usuarios

agendar citas y servicios.

Confirmacién automatica de

reservas y recordatorios.

Proporcionar asistencia
técnica a proveedores para

resolver problemas
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Clasificacion de los servicios:
terapia fisica, rehabilitacion,

consultas domiciliarias, etc.

Uso de etiquetas Y filtros para
facilitar la basqueda por parte de
los usuarios.

Desarrollo de busqueda intuitivo
que permita a los usuarios
encontrar los servicios que
necesitan de forma rapida y
eficiente.

Integracion de una pasarela de
pagos segura para procesar las

transacciones.

Oferta de maltiples opciones de
pago: efectivo, tarjetas de
crédito, transferencias bancarias
y bitcoin.

Proporcionar asistencia técnica a
usuarios para resolver problemas

relacionados con la plataforma.



Marketing y

Promocidn:

Andlisis de Datos:

relacionados con la

plataforma.

Proceso claro para gestionar
quejas y disputas de usuarios

y proveedores.

Posicionamiento para la
optimizacion de la plataforma

para los motores de busqueda.

Campairias de publicidad en
linea para aumentar la
visibilidad.

Anaélisis de los datos para
identificar tendencias y

oportunidades de mejora.

80

Establecimiento de
retroalimentacion de los usuarios
y proveedores para mejorar

continuamente la plataforma.

Creacion de comunidades en
linea para fomentar la
interaccion entre usuarios y

proveedores.

Seguimiento del nimero de
usuarios, transacciones, tiempo
de permanencia en la plataforma,

etc.

Fuente: Elaboracion propia.

e. Identificacion y caracteristicas de recursos humanos
Los perfiles de recursos humanos estuvieron alineados con las necesidades de las

personas con discapacidad motriz. Algunos de los perfiles clave incluyen:
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Gestores de plataforma y administradores: fueron los encargados de manejar el
marketplace, gestionar usuarios, controlar la calidad de los servicios y ofrecer atencion al

cliente.

Fue fundamental que tuvieran habilidades en la gestion de plataformas
tecnoldgicas y que fueran sensibles a las necesidades especificas de las personas con

discapacidad.

Profesionales de atencion y soporte al cliente: este equipo estuvo preparado para
brindar apoyo técnico y emocional a los usuarios del marketplace, ayudandoles a resolver

problemas con la plataforma o a acceder a los servicios disponibles.

Proveedores de servicios especializados: esto incluyd fisioterapeutas, terapeutas
ocupacionales, especialistas en rehabilitacion motriz, disefiadores de soluciones
adaptativas y otros profesionales de la salud que ofrecieron sus servicios en el

marketplace.

Fue esencial que estos proveedores tuvieran experiencia trabajando con personas

con discapacidades motrices y una sélida formacion profesional en su area.

Desarrollo y disefio de tecnologia: los disefiadores y desarrolladores de software
se enfocaron en crear una plataforma accesible y funcional. Se aseguraron de que el sitio
web fuera facil de usar, amigable para personas con discapacidades motrices y compatible

con diversas tecnologias de asistencia.

Marketing y comunicacion: fueron los encargados de disefiar campafias que
garantizaron que se llegara a las personas con discapacidad motriz de manera efectiva,

utilizando medios de comunicacion accesibles y materiales en formatos adecuados.
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Figura 15. Caracteristicas de recursos humanos
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Fuente: Elaboracidn propia.

Estas caracteristicas no solo buscan mejorar la calidad de vida de las personas con
discapacidad motriz, sino también fomentar su inclusion y participacion activa en la

sociedad.

Los servicios especializados para estas personas se centran en el individuo, son
accesibles, de alta calidad, especializados, coordinados y orientados hacia la inclusion
social. Todo esto tiene como objetivo promover la autonomia, la independencia y el
bienestar de quienes tienen discapacidad motriz, ademas de garantizar sus derechos y

oportunidades.



Figura 16. Caracteristicas de servicios
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Fuente: Elaboracion propia.

Es fundamental contar con capacitacion y desarrollo continuo que impulse:

Programas de formacién y sensibilizacion, que incluyan la capacitacion continua

en temas de discapacidad motriz, accesibilidad digital y atencion centrada en el usuario.

Esto asegurara que los profesionales estén actualizados con las mejores practicas.

Tambien es clave la evaluacion y retroalimentacion constante, donde los recursos

humanos estén abiertos a criticas constructivas y utilicen esta informacion para mejorar

la plataforma y los servicios que ofrecen.



Tabla 6. Caracteristicas de los proveedores

Nombre del Area Caracteristica
Proveedor
e Centro de terapias especializadas en El Salvador,
THERA Fisioterapias
dedicandose a proporcionar atencion de primera
y Terapias
calidad para nifios y adultos. Con un equipo de
infantiles
profesionales altamente calificados y un enfoque

personalizado.

Direccion: calle el mirador 220, san salvador, san

salvador
Teléfono: 7343-0361

Correo: contacto@thera.com

Sitio web: https://centrothera.com/

Terapia fisica Grupo de Profesionales de la Medicina enfocados
Ecosalud

Costriy Ity ol dhe T e Frista

en brindar una atencion integral en servicios de

Terapia Fisica y Rehabilitacion que ayuden a
recuperar su salud y brindarle la calidad de vida

que se merece.

Direccion: calle juan José cafias #421 local 4

colonia escalon, san salvador


mailto:contacto@thera.com
https://centrothera.com/

Terapia fisica

y

rehabilitacion
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Teléfono: 2528-5158

Correo: info@cetefis.com

Sitio web:_https://cetefis.com/

Somos especialistas en la rehabilitacion de
pacientes con lesiones neuroldgicas,
traumatoldgicas, ortopédicas, manejo de dolor
cronico, rehabilitacion post quirdrgica 'y

fisioterapia geriatrica.

Direccion: primera diagonal, clinicas
odontologicas #416, local #1, colonia médica, san

salvador

Teléfono: 2525-0377

Correo: cfisioalvarez@gmail.com


https://cetefis.com/
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Medico Los fisiatras trabajan en un enfoque integral, lo que
!i1u fisiatra significa que no solo se centran en el tratamiento
REEARLITACH
RLFARD MOREND

del dolor, sino que también consideran aspectos
como la rehabilitacion fisica, la terapia

ocupacional.

Direccion: 99 av. norte calle el mirador N°650

colonia escalén

Teléfono: 2263-4353 y 2263-3415

Equipo de Distribuidor de insumos médicos, enfocados al
movilidad cuidado de la salud y bienestar personal con los
InsumosSY)

mas altos estandares de calidad, dentro de los

principios éticos y de responsabilidad social.

Direccién: tras del Hospital Militar, Avenida 1,
edificio D, Apartamento 2, Condominio Parque

San Luis San Salvador, Referencia

Teléfono: 7626-2805

Equipo de Somos un emprendimiento de venta y

CL::- Fazge movilidady  mantenimiento de silla de ruedas. serd un gusto

repuestos atenderles



Equipo de

m__ﬂﬂ_iﬂ movilidad

Deporte

Fuente: Elaboracion propia.
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Teléfono: 7881-0144

Correo: rojasfrank59@gmail.com

Ofrecemos servicios de distribucion de materiales

meédicos y hospitalarios.

Direccion: Entre Calle Gabriela Mistral y 21 Calle

Poniente, 29 Avenida Norte 1127, San Salvador

Teléfono: 2239-3700

Sitio web: https://www.innomed.com.sv/

Nos encargamos del desarrollo del baloncesto en
silla de ruedas en EIl Salvador y legalmente

reconocidos por el INDES.

Direccion: gimnasio nacional José Adolfo Pineda:

6° av. sur col flor blanca, san salvador

Teléfono: 2232-1860

Correo: asabesir@agmail.com
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3.6 PLAN DE MERCADEO
El plan de mercadeo desempefié un papel clave en el desarrollo del negocio, ya

que permitio definir estrategias claras para atraer y satisfacer a los clientes.

En este caso, su propoésito fue mejorar el acceso a servicios especializados para

personas con discapacidad motriz en El Salvador.

A través de un analisis profundo del mercado, se buscé no solo optimizar la oferta
de servicios, sino también garantizar su accesibilidad y fortalecer la conexion entre

quienes los necesitaban y quienes los ofrecian.

Segln Kotler (2016), el plan de marketing es un documento esencial porque
detalla las estrategias disefiadas para responder a las necesidades tanto de los clientes

actuales como de los potenciales.

Los resultados de la investigacion mostraron que la combinacién de métodos
cualitativos y cuantitativos permitié obtener una vision méas clara de los desafios que

enfrentan las personas con discapacidad motriz en El Salvador.

Para la parte cualitativa, se realizaron entrevistas semiestructuradas con tres
profesionales de la salud. A traves de sus testimonios, fue posible comprender mejor las
dificultades que enfrentaban al ofrecer servicios especializados, asi como las barreras que

limitaban el acceso de las personas con discapacidad a estos servicios.

Los entrevistados mencionaron la falta de infraestructura adecuada y los

obstaculos que impedian brindar una atencion eficiente e inclusiva.
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Este andlisis permitid identificar con mayor claridad los aspectos que requerian
mejoras dentro del sistema de salud y rehabilitacion, ademas de sefialar oportunidades

para facilitar la vida de quienes necesitaban estos servicios.

En cuanto al enfoque cuantitativo, se utiliz6 un muestreo no probabilistico, dado
que se buscd obtener informacion de un grupo especifico de personas. Para ello, se aplico
una encuesta en linea con 12 preguntas de opcion multiple, disefiadas para recopilar datos

sobre el uso y las necesidades en servicios de salud y rehabilitacion.

Esta herramienta permitié obtener respuestas concretas y faciles de analizar, lo
que facilitd la interpretacion de los resultados. Gracias a esta investigacion, se logro
construir una base mas solida para desarrollar estrategias efectivas que realmente

respondieran a las necesidades de las personas con discapacidad motriz.

a. Objetivos del plan de mercadeo

Objetivo general:

e Diseflar un plan de mercadeo de un marketplace de servicios

especializados para personas con discapacidad motriz.
Obijetivos especificos:

e Desarrollar un andlisis de la situacion actual para Need to Move, un
marketplace de servicios especializados para personas con discapacidad
motriz.

e Describir el marketing mix digital para marketplace de servicios
especializados para personas con discapacidad motriz.

e Proponer las estrategias de marketing mix digital para Need to Move.
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b. Resultados de la investigacion de mercadeo
Analisis de la situacién actual

La promocion de la plataforma Need To Move tuvo como objetivo ofrecer
soluciones que facilitaran a las personas la reserva de citas, la comparacién de precios
entre diferentes servicios y el acceso a métodos de pago flexibles, como tarjeta de crédito,
efectivo y transferencia 365. Estas opciones permiten una experiencia mas accesible y

confiable para los usuarios.

Los resultados de la investigacion reflejaron que las personas con discapacidad
motriz necesitaban asesoramiento especializado segun sus condiciones particulares,
ademas de acceso a video tutoriales sobre ejercicios de rehabilitacién y autocuidado.
Muchas de ellas enfrentaban dificultades para trasladarse a los centros de salud, por lo
que contar con estos recursos les habria permitido continuar con sus ejercicios desde casa

sin perder la constancia en sus rutinas.

