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RESUMEN

El presente Plan de Marketing nace como respuesta a la necesidad de los padres que no
cuentan con el personal idéneo para el cuidado de sus hijos al momento de trabajar, y de esa
manera poder desarrollarse.

Se ha elaborado el Plan de Marketing mediante una investigacion cuantitativa aplicada, con el
fin de obtener la estrategia adecuada para captar y retener clientes.

La muestra fué de 200 padres con hijos de 1 a 3 afios de edad y que residen en el distrito de
Chiclayo, con la finalidad de elaborar una propuesta y presupuesto de inversion para poder
ejecutar la mejor estrategia.

Se utilizé como técnica para la recoleccion de datos la encuesta. Del analisis realizado a
dichas encuestas se concluye que la fiabilidad del servicio que se va a ofrecer en la guarderia
es el factor mas importante con un 68% para el mercado meta potencial, ya que hoy en dia el
62% de los padres encuestados tienen baja satisfaccion por los servicios brindados. Se espera
contar con un mercado meta comprensivo y dispuesto atender sus necesidades. EI 48% de los
padres cuentan con ingresos econdmicos para la manutencion de sus nifios, la mayor
exigencia de padres con respecto a lo que deben mejorar las guarderias con un 67% es la
seguridad, la menor exigencia de padres con respecto a lo que deben mejorar las guarderias
con un 15% es el método de aprendizaje, ya que ellos observan que hoy en dia utilizan
métodos educativos eficaces y el precio de la guarderia sera entre S/.251 — S/.300.
Posteriormente la guarderia brindara el servicio de movilidad y la manera de informar al

mercado meta potencial serd mediante la red social de Facebook.



ABSTRACT
This Marketing Plan is born as a response to the need of parents who do not have the right
personnel for the care of their children at the time of work, and in that way to develop.
The Marketing Plan has been developed through applied quantitative research, in order to
obtain the appropriate strategy to attract and retain customers.
The sample was of 200 parents with children from 1 to 3 years of age and residing in the
district of Chiclayo, with the purpose of preparing a proposal and investment budget to
execute the best strategy.
The survey was used as a technique for data collection. From the analysis made to these
surveys, it is concluded that the reliability of the service that is going to be offered in the
nursery is the most important factor with 68% for the potential target market, since today
62% of the parents surveyed have low satisfaction for the services provided. It is expected to
have a comprehensive target market and willing to meet your needs. 48% of parents have
financial income for the maintenance of their children, the greater requirement of parents
with respect to what should improve day care with 67% is safety, the least requirement of
parents with respect to what they should improving daycare with 15% is the method of
learning, since they observe that nowadays they use effective educational methods and the
price of the nursery will be between S/ .251 - S /.300. Later, the daycare center will provide
the mobility service and the way to inform the potential target market will be through the

social network of Facebook.
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INTRODUCCION

El ritmo del cambio en la vida de los negocios se ha acelerado a tal punto que ya no pueden ir
al paso las iniciativas capaces de alcanzar mejoras incrementales en rendimiento. La Unica
manera de igualar o superar la rapidez del cambio en el mundo que nos rodea es lograr
avances decisivos. La presente tesis se titula: Elaboracion de un Plan de Marketing para
diferencia el servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo.

Esta tesis cuenta con cinco capitulos, conclusiones, recomendaciones, bibliografia y anexos.
El capitulo | aborda el problema de investigacion, en el que se hace un planteamiento de
dicho problema en el ambito internacional, nacional y regional. En este capitulo también se
formula tanto el problema principal como los problemas secundarios, el objetivo general y los
objetivos especificos, se realiza una justificacion del estudio a nivel cientifico, institucional y
social, finalizando con las limitaciones para dicho estudio.

El capitulo 1l aborda el marco teorico, teniendo asi los antecedentes del estudio de
investigacion tanto en el &mbito internacional como en el &mbito nacional y &mbito regional.
Se presentan las bases teoricas de acuerdo a la sistematizacion de la variable independiente
como de la variable dependiente. También se han definido los términos relacionados al plan
de marketing. Finalmente nos habla acerca de la hipotesis del problema de investigacion y
sus variables.

El capitulo 111 aborda la metodologia empleada, es decir, cual es el tipo y nivel de
investigacion, se describe el ambito de investigacion, se define la poblacion y muestra, las
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, la validez y confiabilidad del instrumento y
el plan de recoleccion y procesamiento de datos.

El capitulo 1V aborda los resultados del instrumento de recoleccién de datos.

El capitulo V aborda de la discusion de los resultados, finalizando con las conclusiones y

bibliografia/ linkografia.
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CAPITULO |



CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema
Hoy en dia tanto el padre como la madre deben trabajar para mantener sus hogares, y
sobre todo que la madre se integre al mundo laboral no solamente por el aspecto
econdmico sino también por su desarrollo profesional; esto incide en la necesidad de
recurrir a instituciones especializadas en el cuidado para sus infantes.
Las guarderias son los centros especializados para el cuidado de los infantes; los padres
buscan no solamente la seguridad y el cuidado de sus hijos sino también que estos
establecimientos trabajen en el desarrollo de sus destrezas psicomotrices.
Se busca una guarderia moderna desde su infraestructura hasta sus métodos de
aprendizaje.
En el ambito internacional.
La guarderia Fuji en Japon tiene capacidad para 500 nifios, es una de las mejor
consideradas del mundo y ganadora de un premio de arquitectura.
“Su forma circular permite, no solo tener a los nifios controlados en el interior, sino
también que circulen libremente entre clases para intercambiar experiencias “(Bilbao,
2016). Por lo tanto el éxito se da gracias al disefio, ya que Japon es considerado como
uno de los paises con mayor riesgo de terremotos, las aulas estan equipadas con
instrumentos musicales, hay una granja en su interior. La inclusion de arboles en su
arquitectura permite que los nifios escalen de una manera segura y que estén en contacto
con la naturaleza a la vez que pueden aprender a dominar su cuerpo y entorno.
La guarderia Kidsco en Espafia ha implantado en los padres la flexibilidad, con horarios
con los que se puede jugar y con la posibilidad de teletrabajar cuando un hijo enferma.
“Gestiona 53 escuelas infantiles (...) que dan servicio a mas de 3.300 familias de nifios de

hasta 12 afios. Su especialidad es implantarlas en centros de trabajo, tanto publicos como
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privados” (Rodriguez-Pina, 2016). Por lo tanto la clave del servicio esta en el precio, la
confianza y la tranquilidad de tener a los nifios al lado, con servicio de pediatria, con la
calidad del modelo educativo.

La guarderia Cobe en Dinamarca con el disefio de un pequefio pueblo de once pequefias
casas, los nifios tienen la oportunidad de establecer pequefios espacios de juego
individualizados.

“Se prioriza una organizacion coherente, al mismo tiempo se generan espacios variados
para promover el aprendizaje y la creatividad de 182 nifios de entre 0 a 6 afos” (Mork,
2016). Por lo se tiene un ambiente intimo en el que los pequefios pueden desarrollar sus
mundos infantiles, creando una gran variedad de espacios de alojamiento y de cocina,
cunas, salas de juego,etc. para que desarrollen diferentes actividades a lo largo de todo el
afno.

En el ambito nacional.

Sorelle en Lima se encarga del desarrollo autdbnomo, gradual y natural utilizando
métodos basados en experiencias sonoras y sensoriales.

“Dale a tus hijos un buen comienzo tomando en cuenta la naturaleza, arte, luz y amplitud
(...) dentro de un entorno lidico que les permita explorar, expresarse con libertad y
experimentar” (Renddn, Sorelle "nueva sede en Barranco de nido Kangurito™, 2016). Por
lo tanto los profesores aseguran que el nifio se encuentre acogido, aceptado y querido, de
esa manera podran explorar, expresarse con libertad y experimentar. Han implementado
el método Suzuki basandose en la estimulacion mediante melodias.

Fantasilandia en Lima brinda un servicio totalmente innovador.

“Aqui los ninos aprenden vivenciando cada actividad en ambientes amplios, acogedores
y motivadores. Estando la magia siempre presente en las aulas gracias al apoyo de su

show infantil” (Renddn, fantasilandia nuestro nido, 2016). Por lo tanto las habilidades y
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destrezas en los nifios son acompafiadas de musica y material innovador, de esa manera
el nifio se encuentra feliz, seguro, en confianza y aprende jugando. Cuentan con
psicdlogas, profesores de musica, teatro, taeckwondo, etc.