Las consultas médicas y las terapias de rehabilitacion fueron identificadas como
los servicios mas demandados, debido a los desafios que implicaba tanto el
desplazamiento a los centros de salud como la realizacion de los ejercicios fisicos. Un

participante de la investigacion comento:

"Asistir a una consulta médica o a una terapia de rehabilitacion es un reto enorme.
No solo por la distancia, sino porque muchas veces no hay transporte accesible. Poder

recibir estos servicios desde casa haria una gran diferencia en nuestras vidas."
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Figura 17. Necesidades de las personas con discapacidad

Fisioterapias 95 (24,7 %)
Consultas médicas con especi...
Terapias de rehabilitacion

Alquiler o compra de equipo (si...

193 (50,3 %)
80 (20,8 %)

30 (7,8 %)

Otros 35(9,1 %)

Dermatdlogo—1 (0,3 %)
Neurdlogo}—1 (0,3 %)
Ginecologo. |—1 (0,3 %)
Nervio ciaticof—1 (0,3 %)
Medicina general}—1 (0,3 %)
Diabetico}—1 (0,3 %)

0 50 100 150 200

Fuente: Elaboracidn propia.

Las principales necesidades de las personas con discapacidad motriz de acuerdo a
la figura 17, las consultas médicas con especialistas son los principales servicios que
demandan junto con la rehabilitacién y fisioterapias, estas por ser de mayor esfuerzo fisico
desde el desplazamiento a los centros de salud hasta realizar los ejercicios o encontrar

especialistas.

Las personas con discapacidad motriz en El Salvador muestran que, aunque ha
habido avances legislativos, todavia hay grandes desafios en cuanto a su implementacion

y accesibilidad.

A pesar de que el pais tiene un marco legal robusto que protege los derechos de

estas personas, llevarlo a la practica se encuentra con serios obstaculos.

Las barreras fisicas, asi como las actitudes y la falta de comunicacion, siguen

siendo los principales retos para lograr una inclusion genuina.



Tabla 7. Analisis de la competencia

Competidor Oferta de Servicios

Centro de Terapias  Terapias especializadas

Thera

Eco salud Terapia fisicay
rehabilitacion

Clinica de terapia  Terapia fisica y

fisicay rehabilitacion

recuperacion

funcional

Centro de Medico Fisiatra

rehabilitacion

Alfaro Moreno

Fuente: Elaboracion propia.

c. Marketing Mix Digital

Canales de
Distribucion
Por citas,
domiciliarias

Por citas

Por citas,

domiciliarias

Clinica, por

citas
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Posicionamiento

Centro de atencion,
sitio web
Centro de atencion,

sitio web

Centro de atencion,
sitio web, redes

sociales

El marketing mix es un conjunto de herramientas y variables que se emplean en

una empresa con el fin de vender algin producto o servicio al cliente objetivo.

Tabla 8. Marketing Mix

Producto Servicios especializados con una oferta amplia y adaptada a las

necesidades especificas de las personas con discapacidad motriz,

como terapia fisica, rehabilitacion, equipo de movilidad.
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Calidad y certificacion para garantizar los servicios y que los
proveedores estén certificados.
Personalizacién de los usuarios de acuerdo a las necesidades..
Precio El precio varia de acuerdo a los servicios buscados que estan por
categorias.
Ofrecer opciones de pago y financiamiento.
Realizar ofertas especiales para nuevos usuarios o en fechas claves.
Plaza Plataformas digitales, la tienda en linea que esta a disposicién de los
clientes 24/7, catalogos digitales.
Promocion Disefar contenido de publicidad digital para marketplace de
servicios impulsando a captar nuevos clientes.
Promocion de descuentos por clientes frecuentes.
Crear perfiles en plataformas como Facebook, Instagram y TikTok,
utilizando contenido relevante y visualmente atractivo.

Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla 9. Marketing Mix digital

Personas Contar con un equipo que comprenda las necesidades de las
personas con discapacidad y pueda brindar una atencién

personalizada.



Procesos

Presencia

Seleccionar proveedores que estén comprometidos con la inclusién

y la accesibilidad.

Participar en comunidades y foros online relacionados con la
discapacidad para construir relaciones y generar confianza.
Evaluar y actualizar constantemente la plataforma de servicios, su
sistema de pago, catélogos y el funcionamiento de todo el proceso

de compra para garantizar la satisfaccion del cliente.

Garantizar la seguridad de los datos personales y financieros de los

usuarios.

Resolucion de problemas estableciendo un sistema eficiente para

resolver cualquier problema o queja.
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Posicionar las marcas y generar confianza a través del sitio web y de

los servicios que se ofrecen.

Crear y dar seguimiento a la interaccion con nuevos proveedores.

Mostrar testimonios de usuarios satisfechos para generar confianza.

Fuente: Elaboracidn propia.

Estas P nos permite crear una estrategia de marketing digital potenciando el acceso

efectivo a los servicios para las personas con discapacidad motriz.

d. Estrategias del Marketing Mix Digital

La presente propuesta tiene el objetivo de aumentar el reconocimiento a traves de

los medios digitales en el mercado a nivel nacional.
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Algunos de los beneficios clave que este podria tener, es el aumento de la
visibilidad y el trafico, un marketing de contenidos bien ejecutado puede mejorar la
presencia en linea y aumentar la visibilidad de tu marca en motores de busqueda y
plataformas de redes sociales. Esto se traducird en un aumento en seguidores y el trafico

a su sitio web.

Tabla 10. Estrategias de Marketing Mix

Objetivo Estrategia Accion
Atraer la
atencion de
personas con Publica articulos relevantes sobre
discapacidad temas de la discapacidad, crear videos
Marketing de contenidos:
motriz y dar a con testimonios de usuarios e
redes sociales, SEO y
conocer el infografias en Facebook y TikTok
relaciones publicas y
marketplace Google Search Console
eventos
como una Organizaciones que ayudan a personas
solucién a sus con discapacidad

necesidades.

Generar interés Landing pages .
Aumentar el reconocimiento de la

en el Email marketing

marca, atraer usuarios Yy pI’OVEEdOI’ES

marketplace y Testimonios
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los servicios fomentando la confianza y la

ofrecidos. credibilidad.

Convertir a los

Facilitar la busqueda, promoviendo a
usuarios Descuentos y promociones,

los usuarios generando confianza sobre
interesados en facilidad de uso

la calidad de los servicios.
clientes.

Mantener a los

clientes
Encuestas de satisfaccion
satisfechos y
Excelente servicio al cliente  Redes sociales

lograr que
Seguimiento Programa de recompensas
vuelvan a
Programa de fidelizacion personalizadas
utilizar los
Feedback
servicios del

marketplace.

Fuente: Elaboracion propia.

Fase 1: Pre lanzamiento (4-6 semanas antes del lanzamiento).

Objetivo: Crear expectativa y anticipacion sobre el marketplace.

Identifica las necesidades especificas y los intereses de las personas con
discapacidad motriz a las que te diriges desarrollando contenido relevante y valioso

(articulos de blog, videos, infografias) sobre los servicios que se ofrecera; la creacion
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perfiles en las redes sociales donde se encuentre tu publico objetivo y comienza a

compartir contenido y generar conversaciones.

Fase 2: Lanzamiento (1-2 semanas)

Obijetivo: Dar a conocer el marketplace y atraer a los primeros usuarios.

Publicidad online como Google Ads, redes sociales para llegar a un publico méas
amplio, contacta a organizaciones que apoyan a las personas con discapacidad motriz;
ofrece descuentos y promociones especiales para los primeros usuarios que se registren y

contraten servicios.

Fase 3: Crecimiento (3-6 meses)

Objetivo: Aumentar el nimero de usuarios y proveedores de servicios en el

Marketplace.

SEOQ: Optimiza el contenido del marketplace para mejorar su posicionamiento en
los resultados de busqueda. Las redes sociales interactian con las personas con
discapacidad, responde preguntas y fomenta la participacion, enviar periédicamente email

con noticias, novedades y promociones.

Alianzas estratégicas con organizaciones o profesionales que ofrezcan servicios a
personas con discapacidad motriz incentivando a un programa de referidos para que otros

usuarios utilicen el sitio web.

Fase 4: Fidelizacion (Continuo)

Objetivo: Mantener a los usuarios satisfechos y lograr que vuelvan a utilizar los

servicios del marketplace.
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Ofreciendo un excelente servicio al cliente rapido, amable y eficiente, seguimiento
con los usuarios después de que hayan utilizado un servicio, la creacion de un programa
con recompensas y beneficios exclusivos para clientes recurrentes, ofrecer contenido
exclusivo para clientes, como descuentos especiales o acceso anticipado a nuevos
servicios y crea un espacio online (blog) donde los clientes puedan interactuar, compartir

experiencias y recibir apoyo.

Tabla 11. Presupuesto para la implementacion de estrategias de marketing

Concepto Inversién por publico Costo
mensual estimado
(Trimestre)
Campafias de publicidad digital $320 USD: (personas $1470.00
discapacitadas)

$170 UDS: (proveedores)

Gestion de campafias de marketing $110.00 $330.00
Creacion de contenido $0.00 $0.00
Disefio grafico y branding $0.00 $0.00
Capacitacion de equipo $0.00 $0.00
Otros costos operativos $50.00 $150.00
Total $650.00 $1950.00

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 12. Detalle operacional de usuarios y proveedores

Segmentacién:

Formatos:

Contenido:

Personas con discapacidad motriz
($320 USD):

Facebook Ads ($200 USD):

Ubicacién: San Salvador Centro.
Intereses: Consultas, rehabilitaciones
y terapias fisicas

Videos testimoniales: "Cémo nuestro
mejoré la independencia digital".
Carousel Ads: Mostrar lo facil que es
reservar citas a través de NEED TO

MOVE.

TikTok Ads ($120 USD):

Tutoriales rapidos: "Como hacer una
cita a través de la plataforma”.

Retos virales: # Hacer citas nunca
fue tan facil.

Audiencia: 18 -55 afos, enfocado en

cuidadores/familiares.

Fuente: Elaboracion propia.
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Proveedores de salud
($170 USD):

Facebook Ads ($150
uDS):

Profesionales:
Fisioterapeutas, clinicas de
rehabilitacion, ortopedia.
Lead Ads profesionales:
“ingresa a la plataformay
navega por toda”

Casos de estudio: “Como
clinica X redujo costos con
nuestros productos.
TikTok Ads ($20 USD):
Videos: “Conoce nuestra

tecnologia para terapias”
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Gestion de campaniias ($110 USD):

Tareas criticas del FreeLancer:

1. Audiencias separadas:
2. Listas excluyentes (ej.: no mostrar ads de proveedores a usuarios finales).

3. Mensajes diferenciados:

Publico 1: Enfoque emocional/empoderamiento.

Publico 2: Enfoque técnico/rentabilidad.

Tabla 13. KPI's especificos

Publico KPI Meta
Discapacidad motriz Costo por lead <$2 UDS 100 leads por mes
Proveedores de salud Costo por lead < $5 UDS 20 leads por mes

Fuente: Elaboracion propia.

3.7 PLAN DE VENTAS
Un plan de ventas es una guia estratégica que una empresa utiliza para definir y

alcanzar sus objetivos comerciales en un periodo de tiempo determinado.