Mi Pequefio Mundo en Huancayo es muy reconocido ya que forma nifios talentosos,
ensefiandoles a tocar instrumentos musicales.

“El gusto entre padres e hijos mientras comparten momentos musicales refuerza sus
lazos. Ese lazo le servird para las relaciones que el nifio mantendra durante toda su vida”
(groupl0noticias, 2016). Por lo tanto mediante la musica los nifios tendrdn un mejor
aprendizaje, una mayor imaginacion, creatividad. Ademas, los padres e hijos mientras
comparten momentos musicales refuerzan sus lazos. Ese lazo le servird para las
relaciones que el nifio mantendra durante toda su vida.

En el ambito Regional.

Chiquimundo en Chiclayo es muy reconocido por ser el lugar favorito de los mas
pequefios de casa, su finalidad es entretenerlos.

“Nosotros intentamos innovar, no podriamos presentar cada dia lo mismo porque
estamos trabajando con nifios que se aburren facilmente” (Cardernas, 2016). Por lo tanto
esta guarderia trata de incursionar nuevas tareas para desarrollar habilidades e
inteligencia temprana mediante talleres de marinera, manualidades, reposteria y baby
gym a cargo de psicologas especializadas.

En el @mbito institucional.

El plan de Marketing de la Guarderia busca definir las caracteristicas del servicio,
brindando un servicio innovador y logrando ser el mejor centro especializado de infantes.
Debido a las caracteristicas del nuevo prototipo de negocio, la estrategia mas apropiada

para seguir con el servicio de cuidado infantil es la diferenciacion, para ello debemos
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1.2.

establecer una percepcién por parte del cliente que la diferencie claramente de la
competencia.
La Guarderia busca ser la mejor eleccion en los padres que tienen la necesidad de
sobresalir profesional y socialmente.
Actualmente no existe una marca posicionada en el cuidado de los infantes. Se propone
que la guarderia serd Unica y diferente al contar con sistemas de monitoreo mediante
webcams.
La guarderia brindaré a los clientes seguridad, confianza y la tranquilidad total de que los
infantes estaran en las mejores condiciones, asimismo Sse contarda con un sistema de
monitoreo (Webcams) disponible para los padres, en el cual podran acceder a cualquier
hora y percibir qué labores se estan ejecutando. También se ofreceran meétodos
innovadores para el desarrollo intelectual y motriz como es la estimulacion temprana,
siendo bien custodiados, protegidos y a la vez estimados mientras que se desarrollan los
padres profesionalmente.
Formulacién del problema
Problema principal
¢Cdomo definir la diferenciacion del servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo?
Problemas secundarios

1. ¢Qué factores influyen en la diferenciacion del servicio de una guarderia del distrito

de Chiclayo?
2. ¢(Qué caracteristicas debe tener una estrategia de solucion para definir la
diferenciacion del servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo?
3. ¢(Qué resultados generard la implementacion del plan de marketing en la

diferenciacion del servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo?
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1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Elaborar un Plan de marketing para definir la diferenciacion del servicio en una

guarderia del distrito de Chiclayo.

1.3.2. Objetivos especificos

1.

Diagnosticar el estado actual de la diferenciacion del servicio en una guarderia
del distrito de Chiclayo
Identificar los factores influyentes en la diferenciacion del servicio en una

guarderia del distrito de Chiclayo.

. Disefiar plan de marketing para definir la diferenciacion del servicio en una

guarderia del distrito de Chiclayo.
Estimar los resultados que generara la implantacion del plan de marketing en

la diferenciacion del servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo.

1.4. Justificacion del estudio

a.

Cientifica.-

Se utiliz6 el método cientifico porque gracias a autores reconocidos y teorias
relacionadas con el plan de marketing y la diferenciacion del servicio,
brindaremos aumentar la expectativa que tiene el cliente acerca del servicio,
proporcionandole beneficios agregados.

El estudio del método cientifico ayudara a obtener un conjunto de diferencias
significativas a fin de conseguir una distincién de las deméas guarderias.

Asi mismo se citaron fuentes bibliograficas, libros de autores, diarios y teorias
con la finalidad de tener conocimientos validos y darle al trabajo un valor

investigativo.
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b. Institucional.- Se ofrecerd a nuestros clientes un servicio de calidad e
innovacion, mediante la seguridad y confianza que sus nifios estdn bien
cuidados, lo cual incrementard la competitividad de la guarderia.

c. Social.- EIl padre como la madre hoy en dia deben trabajar para mantener sus
hogares y mas aun la mujer se debe integrar al mundo laboral no solamente por
el aspecto econémico sino también por su desarrollo personal y profesional.

La guarderia contribuira en generar puestos de trabajo y pagar impuestos.
1.5. Limitaciones

- Acceso a la informacion del mercado: documentario, entrevistas y encuestas.

17



CAPITULO II



Capitulo 11: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del estudio de investigacion
En el &mbito internacional.
Albert (2014) en su investigacion “Diferenciacion y calidad mediante un plan de
marketing para la creacién de una guarderia en Espafa”, la propuesta es para padres que
son altos ejecutivos, directivos 0 que tienen su propia empresa, por lo que no pueden
cuidar de sus menores hijos.
El objetivo principal del plan de marketing es satisfacer las necesidades que ain no han
sido complacidas en los padres que se desarrollan personal y profesionalmente mediante
un servicio innovador. Esta guarderia ofrecera un servicio acompafiado de la calidad,
para ello se tiene que conocer las necesidades de los nifios, brindarles la seguridad y la
motivacion necesaria. Se diferenciaran de las demas guarderias utilizando en la
educacion de los nifios el sistema Finés (idioma inglés), la tecnologia, el desarrollo
emocional, Ademas brindaran el servicio de transporte y comedor. Al terminar con la
investigacion se ha obtenido que los padres valoran mucho el que sus hijos puedan
aprender el inglés, lo cual este idioma es el que lo diferencia de las demés guarderias, se
puede observar que la guarderia a mediano plazo tiene una rentabilidad financiera del
30%, siendo un dato muy positivo para el proyecto.
Esta investigacion es relevante para la tesis porque nos muestra que el brindar el servicio
del idioma inglés mediante el sistema Finés nos puede diferenciar de las demas
guarderias del distrito de Chiclayo.
Rivera (2011) en su investigacion “Innovacion de servicio infantil en México utilizando
el plan de marketing”, cada dia son mas las mujeres que se incorporan al mundo laboral,

es por eso que existe gran demanda en el servicio del cuidado infantil.
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Con el plan de marketing la clave del éxito es superar las expectativas de los padres con
respecto al cuidado de sus hijos. El valor agregado es la utilizacion de material nuevo,
tecnoldgico, espacios bien distribuidos a fin de satisfacer las necesidades de los infantes,
horarios flexibles, ya que las demas guarderias cuentan con material deteriorado,
espacios pequefios, no brindando asi la seguridad y calidad requerida. Al terminar con la
investigacion se ha obtenido que la guarderia brindara la tranquilidad que los padres
requieren para poder desarrollarse durante su trabajo, ya que el 97% de los padres tienen
la percepcion que dicha guarderia serd segura, confiable, con personal idéneo en el
cuidado de sus menores, utilizando material didactico, juegos nuevos.

Esta investigacion es relevante para la tesis porque brindar un servicio de calidad
utilizando espacios bien distribuidos, material didactico y juegos nuevos, los nifios
aprenderan de manera mas facil, rapida y sobre todo van a desarrollarse intelectualmente,

es por eso que se necesita del personal mas capacitado en el cuidado infantil.

Serra (2014) en su investigacion “Creacion de una guarderia en Espafia utilizando el plan
de marketing”, hoy en dia el padre y la madre deben desarrollarse profesionalmente para
tener una solvencia economica.

Se busca brindar un servicio nocturno, para padres que trabajen y no pueden cuidar de
sus menores. La estrategia de posicionamiento es la diferenciacidn, ya que no existen
guarderias nocturnas y es valorado por los padres.