El plan de ventas no es s6lo una herramienta para alcanzar los objetivos de
negocio, sino también una parte importante para lograr la vision estratégica de la empresa:
construir un negocio digital inclusivo que apoye a las personas con discapacidad y brinda

servicios especializados para mejorar sus vidas.
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a. Objetivos del plan de ventas

Objetivo general:

e Formular un plan de ventas que detalle los ingresos a un plazo de un afio.

Obijetivos especificos:

e Determinar los precios que ofrecen los profesionales de salud.
e Proyectar el volumen de ventas.
e Determinar la captacion de clientes que esperamos mantener en la

plataforma.

Dado que en El Salvador no existe actualmente un servicio digital dirigido
especificamente a personas con discapacidad motriz, este proyecto se posiciona como

pionero en el mercado.

Por lo tanto, las proyecciones de crecimiento se basan en los supuestos que se

detallan a continuacioén:

Supuestos utilizados: estimacion de la poblacién con discapacidad motriz en El

Salvador.

Dado que no existen cifras oficiales sobre el nUmero de personas con discapacidad
motriz en El Salvador, se ha realizado una estimacion basada en datos globales de la

induccion de las encuestas obtenidas.

Aplicando estos porcentajes a la poblacion de El Salvador (aproximadamente 384

encuestados, 225 de ellos estan dispuestos a utilizar la plataforma de "NEED TO MOVE".
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Tabla 14. Proyecciones de crecimiento para el primer afio

Crecimiento Proyeccion
Métrica Poblacion total
(usuarios/proveedores) al afo
Usuarios registrados 225 188.44% 424
Proveedores registrados 6 816.66% 49

Fuente: Elaboracion propia.

Usuarios: El aumento en la cantidad de usuarios registrados indica una gran
oportunidad para mejorar la calidad de vida de las personas con discapacidad motriz al

facilitarles acceso a servicios médicos y de rehabilitacion.

Proveedores: NEED TO MOVE podra ofrecer una variedad mas amplia de
servicios, cubriendo las necesidades de una poblacion diversa y fortaleciendo la oferta

general.

Tabla 15. Crecimiento mensual estimado

Mes Usuarios Proveedores
Enero 225 6
Febrero 229 8
Marzo 235 10
Abril 243 13
Mayo 253 15
Junio 266 18

Julio 280 21



Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Total

301

325

353

385

424

3521

Fuente: Elaboracidn propia.
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25

30

36

42

49

273

Plan téctico para crecimiento de clientes y proveedores.

Se observa un crecimiento constante mes a mes en enero habia 225 usuarios y en

diciembre 424 lo que presentd un aumento del 188.44%, mientras que los proveedores

habian 6 inicialmente y terminaron 49 lo que implica un aumento del 816.66% para

diciembre.

Tabla 16. Plazos

Actividad
Lanzamiento de
la plataforma
Camparia de
marketing inicial
Captacion de
proveedores
Monitoreo y

ajustes

Plazo

Mes 1

Mes 1 al Mes 3

Mes 2 al Mes 4

Mes 4 al Mes 12

Descripcion
Puesta en marcha la plataforma web con
funcionabilidad bésica.
Campafias intensivas en Facebook Y TikTok
para captar usuarios.
Contacto directo con proveedores y
promocion de la plataforma.
Anadlisis de métricas y ajustes en las

estrategias de captacién y retencion.
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Programas de Mes 6 al Mes 12 Implementacién de descuentos, recompensas
fidelizacién y encuestas de satisfaccion.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17. Recursos

Recurso Descripcion
Equipo de ventas Ejecutivos de venta para captar proveedores y

alianzas estratégicas.

Presupuesto publicitario Fondos para campafas en Facebook y TikTok.
Herramientas de software Licencia para CRM, herramienta de analisis.
Contenido multimedia Creacion de videos, imagenes y textos para

campanas y redes sociales.

Fuente: Elaboracidn propia.

Estrategias de captacion y retencion, se hara captacion de clientes (usuarios y
proveedores), con campafas publicitarias dirigidas a personas con discapacidad motriz y
proveedores de servicios mediante anuncios de TikTok y Facebook, con alianzas
estratégicas donde trabajaremos con organizaciones de personas con discapacidad,

hospitales y centros de rehabilitacién para promocionar la plataforma.

Esto inicia con contacto directo visitandolos, asi como también enviando correos

electronicos y mensajes de texto a proveedores potenciales e invitandolos a registrarse.

Need to Move para la retencion de clientes tendrd un programa donde ofrezca

descuentos especiales, incentivos y beneficios a clientes y proveedores habitual, asi como
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también recordatorios a su correo electronico cada mes recordando quien es need to move

y sus promociones o descuentos del mes.

Sobre el servicio al cliente NEED TO MOVE implementara bots y soluciones de

chat para resolver rapidamente preguntas y problemas.

Mejora continua: recopilar comentarios de usuarios y proveedores para mejorar la

plataforma y la experiencia del usuario.

Seguimiento y adaptacion: numero de usuarios y proveedores registrados, tasa de
conversion (visitantes que se convierten en suscriptores), costos de almacenamiento

(usuarios y proveedores) y el retorno de la inversién de su campafia publicitaria.
Monitoreo frecuente: mensualmente revisar métricas y ajustar estrategias.
Trimestralmente: revision de trabajos para metas anuales.

Estrategias de ventas.

Alineacion de estrategias de ventas con acciones de mercadeo, proyecciones
basadas en métricas de marketing, supuestos iniciales como leads generados por mes para

discapacitados: 100 (a partir de camparias en Facebook, TikTok y alianzas).

Leads generados por mes para proveedores: 20 (a partir de campafias en Facebook,

TikTok y alianzas).
Tasa de conversion: 15% (usuarios registrados por mes).

Tasa de conversion: 10% (proveedores registrados por mes).
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Costo por lead usuarios (CPL): (3 presupuesto de 200 mensuales para camparias

en LEADS).

Costo por lead proveedores (CLP): (3 presupuesto de 100 mensuales para

campanas en LEADS).

Tasa de retencion para proveedores que siguen usando la plataforma: 95% al mes

para ambos publicos.

Tasa de retencidn usuarios Febrero (%) =235-17229 x 100=95%

Tasa de retencion para usuarios discapacitados que siguen usando la

plataforma: 143.8% al afio.

Tasa de retencion proveedores Agosto (%) =30-625 x 100=96%

El upselling y cross-selling son herramientas valiosas para un marketplace
especializado, ya que permiten aumentar los ingresos y mejorar la experiencia del cliente

al ofrecer soluciones mas completas y personalizadas.

Ofrecer un paquete de rehabilitacion fisica de primer nivel que incluye sesiones
adicionales y tecnologia especializada. Ademas, brindamos un servicio de asistencia
personalizada con méas horas de atencidn para asegurarnos de que cada persona reciba el

apoyo que necesita.

Y cuando un cliente adquiere un producto que ayuda con la movilidad, podriamos
recomendarle un servicio de instalacion o configuracion especializada. Ademas, ofrecer
un paguete que combine servicios de rehabilitacion con productos disefiados para mejorar

la autonomia del usuario.
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Beneficios

Aumento del valor de la transaccion: Ambas estrategias ayudan a incrementar el

valor promedio de cada venta, lo que se traduce en mayores ingresos para el marketplace.

Mejora de la experiencia del cliente: Al proporcionar servicios mas completos o

personalizados, se logra una mayor satisfaccion del cliente, lo que a su vez fomenta la

lealtad a largo plazo.

Diferenciacion competitiva: Al implementar estas estrategias, el marketplace
puede destacarse de la competencia al ofrecer soluciones mas integrales y adaptadas a las

necesidades especificas de las personas con discapacidad motriz.

Figura 18. Ciclo de venta

Ciclo de venta

3 5
1

o2 Cierre
oz Presentacion
Prospeccion
Se identifica las clinicas o
doctores terapeutas, para
generar una base de datos y
ofrecer una amplia gama de de los beneficios de
S2rvicios.

Se resumen los puntos claves
de la venta, promociones por
clientes frecuentes y se firma un
contrato,

Se presenta una propuesta de
como se proyectara el perfil de
la clinica o doctores fisiatras y

Se enviara una confirmacion por
A o=
promacionarse en el sitio web correo electranico L=}
Utilizando campanas de Creando tours virtuales y casos g
marketing digital y alianzas de exitos.
estratégicas. .. % Servicio post
@ @ venta
s v g
Calificacion

. .o Después de adquirir el servicio,
Negociacion
Se buscan puntos encomdny

se muestran las estrategias para
promocionar los servicios
especializados.
Se hara segmentacion
automatica usando CRM

2

Fuente: Elaboracién propia.

Se escucha al proveedor y se
reformulan los beneficios para
solucionar su interrogante.
Creando un chatbots y soporte

en linea para solventar dudas y

preguntas

'

recibe una encuesta de
satisfaccion con el que se busca

la actualizacion constante de

acuerdo a las necesidades.
Teniendo servicio al cliente y
haciendo mantenimiento y

actualizaciones de ia
plataforma.
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Relacion entre las estrategias de ventas y marketing:

Las estrategias de ventas se conectaron directamente con los leads generados
mediante campafias de marketing digital (como en Facebook, TikTok), enfocadas en

atraer usuarios y proveedores interesados.

El equipo de ventas se encargd de convertir estos leads en usuarios y proveedores
activos en la plataforma, garantizando que cada interaccion fuera relevante y

personalizada para fomentar la conversion.

Por otro lado, las campafias de marketing se disefiaron para generar interés y captar
la atencidn, mientras que el equipo de ventas se centrd en convertir estas oportunidades
en transacciones reales. Utilizaron técnicas como upselling y cross-selling para ofrecer

mas valor a usuarios y proveedores, adaptandose siempre a sus necesidades especificas.

La herramienta CRM (HubSpot) fue clave en este proceso, ya que proporciono
informacion detallada sobre los leads generados, lo que permitié al equipo de ventas
gestionar mejor las relaciones con los clientes y optimizar las oportunidades de

conversion.

Relacion con las proyecciones de ventas:

Las proyecciones de ventas se basaron en las métricas generadas por las campafas
de marketing. Por ejemplo, se predijo que el equipo de ventas podria convertir
aproximadamente el 15% de los clientes potenciales de usuarios y el 10% de los clientes
potenciales de proveedores en registros activos durante los primeros meses. Estas cifras

fueron cruciales para alcanzar los objetivos de ingresos establecidos.
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Ademas, se planificaron estrategias de upselling y cross selling para aumentar el
valor de las transacciones de los usuarios existentes. Esto no solo mejoré la experiencia

del cliente, sino que también contribuyd a las proyecciones de ventas mensuales y anuales.

A medida que las camparias de marketing generaron mas clientes potenciales y la
plataforma atrajo a mas usuarios y proveedores, las proyecciones de ingresos crecieron

proporcionalmente.