El objetivo del plan de marketing es satisfacer las necesidades no cubiertas en los padres,
es por eso que se brindara el servicio de comedor mediante la supervision de un
nutricionista infantil; un sistema usuario y contrasefia via internet, en donde los padres
sabran las actividades que estan desarrollando sus hijos y como estan siendo cuidados.

Ademas se ofreceran talleres, fiestas tematicas, karaoke. El local sera atractivo y seguro,
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por eso consideran importante el disefio, los uniformes, actitudes del personal, el material
didactico, la iluminacion, etc. Al terminar con la investigacion se ha podido obtener que
no existe competencia al brindar un servicio nocturno, lo cual es una ventaja competitiva
para la guarderia. La inversion para este proyecto es alta, sin embargo después de siete
meses de brindar el servicio la capacidad productiva se incrementara hasta un 70%.

Esta investigacion es relevante para la tesis porque ofrecer un servicio nocturno es una
nueva oportunidad, ya que los padres no solamente trabajan de dia o de tarde. De esa
manera los padres podran realizar sus actividades sin tener que preocuparse por sus
nifos.

En el ambito nacional.

Olivos (2015) en su investigacion “Implementacion de una guarderia en Lima utilizando
camaras webs mediante el plan de marketing”, la necesidad parte que hoy en dia los
nifios no pueden ser cuidados por nifieras ya que ellas estan desprestigiadas por su mal
comportamiento.

Esta guarderia estd segmentada para las madres modernas que quieren desarrollarse al
tener estudios superiores y trabajar.

Como estrategia de diferenciacion ofrece un servicio nuevo al contar con un sistema de
camaras, lo cual hace que los padres puedan observar las tareas que esta realizando su
hijo a tiempo real, brindando al mismo tiempo seguridad y confianza. Al terminar con la
investigacion se ha podido comprobar que el proyecto es rentable con un 77%, ya que el
servicio de educacion esta creciendo velozmente, en la cual se tienen ganancias en corto
plazo (en catorce meses).

Esta investigacion es relevante para la tesis porque el utilizar un sistema de monitoreo
mediante cadmaras webs, confirma que tiene un valor agregado en el servicio de

guarderia, brindando a los padres lo que mas buscan: seguridad, confianza y calidad.
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Ldpez, Villafuerte & Iglesias (2014) en su investigacion “Servicios educativos de calidad
aplicando el marketing en la ciudad de Lima”, este servicio estéa dirigido para padres con
horario de trabajo extenso, que buscan una educacion de calidad y desarrollo de
habilidades en sus menores nifios. Con el plan de marketing el posicionamiento esta
fijado por los atributos del servicio, mediante una propuesta innovadora en el
aprendizaje, utilizando la tecnologia, desarrollando la creatividad mediante talleres y
métodos de inteligencia maltiple (inteligencia musical, espacial, corporal-cinestésica,
linglistica, naturalista, l6gico-matematica, interpersonal). Al terminar con la
investigacion se ha podido obtener que los resultados superan las expectativas que los
padres pueden tener al incorporar el aprendizaje de inteligencias maltiples, este proyecto
tiene una rentabilidad mayor a la prevista por los accionistas (la Tasa Interna de Retorno
es de 17.70% y el costo promedio de la deuda es de 11.90%).

Esta investigacion es relevante para la tesis porque al implementar el aprendizaje
mediante las teorias de inteligencia, el nifio descubrira y desarrollara sus habilidades. Por
tal motivo disminuiran sus problemas tanto de aprendizaje como de atencion.

Cano (2013) en su investigacion “Implementacion de una guarderia en Trujillo utilizando
camaras webs”, el sector educativo hoy en dia tiene un mayor potencial, en la cual esta
guarderia se basara en encontrar clientes con necesidades insatisfechas en el cuidado de
sus hijos.

Su objetivo de marketing es posicionar la guarderia como un servicio nuevo en
educacion con ensefianza de calidad y personal altamente calificado. La guarderia tendra
una estrategia de diferenciacion en las caracteristicas del servicio mediante la
implementacion de camaras webs, lo cual sera favorable al brindar a los padres la
confianza y seguridad que sus nifios estan siendo bien custodiados. Al terminar con la

investigacion se ha podido comprobar que el proyecto es rentable con un 42% a partir del
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cuarto afo, mediante la incorporacion del sistema de monitoreo se garantiza la calidad de
imagen y video, por lo que los padres valorardn esta herramienta y asi el servicio sera
Unico en el mercado.

Esta investigacion es relevante para la tesis porque al implementar el servicio de
monitoreo mediante cAmaras webs los padres tendran una mayor confianza y elegiran por
dejar a sus nifios en una guarderia que cumpla con sus expectativas mientras ellos
desarrollan sus actividades.

En el &mbito regional.

Campana (2013) en su investigacion “instalacion de un espacio recreativo para nifios
utilizando en plan de marketing”, la finalidad es satisfacer las necesidades de los padres
cuando van a realizar sus distintas actividades y no tienen la confianza de dejar a sus
nifios en sus hogares con otras personas. Con el plan de marketing se busca ofrecer un
servicio diferenciado utilizando juegos educativos, instrumentos musicales y métodos
para desarrollar la creatividad mediante la dramatizacion y personificacion. El local sera
Ilamativo mediante la utilizacidn de colores brillantes, la fachada sera de vidrio y asi los
padres podran ver desde afuera a sus hijos jugar y como estan siendo atendidos. Al
terminar con la investigacion se ha podido comprobar que el proyecto es factible ya que
se utilizara el plan de marketing atrayendo asi a los padres. Con lo que se puede concluir
que serda rentable en un 30%.

Esta investigacion es relevante para la tesis porque al utilizar la fachada de vidrio hara
que el padre de familia se sienta mas seguro y deposite su confianza en la guarderia,
ademas los padres valoraran los métodos empleados para el desarrollo de sus hijos

mediante la dramatizacion y personificacion.
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2.2. Bases tedricas
. Sistematizacion de la variable independiente: Plan de Marketing

Definicion
Para Kotler (2015), el plan de marketing Es un documento escrito en el que se
escogen los objetivos, las estrategias y los planes de accion relativos a los elementos
del marketing mix que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia a
nivel corporativo, afio a afio, paso a paso.
Para Aguirre (2002), un plan de marketing es una herramienta de gestion que forma
parte de la planificacion estratégica de una empresa.
Para Asociacion Americana de Marketing (A.M.A.), el plan de marketing es un
documento en el que se tienen que analizar las oportunidades, amenazas, objetivos,
estrategias, etc.
Caracteristicas
Segun Cohen (2010), todas las empresas deber realizar un plan de marketing para
asegurar su éxito, de esta manera la empresa conocera una serie de procedimientos
para saber qué hacer, cdmo y por qué hacerlo. Las caracteristicas del Plan de
Marketing son:

« Debe ser sencillo y facil de entender.

« El documento debe estar bien constituido, es decir la informacion debe ser

facil de encontrar.

. Lainformacion, las metas y objetivos deben ser real y coherente.

« Asignar responsabilidades a cada area de la empresa.

« Debe ser flexible y adaptarse a los cambios.

. Establecer revisiones periddicas, para poder alertar los problemas y resolverlos

anticipadamente.
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Este autor nos presenta dos tipos de planes de marketing:

1. Para un nuevo producto o servicio: Hace referencia al producto o servicio a
introducir en el mercado y que aln no esta en él; o cuando se tiene un producto
en particular, ya en produccion, e intentamos hacer un cambio de enfoque o
posicionamiento en el mercado. El principal problema que sufre con los
productos nuevos es la dificultad para obtener la informacion.

El plan debe cubrir, en estos casos, toda la vida del proyecto, desde el inicio
hasta el establecimiento en el mercado.

2. Para un marketing anual: se realiza para producto o servicio que ya se
encuentran en el mercado. Con una revision anual se podran obtener los
problemas, oportunidades y amenazas que se pasan por alto en la empresa.

Segun Gonzalez (2014) los principales atributos de un plan de marketing:

- Esun documento escrito.

- Detalla todas las variables especificas de marketing.

- Estéadirigido a la consecucidn de los objetivos.

- Debe ser sencillo y facil de entender.

- Debe ser practico y realista en cuanto a las metas y formas de lograrlas.

- Debe ser flexible, con gran facilidad de adaptacion a los cambios.

- Las estrategias deben ser coherentes.

- El presupuesto econémico debe ser real.