Esto permitid la expansion del negocio y un retorno de la inversién (ROI) positivo.
En este sentido, las proyecciones financieras se basaron en las tasas de conversién y las
estrategias de ventas posteriores, como las campafias de fidelizacion, pero el enfoque

principal fue la consecucion de contratos y la expansion de los servicios ofrecidos.

b. Proyeccion de ventas (1 afio)

Tabla 18. Precios

Servicios Precios

Consultas $30.00 UDS
Fisioterapias $40.00 UDS
Rehabilitacion $45.00 UDS

Fuente: Elaboracidn propia.

Se inicia con 225 usuarios activos y se proyecta un crecimiento hasta 424 usuarios
en diciembre el crecimiento mensual del 14.83% lo que indica un incremento sostenido

en la cantidad de usuario.
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El modelo de negocio es escalable, con un crecimiento sostenido en usuarios y
transacciones, la retencion del 95% es un buen indicador de la satisfaccion del usuario y
las comisiones de la plataforma también crecen de forma proporcional a los ingresos de

los proveedores de salud.



Tabla 19. Proyeccion de ventas usuarios

Usuarios servicios  Ofrecer Ingresos Comisidn 15% que
R . mensuales €l proovedor Total
Activos al Transacciones . .
o Tasa de que obtendra | Usuarios - - . pagara despues de| Comision a
inicia Leads . Par i Retencion |Usuarios | Crecimiento i .
Mes e e CONVErsion Lead_s Usuario el proveedor | activos (95%) | activos | Mensual(%) cada cita recibir NEED TO
con (15%)  |convertidos mensualmente de salud al | retenidos al final programada MOVE al final
dscapacidad) final de cada atravez de la de cada mes
Consultas | Fisioterapias | Rehabilitacion Mmes. plataforma
Inicio 225 225 0% 0.00%
Enero 225 100 15% 15 3 53000 540.00 54500| 52587500 214 95 229 15.00% 15.00% 53,381.25
Febrero 229 115 15% 17 3 53000 540.00 54500| 52633500 218 95 235 13.00% 15.00% 53,950.25
Marzo 235 130 15% 20 3 53000 540.00 54500|  527,025.00 223 95 243 14.00% 15.00% 54,053.75
Abril 243 143 15% n 3 53000 540.00 54500|  527,345.00 231 95 253 18.00% 15.00% 54,191.75
layo 253 172 15% 26 3 530,00 540.00 545.00 £29,005.00 240 35 266 12.00% 15.00% 54,364.25
Junio 266 153 15% 29 3 $30.00 540,00 545,00 $30,590.00 253 3o 282 15.00% 15.00% 5458850
Julio 282 222 15% 33 3 $30.00 540,00 545,00 532,430.00 263 3o i)l 17.00% 15.00% 54,864.50
Agosto 301 260 15% 33 3 530,00 540.00 545.00 534,615.00 286 3o 325 14.00% 15.00% 55,192.25
Septiembre 325 1% 15% 44 3| 53000 54000 54500 53737500 308 95 353 13.00% 15.00% 55,606.25
Octubre 353 334 15% 50 3 530.00 540.00 545.00 540,595.00 335 35, 385 15.00% 15.00% 56,088.25
Noviembre 385 384 15% 58 3 $30.00 540,00 545,00 544 275.00 366 iy 424 16.00% 15.00% 56,641.25
Diciembre 424 445 15% &7 3 530.00 540.00 54500 548,760.00 403 35, 470 16.00% 15.00% 57,314.00
Total
ANUAL 3521 420 5404915.00 3766 14.83% $60,737.25

Fuente: Elaboracion propia (IVA incluido)



Tabla 20. Proyeccion de ventas trimestrales usuarios
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Fuente: Elaboracion propia. (IVA incluido)

Se inicia con 689 usuarios activos en el primer trimestre y se proyecta un crecimiento hasta 1,162 usuarios en el cuarto

trimestre.

El crecimiento trimestral es positivo y progresivo, con aumentos de entre 42% y 49%.



Tabla 21. Proyeccion de ventas mensuales proveedores
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\Usuarios I‘I'::?‘Ir:lls::s Comision 155 que Total
Activos al Tasa de Transacciones que obtendra | Usuarios Usuarios ° pl: oveder de| Comisiéna
inicio Leads o Leads Por Servicios a Ofrecer . Retencion . Crecimiento |P2923 CEsPUES Q&1 ihir NEED
Mes conversion N . el proveedor | retenidos activos cada cita
(personas | generados (10%) convertidos Usuario desaludal | alfinal (95%) al final Mensual(%) — f-TDr;DUE :I
con mensualmente final de cada atravez de la Ml (B
dscapacidad) _ — plataforma mes
Consultas | Fisioterapias | Rehabilitacion

Inicio 3 3 0 0.00%
Enero 3 20 10% 2 1 530,00 540.00 545.00 5630.00 3 95 & 20.00% 15.00% 5103.50
Febrero 8 24 10% 2 1 530,00 540.00 545.00 5920.00 8 95 0 18.00% 15.00% 5138.00
Marzo 10 28 10% 3 1 530.00 540.00 545.00 51,150.00 10 35, <] 16.00% 15.00% 5172.50
Abril 13 2 10% ] 1 530.00 540.00 545.00 51,495.00 12 5% 15 15.00% 15.00% £224.25
Iayo 15 7 10% 4 1 530.00 540.00 545.00 51,725.00 14 5% 1 14.00% 15.00% £258.75
Junio 18 42 10% 4 1 530.00 540.00 545.00 52,070.00 17 5% il 18.00% 15.00% 5310.50
Julio 21 50 10% 5 1 530.00 540.00 545.00 52,415.00 20 5% b 14.00% 15.00% £362.25
Agosto 25 57 10% 3 1 530.00 540.00 545.00 52,875.00 24 5% kil 16.00% 15.00% 5431.25
Septiembre 0 86 10% 7 1 530.00 540.00 545,00 53,450.00 23 5% ki 15.00% 15.00% 5517.50
Octubre L 76 10% g 1 530.00 540.00 545,00 54,140.00 4 5% 42 18.00% 15.00% 5621.00
Noviembre 42 50 10% g 1 530.00 540.00 545,00 54,830.00 40 5% 43 19.00% 15.00% 5724.50
Diciembre 43 107 10% 11 1 530.00 540.00 545,00 55,635.00 47 5% o8 21.00% 15.00% 5845.25
Total
ANUAL 73 64 531,395.00 225 17.00% 54,708.25

Fuente: Elaboracion propia. (IVA incluido)

Se inicia con 6 proveedores activos y se proyecta un crecimiento hasta 49 proveedores en diciembre, el crecimiento total

es del 204% anual. Se observa una tendencia de crecimiento mensual, aproximadamente del 17%



Tabla 22. Proyeccion de ventas trimestrales proveedores
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Usuarios Servicios a Ofrecer Ingresos Comision 15% que Total
Activos Tasa de Transacciones e Usuarios .. |Usuarios | Crecimiento 2Ly g C_m_mmn 2
Leads ., Leads k que obtendra X Retencion| . k pagara despues de |recibir NEED TO
Mes (personas conversion X De usuarios activos al activos | Trimestral i
generados convertidos | | . €l proveedor {95%) cada cita MOVE al final
con (10 %) trimestralmente final al final (%)
dscapacidad) de salud al programada de cada
pac Consultas | Fisioterapias | Rehabilitacion | final de cada atravez de la trimestre
TRIMESTRE| 24 72 30% 7 1 530.00 540.00 545.00 52,760.00 30 285 31 543 15.00% 541400
TRIMESTRE I 46 111 30% 11 1 530,00 540.00 545.00 55,290.00 Ex 2857 o4 47% 15.00% 5793.50
TRIMESTRE I 76 173 30% 13 1 530.00 540.00 545.00 58,740.00 a7 285 91 45% 15.00% 51,311.00
TRIMESTREI 127 273 30% 28 1 530.00 540.00 545.00 514,605.00 a7 15307 143 58% 15.00% 52,190.75
TOTAL
ANUAL 73 64 £31,395.00 325 204.00% 24709.25

Fuente: Elaboracién propia. (IVA incluido)

Inicia con 24 proveedores activos en el primer trimestre y se proyecta un crecimiento hasta 127 proveedores en el cuarto

trimestre, el crecimiento trimestral es alto, con aumentos entre 45% y 58%.

La proyeccidn de ventas seré realizada en 4 etapas de manera trimestral para completar en un afio las cuales se desglosan

de la siguiente manera.

Acciones a realizar: Aplicacion de descuentos para clientes recurrentes, alianzas con nuevos hospitales y centros de

rehabilitacion, y expansion de programas de rehabilitacion especializados.



Tabla 23. Proyeccion de ingresos totales.

PROYECCION DE INGRESOS TOTALES (USUARIOS)

USUARIOS |CITAS POR| PRECIO INGRESOS
MESES COMISION

ACTIVOS | USUARIO [PROMEDIO TOTALES
ENERO 229 3] S 38.33 15%| S 3,949.91
FEBRERO 235 3| § 3833 15%| S 4,053.40
MARZO 243 3] S 38.33 15%| S 4,191.39
ABRIL 253 3] S 38.33 15%| S 4,363.87
MAYO 266 3| § 3833 15%| S 4,588.10
JUNIO 282 3] S 38.33 15%| S 4,864.08
JULIO 301 3] S 38.33 15%| S 5,191.80
AGOSTO 325 3] S 38.33 15%| S 5,605.76
SEPTIEMBRE 353 3| S 38.33 15%| S 6,088.72
OCTUBRE 385 3] S 38.33 15%| S 6,640.67
NOVIEMBRE 424 3] S 38.33 15%| S 7,313.36
DICIEMBRE 470 3| § 3833 15%| S 8,106.80
TOTALES 3766 $64,957.85

Fuente: Elaboracion propia (IVA incluido)

Tabla 24. Presupuesto para la implementacion de estrategias de ventas

Concepto

Costo Estimado

(mensual)

Costo estimado

(trimestral)

Capacitacion y equipo de venta
Herramientas de prospecciéon y
comunicacion

CRM y herramientas de gestién
Incentivos y recompensas
Total

Fuente: Elaboracién propia (IVA incluido)

$500.00

$150.00

$200.00

$150.00

$1000.00

$1500.00

$450.00

$600.00
$450.00

$3000.00
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Detalle operético para ventas:

Capacitacion y Equipo ($500 USD):

Lider comercial ($300 USD):

Supervisa 1 vendedor

Entrena en: ventas para discapacitados (enfoque empoderamiento), negociacion

con proveedores de salud (ROl y normativas).

Capacitacion externa ($200 USD): talleres bimestrales con expertos en salud/retos

motrices y certificacion en servicios de asistencia.

Prospeccion y Comunicacion ($150 USD):

WhatsApp Business API ($50 USD): respuestas automaticas a leads de Facebook

(¢Necesita mas informacion sobre como agendar tu cita?).

LinkedIn Sales Navigator ($100 USD): identificacion de fisioterapeutas/clinicas

en zona objetivo y plantillas de mensajes para proveedores.

CRM y Gestion ($200 USD):

HubSpot Starter ($45 USD): seguimiento de lead desde ad — WhatsApp — venta

y alertas cuando un proveedor se registra para hacer alianza con nosotros.

Automatizaciones ($155 USD): Email secuencial para discapacitados: Guia de
movilidad y videos sobre terapias y recordatorio para vendedores: Contactar a Clinica X

a los 2 dias de interaccion.