- Contempla por igual el mercado off y on line de la empresa.

Modelo
Segun Gonzalez (2014) presidente del Foro Internacional de Marketing en su libro

Marketing en el siglo XXI. Las etapas del Plan de marketing son:
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Andlisis de la situacion: la empresa debe de tener su mision, objetivos
corporativos para luego empezar con el plan de marketing. Aqui se realizan
analisis en las tendencias del mercado.

Determinacion de objetivos: con la finalidad de saber donde queremos llegar y
de qué forma.

Elaboracion y seleccion de estrategias: deben ser formuladas de acuerdo a las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de una empresa.

Plan de accion: con la finalidad de alcanzar los objetivos propuestos en un
periodo determinado. Las diferentes tacticas hacen uso del marketing mix,
Establecimiento de presupuesto: muestra cuales son los beneficios de
desarrollar dicho plan para luego autorizar la utilizacion de los recursos
economicos.

Métodos de control: Resultados de ventas, ratios de control establecidas por la
direccion. posicionamiento en la red, Control de la actividad de los

vendedores, Resultado de las diferentes campafias de comunicacion, etc.

Amnalisis de la sitnacicn
Determinacion de objetivos
Elaboracion v seleccion de estrategias

\’

Plan de accion

\’

Establecimiento de presupuesto

Y

Meétodos de control

Figura N° 1. Etapas del plan de marketing
(Fuente: Segun Gonzélez, 2014)
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Segun Kotler & Keller (2015), las etapas del Plan de marketing son:
1. Andlisis de la situacion: relacionado con las ventas, costo, mercado,
competidores. Se utiliza en analisis FODA.
Al desarrollar la situacion de una empresa dentro del mercado, hay que
considerar otros factores externos e internos que afectan directamente a los
resultados. Los principales son:
Entorno:
« Situacion socioeconémica.
« Normativa legal.
. Tendencias.
Imagen:
« De la empresa.
« De los productos.
« Del sector.
« De la competencia.
Posicionamiento en la red:
« Analisis paginas web.
« Presencia redes sociales.
Mercado:
« Segmentacion.
. Potencial de compra.
« Analisis de la oferta.
. Analisis de la demanda.
Producto:

. Tecnologia desarrollada.
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. Costos.
« Precios.
Determinacion de objetivos: los objetivos deben ser:
« Viables: Que se puedan alcanzar.
« Concretos y precisos: Totalmente coherentes con las directrices de la
compafiia.
« En el tiempo: Ajustados a un plan de trabajo.
. Consensuados: Englobados a la politica general de la empresa, han de
ser aceptados y compartidos por el resto de los departamentos.
« Flexibles: Totalmente adaptados a la necesidad del momento.
Estrategia del marketing: se define a qué mercado va dirigido, que
necesidades se busca satisfacer. El proceso a seguir para elegir las
estrategias se basa en:
. La definicion del publico objetivo al que se desee llegar.
. La determinacion del presupuesto en cuestion.
. La designacion del responsable que tendra a su cargo la consecucion del
plan de marketing.
Plan de accion: Eliminaciones, modificaciones y lanzamiento de nuevos
productos o servicios, creacion de nuevas marcas, mejora de calidad, valores
afiadidos al producto.
Establecimiento de presupuesto: relacionado con las ventas, gastos y punto
de equilibrio. Después de su aprobacion, un presupuesto es una autorizacion
para utilizar los recursos econdomicos. No es el medio para alcanzar un

objetivo, ese medio es el programa.
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6. Seguimiento de la aplicacion: control del plan relacionado con las metas y
presupuesto.
. Sistematizacion de la variable dependiente: La diferenciacion del servicio
Definicion
Para Kotler (2015), “Es cualquier actividad o beneficio que una parte ofrece a otra;
son esencialmente intangibles y no dan lugar a la propiedad de ninguna cosa”.
Para Porter (2009), “Es crear algo que sea percibido en el mercado como tinico”.
Caracteristicas
Segun Kotler & Keller (2001) las caracteristicas del servicio son:
- Intangibilidad: Los servicios son bienes inmateriales, es decir son aquellos bienes
que no pueden apreciarse por los sentidos
- Inseparabilidad: El servicio es ofrecido por la empresa y el cliente forma parte de
la realizacion del servicio, es decir el vendedor interactia con el cliente mientras
éste hace uso.
- Variabilidad: Los servicios son heterogéneos, es decir, el mismo servicio no se da
siempre de la misma manera.
- Imperdurabilidad: Los servicios no se pueden guardar, conservar.
Factores influyentes
Segun Schiffman (2002), los factores que influyen son:
- El factor cultural: es el factor determinante de los deseos y la conducta de una
persona. Son los valores, las percepciones, las preferencias.
- El factor social: Influyen en la conducta de un comprador. Se encuentran las
familias, amigos, organizaciones sociales, asociaciones profesionales, etc.
- El factor personal: Relacionados con la edad, la etapa del ciclo de vida familiar, la

ocupacidn, las circunstancias econdmicas, el estilo de vida, la personalidad, etc.
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- El factor psicoldgico: Relacionado con la motivacion, percepcion, aprendizaje y
actitudes.
Indicadores
Segun Dominguez & Hermo (2007), de su libro Métricas del Marketing son las méas
relevantes para la variable de diferenciacion del servicio:
Métricas de calidad: El objetivo es monitorizar la gestion de la calidad en el area de
marketing.
- Satisfaccion del cliente: Busca saber si el cliente se encuentra contento o no con
nuestro servicio a ofrecer.
- Atencion al cliente: Sirve para conocer si el servicio esta realizandose de manera
adecuada
- Personal: Es importante la calidad en recursos humanos. Esta métrica se relaciona
con el absentismo y los costos que recursos humanos generan.
2.3. Definicion de términos
Segun Kotler & Armstrong (2012), en su libro Marketing decimocuarta edicion:
. Diferenciacion:
Diferenciar en realidad la oferta de mercado para crear un mayor valor para el
cliente
« Estilo de vida:
Patron de vida de un individuo, expresado en términos de sus actividades, intereses
y opiniones.
. Estrategia de marketing:
Légica de marketing con la cual una compafiia espera crear valor para el cliente y
establecer relaciones rentables con él.

. Investigacion de mercados:
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Disefio, recopilacion, analisis e informes sistematicos de datos pertinentes a una
situacion de marketing especifica que enfrenta una organizacion.
« Marketing:
Proceso mediante el cual las compafiias crean valor para los clientes y establecen
estrechas relaciones con ellos, para obtener a cambio valor de los consumidores.
« Marketing Mix:
Conjunto de herramientas téacticas controlables de mercadotecnia que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta.
« Plan de marketing:
Documento escrito en el que se recogen los objetivos, las estrategias, los planes de
accion relativos a los elementos de Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitaran
el cumplimiento de la estrategia.
2.4 Hipotesis
2.4.1 Hipotesis General
La implantacion de plan de marketing permitira definir la diferenciacion del
servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo.
2.5 Variables
2.5.1 Definicion conceptual de la variable
Plan de Marketing
Para Kotler (2015), el plan de marketing es un instrumento central que se
encarga de dirigir, coordinar y controlar todo lo relacionado con la
mercadotecnia.
Para Kotler (2015), diferenciacion del servicio es el “Acto de disefiar un
conjunto de diferencias importantes que distingan la oferta de la empresa de las

de sus competidores”
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2.5.2 Definicién operacional de la variable

Con el Plan de marketing se definira la diferenciacion del servicio en una

guarderia del distrito de Chiclayo.

2.5.3 Operacionalizacion de la Variable

Dimensiones

Sub dimensiones

Analisis de la situaciéon

Analisis de las tendencias del mercado

Determinacion de objetivos

Elaboracion de objetivos viables, concretos

Y precisos.

Elaboracion 'y  selecciobn de

estrategias

Formulacién de las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas

Plan de accion

tacticas que hacen uso del marketing mix

Establecimiento de presupuesto

beneficios de desarrollar dicho plan para

autorizar la utilizacion de los recursos

econdmicos

Métodos de control

Resultados de ventas establecidas por la

direccion.