Tabla 25. Presupuesto anual

PRESUPUESTO ANUAL
Costo Costo Costo Costo Costo Costo Costo Costo C?Stn Costo Costo Costo
: - . septiembre ) . Costo Anual {5)

Categoria enera (5} febrera [5) marza ) abril {$) maya [$) junia {5} julio{$) agosot [5) 9) octubre () | noviembre{$] | diciembre (%)

INGRESOS POR COMISIONES $ 3,950.25( 5 4,053.75| 5% 4,191.75|5 4,364.25|5  4,538.50| 5 4,364.50 | 5 5192.25|% 5,606.25|% 6,089.25|5 6,64L15(5 7,314,005 7.314.00(5 64,170.00
Equipo de Computo S 1,050.00 5 1,050.00
Sillas S  150.00 ] 150.00
Teléfonos S £00.00 5 600.00
Software S 300.00 ] 300.00
Energia S 117.00(5 117.00 |5 117.00|5  117.00(% 117005 117005 117.00|5 117.00 |5 117.00|5  117.00(% 117.00| 5 117.00 (5 1,404.00
Internet Residencial S 75.00|5 75.00(% 75.00|5% 75.00(5 75.00(% 75.00(% 75.00(5 75.00 (5% 75.00(5 75.00(% 75.00(5 75.00(% 900.00
Haosting S 15000(5 15000 (5 150005 15000(5 15000 (S 15000 |5 15000 |5 15000 (5 150005  15000(5 15000 | 5 15000 (5 1,800.00
Mantenimiento del Sitio Web S 20000(5 200005 20000|5 20000(5 20000 |5 200005 200.00|5 200,00 (S 200.00|S5 200005 200.00| S 200,005 2,400.00
Comision por conversion de Bitcain S 103505 103.50 (5 1035015 11500(5 11500 |5  12650(5 138.00|5 145350 (5 161005 17250(5 18550 |5 20700(5 1,690.50
Campafias de publicidad S 100.00 5 100100 ] 100.00 5 300.00
Incentivos y recompenzas 5 150.00 5 150.00 5 150.00 5 450.00
Multas por cancelaciones (ingrezo adicid 5 3400(5 35005 36005 38005 4000 |5 43005 450015 4800 |5 53.00|5 EE00 |5 B4.00|5 71.00(5 EE5.00
Salarios S 1,095.00(5 1,085.00 |5 1,09500|5 1,09500(5 1,09500|5 1,09500|% 1,085.00|5 1,095.00 (5 1,085.00|5 1,09500|% 1095005 1,09500|% 13,140.00
Capacitacion del equipo S  590.00 5 £90.00 S 590.00 5 1,770.00
Disefio grafico y branding 5 10.00 5 10,00 5 10.00 5 30.00
Creacidn de contenido S 50.00 5 50.00 5 50.00 5 150.00
Gestion de campafias de marketing 5 250.00 5 250,00 5 250.00 5 750.00
Otros costos operativos 5 150.00 5 150.00 ] 150.00 5 450.00
CRMy herramientas S 200.00 5 200.00 5 200.00 5 600.00
Herramientas de prospeccion y

comunicacion 5  150.00 5 150,00 5 150.00 5 450.00
Desarrolloy Nuevas Funcionalidades S 200.00(5 200005 20000|5 200005 20000 |5 200005 200.00|5 200,00 (5 200.00|S5 200005 200.00 | § 200,005 2,400.00
Total de Gastos S 5,72450(5 197550 |5 3,626.50|5 1,99000(5  3,642.00|5 2,00550|% 2,020.00|5 2,03550 (5 2,051.00|5 2,067.50|% 2096505 2,11500|% 31,348.50
Ganancia Neta Estimada 51774255 2,078.25 |5 565255 2,374325(5 945505 2,859.00 (5 3,172.25(5 3,57075 (5 403825|5 4573755 5,21750|5 5199005 32,820.50

Fuente: Elaboracién propia (IVA incluido)

En el presupuesto anual se analizé el ingreso costos y gastos para verificar la ganancia estimada obtenida y para NEED

TO MOVE los numeros fueron favorables.




3.8 PLAN FINANCIERO

a. Objetivos del plan financiero

Obijetivo general:

e Proponer un plan financiero que genere una estabilidad financiera para

NEED TO MOVE como una fidelizacién para los proveedores y usuarios.
Obijetivos especificos:

e Establecer un plan de inversiones que permita garantizar los recursos
necesarios para la ejecucion eficiente del proyecto.

e Detallar la estructura de costos del proyecto para identificar los
componentes clave y priorizar las inversiones necesarias.

e Analizar la rentabilidad del proyecto y calcular el punto de equilibrio para

evaluar la viabilidad econémica y la sostenibilidad a largo plazo.

Relacién entre estrategias de ventas y mercadeo con los ingresos

Los ingresos proyectados dependen de 4 factores clave: nimero de usuarios

activos, numero de citas por usuario, precio promedio de cita, tasa de comision.
Para aumentar los ingresos debemos de tener cuenta estos puntos:
Estrategia de adquisicion de usuarios:

Tasa de adopcion mensual: 15% (personas con discapacidad) y 10% (proveedores

de salud)
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Estrategias clave:

Marketing digital: campafias en redes sociales, y contenido educativo para atraer

a personas con discapacidad y proveedores.

Alianzas estratégicas: acuerdos con clinicas, asociaciones y fundaciones para

referir usuarios.

Demostraciones y pruebas gratuitas: incentivar el primer uso con descuentos o

sesiones gratuitas.
Testimonios y casos de éxito: construir confianza para aumentar la adopcion.
Impacto en ingresos:

Mas usuarios activos = Mas citas agendadas = Mé&s comision para NEED TO

MOVE.
Estrategia de retencién y fidelizacion (Impacto en tasa de retencién 95%).

La estrategia clave es crear programas de recompensas con beneficios para los
usuarios recurrentes llamese descuentos o incentivos, atencidn personalizada en cualquier
duda o consulta que NEED TO MOVE pueda solventar lo hara a la brevedad posible,
automatizacion de recordatorios creando notificaciones para que los usuarios no olviden
su cita, NEED TO MOVE lo hara a través de Meta WhatsApp Business APl y Google

Calendar.
Impacto en ingresos:

Alta retencion = Usuarios permanecen activos = Crecimiento sostenido.
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Estrategia de aumento de frecuencia de uso

Estrategias clave:

Paquetes y suscripciones: ofrecer opciones para que los usuarios agenden varias

citas con descuento.

Campairias de seguimiento: recordar a los usuarios la importancia de la continuidad

en sus tratamientos.

Impacto en ingresos: mas citas por usuario = Mayor comision mensual.

Conexidn con la féormula de ingresos.

La implementacion de estas estrategias permite que la tasa de adopcion y retencién

se mantengan estables, lo que garantiza que cada mes.

Formula: ingresos totales= (Usuarios Activos) x (Citas por usuario) x (Precio

promedio por cita) xcomision.

Supuestos claves para las proyecciones de ingresos y costos.

Supuestos de adopcion y crecimiento:

Poblacién objetivo: 225 personas con discapacidad motriz y 6 profesionales de

salud al inicio del proyecto.

Tasa de adopcion mensual:15% para personas con discapacidad y 10% para

proveedores de salud.

Crecimiento mensual esperado: 14.83% para usuarios con discapacidad y 17%

para profesionales de salud.
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Tasa de retencion: 95% mensual para ambas poblaciones.

Supuestos de ingresos:

Frecuencia de uso del servicio: cada usuario con discapacidad agendara un

promedio de 3 citas al mes.

Precio promedio por cita: $38.33.

Modelo de ingresos: la plataforma genera ingresos a través de una comision del
15% sobre cada cita agendada, la comisién es pagada por el usuario, pero quien nos
deposita ese total es el proveedor de salud ya que con ellos se ha llegado a un acuerdo sin

que el usuario (persona con discapacidad motriz) sepa de ello.

Formula de ingresos mensuales: Ingresos Totales= (Usuarios Activos) x (Citas por

usuario) x (Precio promedio por cita) xcomision.

Supuestos de costos:

Plataforma y tecnologia: mantenimiento de servidores, actualizaciones y

seguridad.

Marketing y publicidad: campafias en redes sociales, anuncios pagados Yy

estrategias de adquisicion de clientes.

Comisiones bancarias: 0.10 de cada dolar por conversion a BTC.

Atencion al cliente: soporte técnico y gestion de usuarios.

Caélculos: citas mensuales esperadas

Usuarios activos en el primer mes: 229
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Citas por usuario: 3 citas/mes.

Total, de citas mensuales: 229 x 3 = 687 citas al primer mes

Ingresos por comisiones:

Precio promedio por cita: $38.33

Comision por cita (15%): $38.33 x 0.15 = $5.75 por cita

Ingresos mensuales estimados: 687 x $5.75 = $3,953.25 al primer

Costos variables:

Multas por cancelacion de citas:

5% de 687 citas = 34 citas canceladas.

Multa por cita cancelada: $1

Total, de multas generadas: $34 al primer mes.

Conversién de Bitcoin a dolares:

Usuarios que pagan con Bitcoin (3.9%): 229 x 3.9% = ~9 usuarios

Monto mensual promedio por usuario: 3 citas x $38.33 = $115

Total, en pagos Bitcoin: 9 x $115 = $1,035

Comision por conversion (0.10 por cada dolar): $1,035 x 0.10 = $103.50 al

primer mes con un total promedio entre los 12 meses de $142.21.
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b. Plan de inversion
En el plan de inversion se detallan las herramientas esenciales para el desarrollo

inicial del modelo de negocio.

Tabla 26. Plan de inversién

INVERSION INICIAL
DESCRIPCION |[UNIDAD| COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
Equipo de computo 3 $ 350.00 |$ 1,050.00
Sillas 3 $ 50.00 | $ 150.00
Teléfono movil 3 $ 200.00 | $ 600.00
Software 1 $ 300.00 | $ 300.00
TOTAL $ 900.00 $ 2,100.00

Fuente: Elaboracidn propia.

Need to Move es una plataforma disefiada para conectar a personas con

discapacidad motriz con proveedores de servicios de salud especializados.

Su objetivo principal es ofrecer a los usuarios un sitio web facil de usar, que facilite
la programacion de citas médicas de manera eficiente, eliminando la necesidad de
desplazarse a lugares fisicos o realizar largas esperas, algo especialmente beneficioso

dado a su condicion.

El plan de inversion inicial contempla tanto bienes como servicios. Entre los
bienes se incluyen equipos de computo, mobiliario, teléfonos mdviles y software

necesario para la operacion de la plataforma. Por su parte, los servicios abarcan gastos



como energia eléctrica e

internet

funcionamiento continuo y de calidad.

c. Estructura de costos

residencial,
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esenciales para garantizar un

La estructura incluye todos los costos y gastos en los que incurre el negocio para

funcionar en la tabla se muestra la estructura costos y gastos de Need to Move.