Tabla N° 1. Variable Independiente: Plan de marketing

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
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Dimension | Indicador | Pregunta Categoria Técnica | Fuente o Item
informante

Satisfaccién | ¢(Cual es el Cualitativo ordinal Encuesta | Padres con 1

del cliente nivel de 0 a 100%. nifiosde 1 a
satisfaccion Muy alto. 3 afios
de los Alto
clientes? :

Mediano.
Bajo.
Ninguno.
Atenciénal | ;Cuanto Cuantitativo entero Encuesta | Padres con 2
cliente tiempo 0 a 100%. nifios de 1 a
Calidad demoran en | 1000 de 1 minuto. 3 afnos
atend(_er las Mas de 1 min y menos de 2.
neces!dades Mas de 2 y menos de 3.
del cliente? Mas de 3 y menos de 4.
Mas de 4.

Personal ¢Con queé Cualitativo ordinal Encuesta | Padres con 3
frecuencia el | 0 a 100%. nifios de 1 a
persona! le Siempre 3 afios
Proporeiona | cag; siempre
Un servicio | A\ enes
fiable y Casi nunca
adecuado a Nunca
las

necesidades?

Tabla N° 2. Variable Dependiente: La diferenciacion del servicio

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
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CAPITULO 111



CAPITULO IIl: METODOLOGIA
3.1 Tipo y nivel de investigacion
La investigacion es de tipo cuantitativa - aplicada.
+ Cuantitativa: Se enfoca en buscar la solucién de un problema a través del
planteamiento de objetivos e hipdtesis estructuradas.
« Aplicada: Con el propésito de aplicar teorias especializadas en relacién al tema de
investigacion.
El nivel de investigacion es explicativa, asi nos acercaremos a encontrar los
problemas existentes en la variable dependiente, y mejorarlo a través de la
intervencion de la variable independiente.
3.2 Descripcion del &mbito de la investigacion
El disefio de la investigacion es la no experimental propositiva ya que el investigador

recolectara los datos al propdsito de la investigacion.

T, T2
M O P RE
Donde:
M: Padres con nifios de 1 a 3 afios
O: Encuesta
P: Plan de Marketing
T1: Julio
T2: 1 afo

RE: La implantacion de Plan de Marketing permitira definir la diferenciacion del
servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo.

3.3 Poblacién y muestra
La poblacion: constituida por los padres que tienen hijos de 1 a 3 afios
Muestra: El tamafio la poblacion en infinita, por lo tanto se hara la encuesta a 200

padres.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.5

3.6.

La técnica a utilizar fué la Encuesta, con la finalidad de recolectar datos directos de la
variable de estudio.

El instrumento para la recoleccion de datos fuée el cuestionario.

Validez y confiabilidad del instrumento

Para que el instrumento sea valido se realiz6 la validez de expertos, en la que se
consulté a especialistas si el grado del instrumento empleado mide realmente la
variable.

Para medir la confiabilidad se usara el indicador estadistico Alfa de Cronbach, debido
a que las preguntas seran de multiples respuestas.

Plan de recoleccion y procesamiento de datos

Plan de recoleccion de datos

- Las fuentes de obtencidn de datos son padres con nifios de 1 a 3 afios.

- Se ubicaran a los padres en centros recreativos, guarderias.

- ElI método de recoleccion de datos es Hipoteético deductivo.

- Los datos recolectados seran analizados.

Procesamiento

Para la recoleccion de datos se solicito el permiso a los padres con hijos de 1 a 3 afios,
se procedio a la recoleccidn de la informacion aplicando un cuestionario a cada uno de
los padres, luego se utilizé el Ms Excel para tabular los datos recolectados mediante

tablas, graficos estadisticos.
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CAPITULO IV



CAPITULO IV: RESULTADOS
Dimension: Calidad
Indicador: Datos generales

Tabla 3. Total de padres segtin su edad con nifios de 1-3 afios.

EDAD FRECUENCIA %
23-30 85 42
31-40 96 48
41 - 50 19 10
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracidn propia en base a la encuesta.

EDAD DE PADRES CON NINOS DE 1-3 ANOS

m23-30 m31-40 = 41-50

Figura 1. Edad de padres con nifios de 1 — 3 afios.

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

De la Tabla 3 y Figura 1 se indica el mayor rango de edad que tienen los padres con nifios de
1-3 afios. EIl 48% de los padres encuestados tienen de 31 - 40 afios. Por lo tanto, se tiene un

mercado meta de personas con ingresos econdémicos para la manutencion de sus nifios.
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Dimensién: Calidad

Indicador: Datos generales

Tabla 4. Total de nifios segln su edad.

EDAD FRECUENCIA %
1 94 47

2 58 29

3 48 24
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

NINOS DE 1-3 ANOS

Hl1m2@E3

Figura 2. Nifios de 1-3 afios.

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

De la Tabla 4 y Figura 2 se indica la mayor cantidad de padres encuestados con respecto a la

edad de sus hijos. El 47% de los padres tienen hijos de 1 afio. Por lo tanto, el mercado meta

potencial para el negocio lo constituyen los nifios de 1 afio.

39



Dimensién: Calidad
Indicador: Personal

Tabla 5. Frecuencia en que el personal de la guarderia debe brindar
un servicio fiable y adecuado a las necesidades de los padres.

FRECUENCIA FRECUENCIA %
CASI SIEMPRE 64 32
SIEMPRE 136 68
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

SERVICIO FIABLE Y ADECUADO A LAS
NECESIDADES

m CASI SIEMPRE  m SIEMPRE

Figura 3. Servicio fiable y adecuado a las necesidades.
Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
De la Tabla 5 y Figura 3 se indica la mayor frecuencia en que los padres quieren que el
servicio de guarderia brindado por el personal sea fiable y adecuado a sus necesidades. El
68% de los encuestados necesitan que siempre sea el servicio fiable y adecuado a sus
necesidades. Por lo tanto, el mercado meta potencial siempre exigira al personal del negocio
el correcto cumplimiento de las necesidades, siendo la fiabilidad el factor mas importante

para que el servicio se perciba de calidad.
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Dimensién: Calidad
Indicador: Satisfaccion del cliente

Tabla 6. Nivel de satisfaccidn de los padres con los servicios que actualmente prestan
las guarderias.

NIVEL DE FRECUENCIA %
SATISFACCION
ALTO 6 3
BAJO 125 62
MEDIANO 69 35
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

SATISFACCION DE LOS PADRES

NALTO mBAJO = MEDIANO

3%

Figura 4. Satisfaccion de los padres por los servicios actuales.

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

De la Tabla 6 y Figura 4 se puede indicar el mayor nivel de satisfaccién en los padres con

respecto al servicio brindado actualmente por las guarderias. EI 62% de los encuestados

tienen una satisfaccion baja. Por lo tanto, el negocio brindara al mercado meta potencial

servicios cuyas necesidades atn no han logrado ser satisfechas por guarderias existentes.
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Dimensién: Calidad
Indicador: Atencion al cliente

Tabla 7. Tiempo en que los padres estarian dispuestos a esperar para que la
guarderia atienda sus necesidades.

TIEMPO FRECUENCIA %
MAS DE 2 MENOS DE 3 MINUTOS 55 27
MAS DE 3 MENOS DE 4 MINUTOS 64 32
MAS DE 4 MINUTOS 81 41
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

ATENCION DE NECESIDADES

BMASDE2MENOSDE3  EMMASDE3MENOSDE4 = MASDE 4

Figura 5. Tiempo para atender las necesidades.

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta
De la Tabla 7 y Figura 5 se indica la mayor disposicion por parte de los padres al esperar que
atiendan sus necesidades en la guarderia. EI 41% de los encuestados estan dispuestos a
esperar mas de 4 minutos. Por lo tanto, el negocio atenderad y resolverd con amabilidad y
actitud las necesidades del mercado meta potencial sin mayor rapidez, ya que el mercado es

comprensivo Yy esta dispuesto a esperar.
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Dimension: Calidad
Indicador: Datos generales

Tabla 8. Lo principal que deben mejorar las guarderias.

FRECUENCIA %
INFRAESTRUCTURA 36 18
METODO DE 31 15
APREDIZAJE
SEGURIDAD 133 67
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

M INFRAESTRUCTURA WMETODO DE APREDIZAJE B SEGURIDAD

Figura 6. Lo principal que deben mejorar las guarderias.
Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
De la Tabla 8 y Figura 6 se indica lo que mas deben mejorar las guarderias segun los padres.
El 67% de los encuestados ven que la seguridad es lo que mas requieren las guarderias. Por lo

tanto, se tiene un mercado meta potencial que busca primordialmente guarderias seguras en

donde puedan dejar a sus hijos.
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Dimension: Calidad
Indicador: Datos generales

Tabla 9. Adquisicion del servicio.

FRECUENCIA %
Sl 200 100
NO 0 0
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

ACEPTACION DE LA GUARDERIA

Sl sNO

Figura 7. Adquisicién del servicio.
Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
De la Tabla 9 y Figura 7 se indica que los padres estan dispuestos a adquirir el servicio que se
ofrecera. El 100% de los encuestados ven que la guarderia Childcare es una gran opcion ya
gue contara con un monitoreo de video por internet en tiempo real. Por lo tanto, se tiene una
gran aceptacion, ya que el mercado meta potencial no estard preocupado por como estan

siendo cuidados sus hijos.
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Dimension: Calidad
Indicador: Datos generales

Tabla 10. Servicios con los que debe contar la guarderia.

SERVICIOS FRECUENCIA %
MOVILIDAD 121 60
IDIOMAS 37 19
TALLERES DE 22 11
ARTES

DEPORTES 20 10
TOTAL 200 100

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.

SERVICIOS CON LOS QUE DEBE CONTAR LA
GUARDERIA

B,

= MOVILIDAD = IDIOMAS = TALLERES DE ARTES = DEPORTES

Figura 8. Servicios que debe contar la guarderia.

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
De la Tabla 10 y Figura 8 se indica los servicios que debe ofrecer la guarderia segun el
interés de los padres. EI 60% de los encuestados tienen un gran interés para que la guarderia
Childcare brinde el servicio de movilidad. Por lo tanto, es una ventaja competitiva para la
guarderia, ya que el mercado meta potencial a veces no cuenta con quien pueda llevar a su

hijo a dicho centro de cuidados.
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Dimension: Calidad
Indicador: Datos generales
Tabla 11. Precio que los padres estan dispuestos a pagar mensualmente por la

guarderia.

SERVICIOS FRECUENCIA %

HASTA S/.250 35 17
S/.251 — S/.300 120 60
S/.301 — S/.350 24 12
S/.351 — S/.400 12 6
MAS DE S/.400 9 5
TOTAL 200 100

PRECIOS A PAGAR POR LA GUARDERIA

u HASTA §/.250 u5/.251-5/.300 u 5/.301-5/.350
% 5/.351-5/.400 = MAS DE S/.400

Figura 9. Precios a pagar por el servicio.
Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
De la Tabla 11 y Figura 9 se indica el precio que los padres estan dispuestos a pagar por el
servicio que se brindara. El 60% de los encuestados pueden pagar de mensualmente. Por lo

tanto, el mercado meta potencial podra pagar desde S/.251 — S/.300.
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Dimension: Calidad
Indicador: Datos generales

Tabla 12. Medios de comunicacion para informarse de la guarderia.

MEDIOS DE FRECUENCIA %
COMUNICACION

PUBLICIDAD TELEVISIVA 48 24
PUBLICIDAD RADIAL 19 9
ANUNCIO EN PERIODICO 5 2
GIGANTOGRAFIAS 21 11
CORREO ELECTRONICO 2 1
FACEBOOK 105 53
TOTAL 200 100

MEDIOS DE COMUNICACION

53%

= PUBLICIDAD TELEVISIVA = PUBLICIDAD RADIAL = ANUNCIO EN PERIODICO
= GIGANTOGRAFIAS = CORREO ELECTRONICO FACEBOOK

Figura 10. Medios de comunicacion para informarse de la guarderia.
Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
De la Tabla 12 y Figura 10 se indican los medios de comunicacion en que los padres pueden
obtener informacion de la guarderia. EI 53% de los encuestados prefieren tener informacién
de la guarderia a través del Facebook. Por lo tanto, el mercado meta potencial tiene acceso a

Facebook donde es facil informarlos desde esa red social.
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Del andlisis de las encuestas realizadas a 200 padres de familia con nifios de 1-3 afios, se
concluye lo siguiente:

. La fiabilidad del servicio que se va a ofrecer en la guarderia es el factor mas importante
con un 68% para el mercado meta potencial, ya que hoy en dia el 62% de los padres
encuestados tienen baja satisfaccion por los servicios brindados. Se espera contar con
un mercado meta comprensivo y dispuesto atender sus necesidades.

. El 48% del mercado meta potencial cuenta con ingresos econdémicos para la
manutencion de sus nifios.

» La mayor exigencia de padres con respecto a lo que deben mejorar las guarderias es la
seguridad con un 67%. Ellos tienen el mayor reto de dejar a sus hijos en las guarderias, ya
que no estaran bajo sus cuidados constantes, sino al de otras personas de la cuales solo
saben por recomendaciones.

Esta exigencia es de suma importancia para la diferenciacion del servicio de una
guarderia del distrito de Chiclayo.

« La menor exigencia de padres con respecto a lo que deben mejorar las guarderias con
un 15% es el método de aprendizaje, ya que ellos observan que hoy en dia utilizan
métodos educativos eficaces.

« El precio de la guarderia sera entre S/.251 — S/.300. Posteriormente la guarderia
brindaréa el servicio de movilidad y la manera de informar al mercado meta potencial

serda mediante la red social de Facebook.
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PROPUESTA DE SOLUCION
PLAN DE MARKETING

1. SINTESIS DE LA NECESIDAD IDENTIFICADA

Con respecto a la diferenciacion del servicio de una guarderia, de la tabla 6 figura 6
podemos resumir que el mercado meta potencial quiere que hoy en dia las guarderias
mejoren en lo que es la seguridad.

La seguridad se refiere a que los padres necesitan saber quién o quiénes quedan al
cuidado de sus hijos o por la simple tranquilidad de poder verlo en todo momento.

Los sistemas de seguridad en las guarderias pueden prevenir intentos de maltratos,
también son un excelente aliado al medir el control de calidad de atencion de parte de las

profesoras y cuidadoras, para irlos mejorando y alcanzar un gran grado de calidad.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
-Tener el personal mas capacitado para | -Incentivo para mejorar el servicio de

el cuidado de los nifios guarderias actuales
-Mercado meta de personas con
ingresos econémicos para la
manutencion de sus nifios.

-Servicio innovador

DEBILIDADES AMENAZAS
- Ser una guarderia nueva -La guarderia no pueda funcionar por

aparicion de rapida competencia.

Tabla 13. FODA de la guarderia
Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
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2. OBJETIVOS
a. GENERAL
Definir la diferenciacion del servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo.
b. ESPECIFICOS
1. Incrementar la satisfaccion del mercado meta potencial.
2. Mejorar la atencion del mercado meta potencial.

3. Contar con el personal méas capacitado.

3. MARCO LEGAL
« Normas sobre organizacion y funcionamiento de las cunas de educacion inicial
directiva n°® 073-2006-dinebr-dei
« Normas pedagogicas para la programacion arquitectonica ministerial n°® 0440-
2008-ed.

« Ley 29783 Ley de Seguridad y salud en el Trabajo.
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4. DETALLES DE LA PROPUESTA

VI: Plan de Marketing

calidad
Satisfaccion | Atencion al
personal
VD: Diferenciacion del servicio de una guarderia del cliente cliente
Analisis de la situacion Andlisis de las tendencias del mercado R1
Determinacion de Elaboracion de objetivos viables, concretos y precisos.
objetivos e
Elaboracion y seleccion Formulacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
de estrategias 3
Plan de accion Tacticas que hacen uso del marketing mix R4
Establecimiento de Beneficios de desarrollar dicho plan para autorizar la utilizacion de
. R5

presupuesto los recursos econdémicos
Métodos de control Resultados de ventas establecidas por la direccion. R6

Tabla 14. Propuesta de la guarderia
Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
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R1.- Permite analizar cuéles son las tendencias del mercado para el ofrecimiento del servicio,
y de esta manera satisfacer una necesidad.
FI:
- Variaciones en los servicios ofrecidos
- Tasa de natalidad
« Estilos de vida
R2.- Permite elaborar los objetivos para el ofrecimiento del servicio, y de esta manera
satisfacer una necesidad de manera estratégica.
FI:
« Diferenciacion
R3.- Permite formular las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del mercado
para el ofrecimiento del servicio, y de esta manera satisfacer una necesidad.
Fl:
FORTALEZAS
. Tener el personal mas capacitado para el cuidado de los nifios
« Mercado meta de personas con ingresos econdémicos para la manutencion de sus
nifios.
« Servicio innovador
OPORTUNIDADES
« Incentivo para mejorar el servicio de guarderias actuales
DEBILIDADES
« Ser una guarderia nueva
AMENAZAS