Tabla 27. Estructura de costos

TIPO DE COSTO
FIIOS VARIABLES
Desarrolloy Mantenimie Multas por oo iian por
Nuevas ) - . Internet | cancelaciones .
MES SALARIOS ) . Hosting | nto del Sitio |  Energia . . ; conversidn
Funcionalida Residencial (ingreso -
Web v . de Bitcoin
des adicional) 51
ENERO 5 1,095.00 $ 150,005 200.00(5 117.00|%5 75.00 | & 3400 |5 103.50
FEBRERO S 1,095.00|5 300.00|5 150.00|5 200.00|§5 117.00|§ 75.00|% 3500|% 103.50
MARZO S 1,085.00 |5 300.00(5 150.00|S 200,005 117.00(5 75.00 |5 36.00 |5 103.50
ABRIL S 1,085.00 |5 300.00(5 150.00|S 200,005 117.00(5 75.00 |5 38.00|5 115.00
MAYO 5 1,095.00 |5 300.00(5 150.00|5 200,005 117.00(5 75.00 |5 4000 |5 115.00
JUNIO 5 1,095.00 |5 300.00(5 150.00|5 200,005 117.00(5 75.00 |5 4200 |5 126.50
JuLo 5 1,095.00|5 300.00|S 150.00|S 200.00|S§ 117.00|5 75.00|% 4500|5 13800
AGOSTO 5 1,095.00|5 300.00|S 150.00|S 200.00|S§ 117.00|5 75.00|% 4300|5 14950
SEPTIEMBRE | § 1,095.00|5 300.00|S 150.00|S 200.00|S§ 117.00|5 75.00|% 5300|5 16100
OCTUBRE | § 1,095.00|5 300.00|S 150.00|5 200.00|S§ 117.00|5 75.00|% 58005 17250
NOVIEMBRE | $ 1,095.00|5 300.00|S 150.00|5 200.00|S§ 117.00|5 75.00|% 64005 19550
DICIEMBRE | § 1,095.00 |5 300.00(S 150.00|5 200.00|5 117.00(% 75.00|s 7100|5 207.00
TOTAL ANUAL | .
5 13,140.00 | $ 3,30000|% 1,80000 |5 2,40000|$ 1,40400|5 90000|5% 565.00 |5 1,69050

Fuente: Elaboracidn propia.

La estructura de costos se divide en costos fijos y variables en donde los variables

son multas que nos ponen los profesionales de la salud por la cancelacion de citas de los

clientes a través de nuestra plataforma, como también la comisién por las transacciones

realizadas en bitcoin al hacer la conversion en la parte de fijos tienes desarrollo, hosting,

sueldos, etc., con un total por mes de $1837 para enero donde inician las operaciones y

variables de $45.99 en enero.



Tabla 28. Flujo de efectivo
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FLUJO DE EFECTIVO
TRIMESTREI TRIMESTRE Il TRIMESTREIN TRIMESTRE IV

Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio lJulio | Agosto |Septiembre| Octubre |Noviembre|Diciembre
Ganancia neta -51,774.25|$2,078.25|  $565.25 $2,374.25 $946.50|$2,859.00| $3,172.25| $3,570.75| $4,038.25| $4,573.75 $5,217.50| $5,199.00
()
Depreciacion $30.000  $30.000  S30.00 $30.00 §30.00] $30.000  S30.000  530.00 3000, 530.00 §30.00,  $30.00
t
Préstamos so.00]  s.00|  $0.00 $0.00 so.o0|  so00|  so.00|  $0.00 so.00]  s0.00 so.00]  $0.00
Flujo de cajaneto | -51,744.25)52,108.25] $595.25 $2,404.25 $976.50)52,889.00] $3,202.25| $3,600.75) $4,068.25| H4,603.75| $5,247.50| $5,229.00
TOTALACUMULADO | -51,744.25| $364.00] $959.25 $3,363.50 $4,340.00] $7,229.00 $10,431.25) 514,032.00] $18,100.25) 522, 704.00] $27,951.50| $33,180.50

Fuente: Elaboracidn propia.

Se observa un crecimiento sostenido en el flujo de caja neto mes a mes, paso de -

$1774.25 en enero a $5,229.00 en diciembre, lo que indica que el negocio esta generando

liquidez con la inversién inicial fue de $2,100 se generd un flujo de caja positivo de

$33,180.00 al final del afio. Se recupera la inversion inicial en menos de seis meses.

d. Anélisis de rentabilidad y punto de equilibrio

Tabla 29. Rentabi

lidad.

Periodo de reintegro de inversion (PRI)

Valor actual neto (VAN)

Tasa interna de retorno (TIR)

Indice de rentabilidad (IR)

Fuente: Elaboracion propia.

Calculos: VAN

Inversion inicial: $2,100

1.83
$10,695.54
101%

$6.09
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Flujo de caja anual: $33180.50
Tasa de descuento: 12%.

El VAN es positivo ($10,695.54), lo que indica que el proyecto es rentable

significa que, genero $10695.54 mas de lo que Need To Move invirtio.
La TIR es 101% anual y la inversion rinde una tasa de 101%.

PRI es el tiempo que tarda en recuperarse la inversion inicial con los flujos de caja,
la inversion se recupera en menos de un mes, lo que indica que el proyecto es altamente

liquido.

En cuestion de aproximadamente 55 dias o 1.83 meses NEED TO MOVED

recupero la inversion inicial.

El IR es de $6.09 quiere decir que por cada $1 dolar que se invirtié se obtienen

$6.09 en valor presente.

Tabla 30. Escenarios financieros

Escenarios Financieros de Meed to Maove
. Usuarios en Ingresns Costos Rentabilidad
Escenario el 1er afio estimados operativos (3) |esperada
usuarios (%) P P
Optimista 500 5230981 $117.509.33 |Alta
Realista 2250% bB4.96350 | % 33,049.50 |Moderada
Pesimista 50 514 436| 5 734433 (P33 0
perdida

Fuente: Elaboracién propia.
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Para el escenario optimista se proyectan 800 usuarios, generando $230,981 en
ingresos y $117,509.33 en costos. Esto indica una alta rentabilidad, con margen suficiente

para reinversion, expansion y sostenibilidad a largo plazo.

Los factores claves son: fuerte adopcion del servicio, estrategias de marketing

exitosas y alianzas estratégicas.

Mientras que para el escenario realista se estiman 225 usuarios, con ingresos de
$64,963.50 y costos de $33,049.50, logrando una rentabilidad moderada, suficiente para
cubrir costos operativos y mantener un crecimiento estable. Requiere esfuerzos constantes

en marketing y optimizacion de costos para mantener la sostenibilidad.

En el ultimo escenario se alcanzan solo 50 usuarios, generando $14,436 en
ingresos, con costos de $7,344.33, este escenario sugiere baja rentabilidad o pérdidas, lo
que podria requerir financiamiento adicional o ajustes en costos y estrategias, algunos
factores de riesgo podrian ser: baja adopcién del servicio, falta de visibilidad en el

mercado o dificultades en la implementacion.

Tabla 31. Punto de equilibrio

Precio |Comision|Costo variable | Margen de cita

530.00 54.50 51.02 5388.00

540,00 56.00 51.02 5388.00

545,00 56.75 $1.02 5388.00

Promedio: 51,837.00 388 citas necesarias
$4.73

Fuente: Elaboracion propia.
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PE= COSTOS FIjOS
PRECIO POR UNIDAD — COSTO VARIABLE POR UNIDAD

Datos
Costos fijos mensuales = $1837.00
Ingreso por cita = $5.75 - 1.02 = $4.73
Multa por cancelacion de citas = $1.00
Comision por conversion de Bitcoin = $0.10 por délar
Como el 3.9% paga en Bitcoin, el costo variable promedio es:
5.75x3.9% x 0.10 = 0.0224

Costo variable total por cita=$1.00 + 0.0224 =~ $1.02

La formula del punto de equilibrio refleja que, para alcanzarlo NEED TO MOVE
necesita aproximadamente 388 citas agendadas al mes, lo que equivale a $2230.81 en

ingresos.

Para que la plataforma Need To Move sea financieramente viable, se determind

que debia registrar un minimo de 388 citas mensuales.

Este nivel de operacion asegurd que los ingresos generados cubrieran los costos

fijos de $1,837, permitiendo asi que el proyecto funcionara sin incurrir en pérdidas.
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Figura 19. Grafico de punto de equilibrio

Punto de Equilibrio

0 100 200 300 400 500 600 700
Citas

= ngresos Costos Totales

Fuente: Elaboracion propia del equipo 66 (UES, 2024)

La grafica proporcionada representa el punto de equilibrio financiero de NEED
TO MOVE, una plataforma que tiene como objetivo alcanzar un nivel de actividad

suficiente para cubrir sus costos fijos y comenzar a generar ganancias netas.

¢Como se alcanzaron las 388 citas mensuales necesarias para el punto de

equilibrio?

Para que el proyecto fuera sostenible, se establecio como meta alcanzar 388 citas
mensuales, lo cual correspondia a aproximadamente 129 personas activas, considerando

que cada usuario agendaba en promedio 3 citas por mes.
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Para lograr este objetivo, se implementaron diversas estrategias centradas en la
captacion y la recurrencia: Se lanzaron campafias digitales segmentadas en redes sociales,

dirigidas a personas con discapacidad motriz y sus cuidadores.

Se establecieron alianzas estratégicas con clinicas, fundaciones, profesionales de
la salud y organizaciones del sector, que ayudaron a canalizar usuarios hacia la
plataforma. Se desarroll6 una estrategia de marketing de contenidos humanos,

compartiendo testimonios reales y destacando los beneficios tangibles de la plataforma.

También se implementaron recordatorios automatizados mediante CRM, que

ayudaron a mantener la frecuencia de uso mensual.

Con una tasa de conversion estimada del 15%, se proyectd que, por cada 860
personas alcanzadas por las campafias, se captarian las 129 necesarias para alcanzar el

punto de equilibrio mensual.

Se asignd un presupuesto total de $1,950 para marketing y $3,000 para ventas,
enfocado en tres momentos estratégicos del afio: enero, marzo y mayo. Estos meses fueron
elegidos por su alto potencial para generar visibilidad, atraer usuarios y fortalecer el

posicionamiento de la plataforma en el mercado.

En el area de marketing, la inversion se destind a campafas digitales pagadas,
disefio gréfico, creacion de contenido audiovisual, y al uso de herramientas
como HubSpot, que ayudaron a automatizar procesos y a dar un seguimiento mas eficiente
a las interacciones con los usuarios. En cuanto a ventas, los recursos permitieron contar

con un equipo de tres personas, encargadas de captar usuarios, dar seguimiento
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personalizado y garantizar una experiencia positiva que facilitara la conversion de

interesados en citas efectivas.

Gracias a esta inversion bien enfocada, la plataforma logré posicionarse en
momentos clave del afio y construir una base sélida para alcanzar el punto de equilibrio

de manera gradual y sostenible.

3.9 PLAN DE TRABAJO
Se describen las actividades y tareas especificas que se llevaron a cabo para lograr
el objetivo y completar un proyecto. El plan proporciona una guia de paso a paso, define

roles y responsabilidades, establece plazos y describe los recursos necesarios.

a. Objetivos del plan de trabajo

Obijetivo general:

e Disefiar un cronograma de actividades para NEED TO MOVE que
permita una ejecucion flexible y adaptativa, garantizando el
cumplimiento de los plazos y la eficiencia en la implementacion de las

acciones planificadas.