. La guarderia no pueda funcionar por aparicién de rapida competencia.
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R4.- Permite determinar las tacticas que hacen uso del marketing mix para el ofrecimiento
del servicio, y de esta manera satisfacer una necesidad.
FI:
« Producto/servicio
« Precio
. Plaza
« Promocion
R5.- Permite determinar cudles son los beneficios de desarrollar dicho plan para autorizar la
utilizacion de los recursos economicos, y de esta manera satisfacer una necesidad.
FI:
« Rentabilidad
« Recuperacion del capital de trabajo
. Crecimiento de la empresa
R6.- Permite determinar los resultados de ventas por la direccion para el ofrecimiento del
servicio, y de esta manera satisfacer una necesidad.
FI:
« Gama de productos/servicios
« Rentabilidad de las ventas

. Control de la actividad del personal.
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PLAN DE ACTIVIDADES

N° | ACTIVIDAD | OBJETIVO INDICADOR META PERIODO FUNDAMENTACION RESPONSABLE | PRESUPUESTO
Albert  (2014) en su
investigacion “Diferenciacion
y calidad para la creacion de
Analizar una  guarderia”,  apuesta
cuéles son las ) » mucho por un servicio
) Satisfaccion ) . )
tendencias del ) Tendencias acompariado de calidad, para
del cliente )
e mercado para del mercado ello conocen las necesidades
Analisis  de o o N ]
| el ofrecimiento . identificada de los nifios, les brindan la ) o
1 | las tendencias o Atencion al 12 meses _ L inversionista S/.1097.00
del servicio, y ] sen seguridad y la motivacion
del mercado cliente » _
de esta manera relacion al necesaria. De esa manera la
satisfacer una servicio guarderia  analizara las
] Personal _
necesidad. tendencias  del  mercado

potencial con la finalidad de
determinar en qué se
diferenciard de las demas

guarderias.
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Elaborar y
seleccionar
cudles son los

Satisfaccion

Olivos  (2015) en su
investigacion

“Implementacion de una
guarderia”, como estrategias
de diferenciacion ofrecen un

objetivos para | del cliente Estrategias servicio nuevo al contar con
Elaboracion vy | el ofrecimiento identificada un sistema de camaras. De
seleccion  de | del servicio, y | Atencion al |s en | 18 meses esa manera se  puede | Inversionista S/. 2,300.00
objetivos de esta manera | cliente relacion al comprobar que al utilizar el
satisfacer una del servicio sistema de monitoreo, la
necesidad de guarderia tendrd un valor
manera agregado, ya que brindara a
estratégica. los padres lo que mas buscan:
seguridad,  confianza vy
calidad.
Serra (2014) en su
formular las investigacion “Creacion de
Fortalezas, e 1
fortalezas, - una guarderia”, la tnica
X . - oportunidad
oportunidades, Satisfaccion manera de tener un alto
- . es, . .
debilidades y del cliente debilidades crecimiento es determinando
- amenazas del correctamente sus fortalezas,
Formulacion - y amenazas : . - S/.1097.00
mercado para Atencion al 12 meses oportunidades, debilidades y Inversionista
del FODA ! . del mercado
el ofrecimiento cliente ; o amenazas. De esa manera la
- identificada ; . .
del servicio, y sen guarderia podra cubrir las
de esta manera Personal - necesidades aun no
. relacion al .
satisfacer una servicio satisfechas por los padres, y
necesidad asegurar una gran
participacion en el mercado.
tacticas que Determinar las | Satisfaccion | Técticas del Lopez, Villafuerte & Iglesias
g tacticas que del cliente marketing (2014) en su investigacion _— S/. 2,300.00
hacen uso del - 18 meses " e ) Inversionista
marketing mix hacen uso del mix Servicios educativos de
g marketing mix Atencion al identificada calidad”, mediante el
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para el cliente sen marketing mix tienen una
ofrecimiento relacion al propuesta innovadora en el
del servicio, y Personal servicio aprendizaje, la tecnologia,
de esta manera métodos de inteligencia
satisfacer una multiple. De esa manera se
necesidad. puede comprobar que al
emplear dichas tacticas la
guarderia superara las
expectativas de los padres
con respecto al servicio
brindado actualmente.
Rivera  (2011) en su
investigacion “Innovacion de
Determinar servicio infantil”, los
cuéles son los beneficios para autorizar los
. beneficios de Beneficios recursos econdémicos estan
beneficios de .
desarrollar del relacionados con la
desarrollar ; I .
dicho plan dicho plan para desarrollo utilizacién de material nuevo,
. autorizar la del plan tecnologico, espacios bien o
para autorizar e Personal . . 24 meses ST . Inversionista S/. 3,139.50
.. .| utilizacion de identificada distribuidos, horarios
la utilizacion i ! .
los  recursos S en flexibles a fin de satisfacer las
de los recursos _ - : .
o econémicos, Yy relacion al necesidades de los infantes
economicos - L
de esta manera servicio manera rapida. De esa manera
satisfacer una la guarderia al determinar los
necesidad. beneficios del plan, se
autorizard la utilizacion de los
recursos econémicos.
Resultados de | Determinar los | Satisfaccion Resultados Campana (2013) en su
ventas resultados de del cliente de ventas investigacion “instalacion de
establecidas ventas identificada | 24 meses un espacio recreativo para inversionista S/. 3,139.50
por la establecidas Atencion al sen nifios”, se tiene una
direccion por la cliente relacion al rentabilidad en 4 afios mayor

56




direccion para

servicio

el ofrecimiento
del servicio, y
de esta manera
satisfacer una
necesidad.

Personal

a la prevista porque ofrecen
nuevos servicios utilizando
métodos de aprendizaje,
juegos educativos e
instrumentos musicales. De
esa manera se puede
comprobar que la guarderia
va a tener una alta
rentabilidad si se cubren las
necesidades y requerimientos
que los padres actualmente
buscan para sus hijos.

Tabla 15. Plan de Actividades de la guarderia

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta.
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DETALLE DE LAS ACTIVIDADES
1. Anélisis de las tendencias del mercado

Variaciones en los servicios ofrecidos:
COMEDOR: Para la alimentacion de los bebés, se siguen las pautas marcadas por sus
pediatras.
INFORMACION INDIVIDUALIZADA: La comunicacion entre Espacio Infantil y
familia es algo fundamental para que haya una cohesion entre las rutinas de casa y los
habitos del Espacio Infantil. Se tienen dos vias de informacion para la familia, bien a
través de la web, donde podran recibir una informacion individualizada, o por medio
de la agenda escolar.
PSICOMOTRICIDAD: Centrada en el desarrollo de las habilidades motrices que
ayudan a descubrir, conocer y controlar gradualmente el propio cuerpo, provocando
que el nifio actle progresivamente mas autonoma. Estas actividades son un
instrumento valido para observar y explorar el entorno inmediato, asi como para
representar y evocar diferentes aspectos de la realidad vividos. Ademas, ayudan a
utilizar el lenguaje de forma ajustada y a enriquecer y diversificar las posibilidades
expresivas del nifio, asi como a desarrollar su capacidad de socializacion.
INGLES: Hace que los mas pequefios vayan familiarizandose con este idioma.
MUSICA: La musica es una parte fundamental en el desarrollo cognitivo del nifio
ESCUELA DE PADRES: En la educacion de los mas pequefios es fundamental el
papel de los padres, pues éstos, junto con la educadora, son los referentes educativos

del nifio.
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Tasa de natalidad:

Fecundidad (nacimientos anuales, tasa bruta de natalidad y tasa global de fecundidad, estimada
2016).

Fecundidad
. Tasa Global
Departamento PRCLE Macimientos s H',“ta - de
total Natalidad .
Anuales (por il Fecundidad
{hijos x mujer)
LAMBAYEQUE 1270794 21895 17.16 208

FUEMTE: Ins#fulo Macional de Esediica & Rbmalca - IMEI

Estilos de vida:
Una de las principales preocupaciones de las mujeres que trabajan es el cuidado de sus

pequefios que dejan en casa.