Obijetivos especificos:

e Organizar un cronograma de actividades detallado.

e Designar las actividades correspondientes a cada mes, estableciendo
prioridades y plazos claros para garantizar un avance progresivo y
ordenado en la implementacion de las acciones planificadas para Need

To Move.
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b. Cronograma de actividades

El sistema que seré utilizado para gestionar el cronograma de actividades sera
Trello ya que tiene una excelente opcion para equipos pequefios y medianos que buscan
una herramienta 4gil y visual para organizar sus proyectos sin necesidad de sistemas

complejos.
Fortalezas:
Interfaz visual y facil de usar, basada en tableros y tarjetas.
Ideal para proyectos simples o equipos que prefieren una gestién mas visual.

Flexible y personalizable con "Power-Ups" (integraciones como calendarios,

automatizaciones.) Bueno para flujos de trabajo &giles o metodologias como Kanban.



Figura 20. Cronograma
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3.10 INDICADORES DE MEDICION

Para evaluar el rendimiento del modelo de negocio Need To Move, se
establecieron una serie de indicadores clave de rendimiento (KPI) para medir, con mayor
precision, la eficacia de las acciones implementadas en las diferentes areas del proyecto.
A continuacion, se describen los principales indicadores, organizados en funcion de los

objetivos estratégicos del modelo.

KPIs del sitio web y accesibilidad:

Con el fin de garantizar una plataforma accesible e intuitiva, se evaluaron tres
aspectos clave. En primer lugar, se analiz6 el indice de accesibilidad web mediante
herramientas como Google Lighthouse, siguiendo las directrices de las normas WCAG
2.1, y se alcanz6 una puntuacion de 80 o superior. En segundo lugar, se control6 el tiempo
de carga de las paginas mediante PageSpeed Insights, con el objetivo de que el sitio se

cargara en menos de 3 segundos para al menos el 90% de los usuarios.

Por ultimo, se midié la satisfaccion en términos de usabilidad, obteniendo una

puntuacion minima de 80 sobre 100 en las pruebas realizadas.

KPI de marketing y comunicacion digital:

Para llevar a cabo una estrategia de marketing y comunicacion eficaz, se realizo6
un seguimiento de varios indicadores. Se analizo la tasa de conversion del sitio web,
consiguiendo una tasa de conversion de al menos el 5% de los visitantes en usuarios

registrados.

Ademas, se calculé el coste por adquisicion (CPA) de nuevos usuarios,

manteniéndolo por debajo de 15 dolares. El trafico web se increment6 progresivamente,
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con un aumento mensual promedio del 25%, producto de las acciones de marketing digital
y posicionamiento SEO. En redes sociales, se trabaj0 para aumentar el nivel de
interaccion, alcanzando un crecimiento del 15% en el engagement durante los primeros
tres meses. También se monitorearan el alcance y las impresiones de las publicaciones, y
se logrd un retorno de inversion (TIR) del 101% en las campafias publicitarias durante el

primer afio.

Indicadores clave de rendimiento de los usuarios:

En términos de crecimiento y fidelizacion de usuarios, se alcanzo el objetivo de
registrar al menos 345 nuevos usuarios durante el primer trimestre. Hubo un aumento
constante del 15% en el nimero de usuarios activos mensuales, y se mantuvo una tasa de
conversion del 15% de visitantes a usuarios registrados. Ademas, la tasa de retencion de

usuarios se mantuvo alta, alcanzando el 95% anual.

Indicadores clave de rendimiento de los proveedores:

En cuanto a los proveedores de servicios, cada trimestre se incorporaron al menos
72 nuevos aliados. Asimismo, se obtuvo una tasa de retencion del 95% durante el primer
mes de permanencia, lo que reflejo una buena experiencia inicial en el uso de la

plataforma.

KPIs de conversion del servicio:

En términos de efectividad del modelo de negocio, se midié la tasa de conversion
de visitantes calificados a citas programadas, alcanzando un 10%, lo que evidencio el

interés y la utilidad percibida del servicio ofrecido.



136

Indicadores financieros:

Desde una perspectiva financiera, los ingresos mensuales experimentaron un
crecimiento del 18% durante los tres primeros trimestres. Ademas, los costos operativos
se mantuvieron por debajo del 43.07% de los ingresos, y al final del primer afio se alcanz6

un margen de rentabilidad neta del 51.15%.

Indicadores de satisfaccion del cliente:

Para evaluar la experiencia del usuario, se aplicé el indice Net Promoter Score
(NPS), obteniendo una puntuacion de al menos 80, lo que refleja una alta satisfaccion
general. En cuanto al servicio de atencion al cliente, el 90% de las incidencias se

resolvieron en 48 horas, cumpliendo con los estandares de calidad establecidos.

KPI operativos:

Por dltimo, se reforzo el rendimiento técnico de la plataforma. Se mantuvo un
tiempo de carga inferior a 3 segundos para el 90% de los usuarios, lo que favorecio una

navegacion fluida y mejordé la percepcion del servicio.
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CONCLUSIONES

Un marketplace disefiado especialmente para personas con discapacidad motriz
puede convertirse en una iniciativa exitosa si se enfoca en la accesibilidad, la inclusién y
en ofrecer servicios adaptados a las necesidades particulares de este grupo. Al enfrentar
los desafios actuales y aprovechar las oportunidades que se presentan, este tipo de

plataforma puede generar un impacto significativo, tanto a nivel social como econémico.

Las personas con discapacidad constituyen un grupo de mercado importante,
sumando mas de mil trescientos millones de individuos en todo el mundo. Satisfacer sus
necesidades puede ser una estrategia muy lucrativa para las empresas, siempre y cuando

se ponga énfasis en la accesibilidad universal.

Hay una carencia de servicios accesibles y especializados, como la rehabilitacion
y el transporte adaptado, lo que impacta negativamente en la calidad de vida de las
personas con discapacidad. Las personas con discapacidad se enfrentan a obstaculos
econdmicos y sociales que restringen su acceso a servicios esenciales y su participacion

en el mundo laboral.

El marketplace tiene el potencial de transformar de manera notable la calidad de
vida de las personas con discapacidad motriz, fomentando su autonomia y facilitando su
inclusion social. Las encuestas y entrevistas que realizamos revelaron que tanto los
usuarios como los proveedores de servicios estan realmente interesados en una plataforma
como esta. Sin embargo, no se trata solo de crearla; también es crucial garantizar su
sostenibilidad econdmica, tanto a corto como a largo plazo. Por eso, es fundamental hacer
un analisis detallado de los costos, los ingresos y como planeamos mantenerla en

funcionamiento en el futuro.
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El impacto que podemos tener en esta plataforma es realmente significativo; no se
trata solo de un negocio, sino de una oportunidad para transformar muchas vidas.
Podemos facilitar el acceso a servicios para personas con discapacidad motriz, que a
menudo les resultan dificiles de obtener. Sin embargo, para saber si realmente estamos
haciendo una diferencia, necesitamos medir aspectos concretos, como cuéantas personas

utilizan la plataforma, su nivel de satisfaccion y si realmente les estd beneficiando.

Es fundamental comunicarse con las personas con discapacidad motriz de una
manera de las diferentes plataformas digitales como las redes sociales, camparfias
especificas y colaboraciones con organizaciones que ya trabajan con este grupo seran
clave para el desarrollo de la plataforma. Una vez que todo esté en marcha, es crucial
seguir monitoreando, escuchar a los usuarios y hacer ajustes cuando sea necesario. Este
es un proyecto en constante evolucion que debe adaptarse a las necesidades de las

personas.
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RECOMENDACIONES

Hacer que la plataforma sea facil y accesible es fundamental, especialmente para
las personas con discapacidad motriz. Debe ser simple, intuitiva y funcionar a la
perfeccion con herramientas como lectores de pantalla o navegacion por teclado. Antes
de lanzarla, es crucial probarla con usuarios reales. Sus comentarios seran un tesoro

invaluable para hacer mejoras.

Mejorar la accesibilidad, la personalizacion y la eficiencia del marketplace,
asegurandonos de que se satisfagan las necesidades especificas de las personas con

discapacidad motriz y se fomente su inclusion social.

Brindar evaluaciones personalizadas que ayuden a identificar las necesidades
Unicas de cada usuario, lo que permite ofrecer servicios adaptados a su situacion particular
y ofrecer opciones flexibles para la entrega de servicios, como citas en linea o

presenciales, segun lo que prefiera el usuario.

Formar alianzas con entidades que apoyan a personas con discapacidad puede
ayudar a ampliar nuestro alcance y hacer que el marketplace sea més eficiente y colaborar
con proveedores de servicios de salud nos permitira ofrecer una atencion mas integral y,

en Gltima instancia, mejorar la calidad de vida de nuestros usuarios.

Prepararse para lo inesperado, En el mundo de los negocios no todo sale como lo
planeamos. Por eso, es importante tener un plan B siempre. ;Qué haremos si al principio
no llegan tantos usuarios como esperabamos? o ¢si los costos son mas altos de lo previsto?

Tener respuestas para estas preguntas nos ayudara a no quedarnos estancados.
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Usa el marketing para conectar con las personas mediante las redes sociales, son
una gran herramienta, pero hay que usarlas muy bien. Crear campafias que hablen
directamente a las personas con discapacidad motriz, mostrando como la plataforma
puede resolver sus problemas. Desarrollar plataformas que faciliten el soporte remoto y

la asistencia virtual, ampliando asi el acceso a servicios especializados.

Instituciones gubernamentales y empresas privadas relevantes pueden ser clave

para el éxito del proyecto.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

LICENCIATURA EN MERCADEO

INTERNACIONAL

Objetivo: Comprender las necesidades, barreras y experiencias de las personas con

discapacidad motriz

Edad: 20a30 31a40 41 a 50 50 en adelante
Género: Femenino Masculino
Tiene una discapacidad motriz Si No

1- ¢Hatenido dificultades para acceder a servicios de salud?
Si No
2- ¢Cudles son las dificultades a las que se ha enfrentado al acceder a los servicios

de salud? (Marque todas las que apliquen)

Costo elevado de los servicios

Dificultad para encontrar especialistas capacitados

Falta de disponibilidad de citas

Falta de informacion



Largas esperas en servicios disponibles

3-

Otros, especifique:

¢ Qué tipo de servicio especializado es el que contratara?

Fisioterapias

Consultas médicas con especialistas

Terapias de rehabilitacion

Alquiler o compra de equipo (sillas de ruedas, andaderas, bastdn, muletas)
Otros, especifique:

¢Con que frecuencia lo hace?

Una vez a la semana 0 mas

Una vez al mes

Solo en caso de emergencia

Rara vez o nunca

¢ Cuales son los medios en los que realizan la basqueda para recibir estos
servicios de salud?

Recomendados de amigos o familiares

Por recomendacion de otro profesional de salud

Busqueda en internet (Google, redes sociales)

Medios tradicionales (Television, periddicos, anuncios)

No suelo buscar, acudo al establecimiento mas cercano

Ha contratado servicios especializados con discapacidad motriz por medio
digitales

Si No



7-

¢ Cudles son los mayores desafios que enfrentan al buscar y acceder servicios
especializados? (marque las que apliquen)

Falta de informacion

Poca accesibilidad

Precios elevados

Discriminacion

Otros, especifique:

¢Qué te motivaria a utilizar una plataforma digital relacionada con servicios
especializados para personas con discapacidad motriz? (marque todas las que
apliquen)

Poder comparar precios de diferentes servicios y especialistas

Facilidad para reservar citas en linea

Acceso a resefias y opiniones de otros usuarios sobre los servicios
Disponibilidad de opciones de pago en linea seguras

Otros, especifique:

¢ Cudles son sus preferencias en cuanto a los métodos de pago para estos
Servicios?

Efectivo

Tarjeta de crédito

Trasferencias 365

Bitcoin



10- ¢ Qué lo motivaria a recomendar nuestra plataforma de servicios especializados a
otras personas? (marca todas las que apliquen)
Programa de recompensas para referir a otros usuarios
Facilidad de uso y acceso a informacién confiable
Ofertas y promociones exclusivas para usuarios frecuentes
Otros, especifique:
11- Ademas de la basqueda de servicios, ¢Qué recursos o apoyos consideran Utiles
que puedan estar disponibles en la plataforma?
Asesoramiento especializado
Programas de formacion
Video tutoriales sobre ejercicios de rehabilitacion y auto cuido
Calendario de eventos o talleres relacionados a la salud
12- ;Cuénto estarias dispuesto a pagar por los siguientes servicios?
Entre $10 y $20 por servicio
Depende del tipo de servicio

No estoy dispuesto a pagar por estos servicios



Anexo 2. Entrevista

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

EDUCACION A DISTANCIA

LICENCIATURA EN MERCADEO INTERNACIONAL

Objetivo: Entender como los proveedores perciben las necesidades de las personas con

discapacidad y las barreras que enfrentan para ofrecer servicios.

Datos de la Empresa:

Nombre de la empresa/institucion:

Tipo de servicios que ofrece:

Tiempo en operacion:

1- ¢Con que frecuencia atienden a personas con discapacidad motriz?

2- ¢Qué tipo de servicio ofrecen a personas con discapacidad motriz?

3- ¢su establecimiento es accesible a personas discapacidad motriz?

4-  ;Qué medidas ha implementado para mejorar la accesibilidad para las personas
con discapacidad motriz?

5- ¢Cuales son las barreras mas comunes que enfrenta al atender a personas con

discapacidad motriz?



Si una plataforma digital le consigue 1 cita valorada en $50, ;Qué porcentaje de
comisién con base a la venta estaria dispuesto a pagar por cada cliente referido a
través de nuestra plataforma “sitio web”?

Nos podria explicar como programa citas con sus pacientes

Si tuviera una plataforma digital, ¢Qué lo motivaria ofrecer sus servicios de

manera exclusiva para personas con discapacidad motriz?



Anexo 3. Resultados de encuesta

Edad

384 respuestas

20 - 30 afios 94 (24,5 %)
31 - 40 afios 115 (29,9 %)
41 - 50 arios 104 (27,1 %)

50 en adelante 73 (19 %)

0 25 50 75 100 125
Género
384 respuestas
Femenino 247 (64,3 %)
Masculino 137 (35,7 %)
0 50 100 150 200 250

1- ¢Ha tenido dificultades para acceder a servicios de salud?

384 respuestas

Si 284 (74 %)

108 (28,1 %)




2- ;Cuales son las dificultades a las que se ha enfrentado al acceder a los servicios de salud?

(Marque las que apliquen)
384 respuestas

Costo elevado de los servicios
Dificultad para encontrar espec...
Falta de disponibilidad de citas
Falta de informacién

Largas esperas en servicios di...

~123 (32 %)
106 (27,6 %)

129 (33,6 %)
68 (17,7 %)
129 (33,6 %)

Fata de empatia con el adulto... }—1 (0,3 %)
No tengo problemas}—1 (0,3 %)
P—1 (0,3 %)
Noj—1 (0,3 %)
Mala actitud de los prestadores...|—1 (0,3 %)
Demaciado se tardan para pas...}—1 (0,3 %)
No tuve problemas}—1 (0,3 %)

0 50 100 150

3- ¢Qué tipo de servicio especializado es el que frecuenta? (marque las que apliquen)

384 respuestas

Fisioterapias 95 (24,7 %)
Consultas médicas con especi...

Terapias de rehabilitacion
Alquiler o compra de equipo (si...

Otros

193 (50,3 %)
80 (20,8 %)

30 (7,8 %)

35 (9,1 %)

Dermatélogof—1 (0,3 %)
Neurdlogo}—1 (0,3 %)
Ginecologo. }—1 (0,3 %)
Nervio ciaticof—1 (0,3 %)
Medicina general}—1 (0,3 %)
Diabetico}—1 (0,3 %)

0 50 100 150 200

4- i Con que frecuencia lo hace?

384 respuestas

Una vez a la semana o mas 40 (10,4 %)

Una vez al mes 121 (31,5 %)
Solo en caso de emergencia

184 (47,9 %)

Rara vez o nunca

0 50 100 150 200



5- ;Cudles son los medios en los que realizan la busqueda para recibir estos servicios de

salud?(marque las que apliquen)
384 respuestas

Recomendados de amigos o

o 123 (32 %)
familiares

Por recomendacion de otro

0y
profesional de salud 146 (38 %)

Busqueda en internet (Google,

0,
redes sociales) 128 (33,3 %)

Medios tradicionales (Television,

o . 26 (6,8 %)
periddicos, anuncios)

No suelo buscar, acudo al

0,
establecimiento mas cercano 71 (18,5 %)

6- Ha contratado servicios especializados con discapacidad motriz por medio digitales

384 respuestas

Si 146 (38 %)

No 238 (62 %)

0 50 100 150 200 250

7- ¢Cudles son los mayores desafios que enfrentan al buscar y acceder servicios especializados?
(marque las que apliquen)
384 respuestas

Falta de informacién 139 (36,2 %)

Poca accesibilidad —124 (32,3 %)
Precios elevados 183 (47,7 %)
Discriminacién 33 (8,6 %)
Otros 13 (3.4 %)
1(0.3 %)

0 50 100 150 200



8- ;Qué te motivaria a utilizar una plataforma digital relacionada con servicios especializados para

personas con discapacidad motriz? (marque las que apliquen)
384 respuestas

Poder comparar precios de dife... 157 (40,9 %)

Facilidad para reservar citas en... 225 (58,6 %)

Acceso a resefias y opiniones... 89 (23,2 %)

Disponibilidad de opciones de... 39 (10,2 %)
Otros 8 (2,1 %)

Facil manejo}—1 (0,3 %)

Acudo a lugares donde estoy a...}—1 (0,3 %)

0 50 100 150 200 250

9- ;Cuales son sus preferencias en cuanto a los métodos de pago para estos servicios?

384 respuestas

Efectivo 173 (45,1 %)

Tarjeta de Crédito 178 (46,4 %)

Tranferencia 365 125 (32,6 %)

Bitcoin 15 (3,9 %)

0 50 100 150 200

10- ;Qué lo motivaria a recomendar nuestra plataforma de servicios especializados a otras

personas? (marca las que apliquen)
384 respuestas

Programa de recompensas para

) . 104 (27,1 %)
referir a ofros usuarios

Facilidad de uso y acceso a

g
informacién confiable 221 (57,6 %)

Ofertas y promociorTes exclusivas 129 (33.6 %)
para usuarios frecuentes

Otros 8 (2,1 %)

Que hay mas personal para que

0
tengamos una buena atencion 1(0.3%)

0 50 100 150 200 250



11- Ademas de la busqueda de servicios, ; Qué recursos o apoyos consideran Utiles que puedan

estar disponibles en la plataforma? (marca las que apliquen)
384 respuestas

Asesoramiento especializado 159 (41,4 %)

Programas de formacién 148 (38,5 %)

Videotutoriales sobre ejercicios N
de rehabilitacion y auto cuido 150 (39,1 %)
Calendario de eventos o talleres

0,
relacionados a la salud 59(154 %)

0 50 100 150 200

12- ;Cuénto estarias dispuesto a pagar por los siguientes servicios?

384 respuestas

Servicio de fisioterapia de $40 a

0y
$50 81(21.1 %)

Consultas médicas de $25 a $35 215 (56 %)

Terapias de rehabilitacion virtual | o
de $20 a $30 123 (32 %)

Compra de equipo de $190 a o
3250 32 (8,3 %)

0 50 100 150 200 250



Anexo 4. Resultados de entrevistas

Nombre

Frecuencia de

atencioén

Servicio que se

ofrecen

Unidn de fisioterapia y

Mas S.A. de C.V.

Lunes a sabado con un
promedio de 9
pacientes diarios con 9
pacientes diarios con
diferentes
discapacidades

motrices.

Terapia fisica y terapia

ocupacional.

Clinica de Terapia

Fisicay
Recuperacion

Funcional

Eventualmente
recibimos a
diario, es
frecuente las
personas con

discapacidad

motriz en nuestra

clinica.

La rehabilitacion

fisica.

FISIO URIAS

OPICO

Cada semana
recibimos entre
tres y cinco
pacientes con
este tipo de

necesidades.

Terapia fisica
para mejorar la
movilidad,
ejercicios de
fortalecimiento,
terapia de

rehabilitacion.



Accesibilidad

Medidas de
mejora para la

accesibilidad

Barreras de

atencién

Son domiciliares, nos
adaptamos a la
comodidad del

paciente.

Modificaciones de
acuerdo con la
necesidad del paciente

o de su afeccioén.

El acceso de gradas que
son muchos que viven
en segundos niveles o
terceros niveles, los

bafos no estan

Rampas con una
inclinacion
adecuada, puertas
automaticas o de
facil apertura,
amplios y
despejados, con

barras de apoyo y

suficiente espacio.

Adaptaciones a
las necesidades y
desafios
especificos que
enfrentan las
personas con

discapacidad.

Las barreras de
transporte y falta
de personal de
transporte no
capacitado para

asistir

Contamos con
rampas de acceso
y el espacio
interior es

amplio.

Personal
capacitado para
brindar asistencia

a los pacientes.

Infraestructura 'y

transporte.



Porcentaje de
comisién por
cliente

referido

Tipo de
programacion

de citas

Expectativas
de plataforma

digital

adaptados a sus

necesidades.

Aproximadamente un

20% de del total.

Un listado de la
aseguradora, esta en
una red donde aparece
namero telefonico y
por ese medio que

hacen las citas.

Satisfaccion de poder
ayudar a cualquier
persona a recuperar la
normalidad de su vida
después de un de un
evento tragico o de una
enfermedad el servicio
personalizado es méas

conveniente ya que uno

adecuadamente a
personas con

discapacidad.

Pagar el 20% por
cliente referido a
través de su

plataforma.

Por llamada
telefonica o puede
acercarse a la

clinica.

La rehabilitacion
del paciente que
facilite la
reintegracion del
paciente a sus
actividades diarias
y mejorar su

calidad de vida.

Entre el 10% y el
15% por cada
cliente referido

seria razonable.

Por teléfono
como por

WhatsApp.

La posibilidad de
especializarme
aun masy
enfocarnos en

este grupo.



puede crear lazos con

los pacientes.

Fuente: Elaboracion propia.