Algunas personas optan por contratar personal doméstico, encargan el cuidado de sus
hijos a algunos familiares cercanos. Sin embargo, hay quienes no cuentan con esta
facilidad o las que se han mudado a vivir lejos de sus familias.

Segun el INEI, el 65.2% de mujeres pertenece a la poblacién econémicamente activa,
es decir, que trabaja.

El nimero de mujeres que estudia ha aumentado en los ultimos afios; la tendencia de

las que trabajan se mantendra en crecimiento, asegura Arellano.
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Educacion Inicial:
La educacion inicial escolarizada constituye el primer nivel de la Educacion Bésica
Regular (EBR), atiende a nifias y nifios de tres a cinco afios de edad. Esta orientada a
crear las condiciones adecuadas para el desarrollo de las potencialidades, mediante

el aprestamiento para la lecto escritura de nifios y nifias de tres a cinco afos.

PERU: TASA NETA DE MATRICULA ESCOLAR A EDUCACION INICIAL, 2005 - 2015
(Porcentaje del total de poblacion de 3 a 5 afios de edad)

T84 B

ns 1 :
g9 617 619 634 n

VLA

005 2006 2007 2008 2009 010 01 042 3 044 2015

i I
Fuente: Instituto Nacional de Estdistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares.

A lo largo de los ultimos afios la tasa neta de matricula a educacion inicial se ha
venido incrementando paulatinamente, en el afio 2015 esta tasa alcanzo el 80,1%, lo
cual representa un incremento de 1,7 puntos porcentuales, respecto al afio 2014.
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica 38 Segun area de residencia, a lo largo
de la Gltima década la brecha entre el area urbana y rural de la tasa de matricula a
educacion inicial, ha venido disminuyendo gradualmente. Asi, en el afio 2005 la

brecha era de 21,1 puntos porcentuales a favor del area urbana, sin embargo, en el afio

60



2015 se invirtié en 1,1 puntos porcentuales a favor del area rural, es decir, por primera

vez la tasa de matricula en esta area (80,9%) fue superior al area urbana (79,8%).

OER(: TASANETADE MATRICULA ESCOLAR AEDUCACION NCIAL SEGUN ANBITO GEOGRAFCO, 10 15
(Porcentle dél ofal e poblacion de 3 a 5 afos de cada ambito)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisica  Informdfica - Encuesta Nacional de Hogares.

Por region natural, se presenta el mismo comportamiento, la regién Costa (79,6%)

que a lo largo de la ultima década presentd la mayor tasa neta de matricula, es

desplazada por la Sierra (82,7%), ubicandose la Selva en tercer lugar (76,4%).
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PERU: EVOLUCION DE LA TASA NETA DE MATRICULA ESCOLAR A EDUCACION INICIAL,
SEGUN AREA DE RESIDENCIA, 2005 - 2015
(Porcentaje del total de poblacidn de 3 a 5 afios de edad de cada area)

|
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Fuente: Instituto Nacional de Estdistica e Informética - Encuesta Nacional de Hogares.

1. Matricula en el sistema educativo por tipo de gestion y area geografica, segun etapa, modalidad y
nivel educativo, 2015.

e Gestion Area Sexo Piblica | Privada
educative Piblica |Privada|Urbana | Rural |Masculing | Femening | Urbana | Rural | Urbana |Rural
Total 324,567| 214,989) 109,578( 291,797 32,770 162,841| 161,726(182,758(32,231| 108,039 539
Bdsica Regular 296,507| 205,197| 91,310|263,73732,770| 151502 145,005(172,966(32231) 90,771 539
Inicial 62,57| 39,069] 23,505] s3415] 9,159] 31835 30,739[ 30,009] 9060 23.006) W
Primaria 137,285| 99,006] 37,679 119,000 17,884| 70,33  Gh,049] B1916| 17,600 37,485 19
Secundaria o6,648| 66,522| 30126] 9091 57271 w9331  47.317] 6L041| 5481 29,880 206
Bdsica Altemativa 6463| 2509 3950) 6463 o 3687 2776) 2509 o 3954 0
Bsica Especial us| 39 26 ws| o 1 3 as] o 2 o0
Técnico-Productiva sam| 2282 2%9) sam| o 13 39w 2282  of 2989 o
Superior No Universitaria | 15,981 4682) 11,299 15981 o 6086 9895 4682 o 1,299 o0
Pedagogica 75| 490 18| 67| 0 141 s 490 o 18 0
Tecnolgica 15059 3945) 11,104 15058 o 5748|9315 3sas|  of 1,114 0
Artistica w| w0 w3 o m W 70 0 o o

Fuente: MINISTERID DE EDUCACION - ESCALE.
Extraccion: Cicina de pesion da la Informacian y Esadisica.




2. Elaboracién y seleccidn de estrategias
La estrategia mas apropiada para seguir con el servicio de cuidado infantil es la
diferenciacion, para ello debemos establecer una percepcion por parte del cliente que
la diferencie claramente de la competencia.
Se debe estimular la preferencia del servicio en la mente del cliente y asi posicionarlo
COMO una nueva opcion.
Actualmente no existe una marca posicionada en el cuidado de los infantes.
Se propone que la guarderia sera Unica y diferente al contar con sistemas de
monitoreo mediante webcams. Tambien se ofrecera a los padres un concepto en los
que se aprecian métodos innovadores para su desarrollo intelectual y motriz como es
la estimulacion temprana, siendo bien custodiados, protegidos y a la ves estimados
mientras que los padres satisfacen sus necesidades.

3. Téacticas que hacen uso del marketing mix

|99 A 9,

SERVICIO:

Los servicios que se ofreceran seran los siguientes:
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- SERVICIO PARA NINOS DE 1 ANO:
Atiende fundamentalmente el desarrollo del movimiento y al control corporal,
las primeras manifestaciones de la comunicacion y del lenguaje, a las pautas

elementales de convivencia y relacién social, habitos saludables.

HORA DE CAMBIO

SERVICIO ESTIMULACION
Y MOTRICIDAD

Fuente: Elaboracion propia

- SERVICIO PARA NINOS DE 2 A 3 ANOS:
El nifio aprende a hacer uso del lenguaje, descubre las caracteristicas fisicas y
sociales del medio en el que vive, elabora una imagen de si mismo positiva y

adquiere los habitos basicos de comportamiento.
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HORA DE APRENDER HORA DE COMER

Fuente: Elaboracion propia

El control de las actividades del personal se realizara mediante la elaboracion del

Organigrama 'y descripcion de los puestos
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GERENTE ADMINISTRATIVO

CONTADOR

PEDAGOGA ASISTENTE INFANTIL

GERENTE ADMINISTRATIVO
. Coordina para las sesiones de trabajo.
« Asegura la calidad de la actividad educativa que se lleva a cabo en cada grupo
de nifios/as.
« Comprueba que los recursos didacticos y materiales sean suficientes y se
encuentran en buen estado.
« Asume la responsabilidad de garantizar que la organizacién cumpla con todas
las licencias y regulaciones de seguridad.
CONTADOR
« Preparar y presentar informes sobre la situacion financiera.
« Revisar y documentar los ingresos y egresos de la empresa.
« Verificar los comprobantes de pago emitidos por la empresa.
« Registrar los movimientos de caja y bancos de la empresa.
« Preparar y presentar las declaraciones tributarias.
PEDAGOGA

« Planificacion, ejecucién y seguimiento de los programas educativos
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« Actuar sobre un nifio atendiendo a su configuracidn psicologica.

ASISTENTE INFANTIL

« Cuidado del orden, seguridad, entretenimiento, alimentacion, aseo y atencion

personal de los nifios

PRECIO:

S/. 300.00 por nifio

PROVEEDORES:
N Producto [ Servicio;
Empresa Direccion Fortaleza(s) Atributos principales
Cal.arica Nro. 841 recio. garantia
CASA BEBE Dpto. 201 Urb. cEaIi i dl y%arie dald Productos para
S.AC Centro De Chiclayo bebés
en Lambayeque de productos.
cal. Pedro Garantia, seguridad Camaras,
<> PICTEL | Garenzén#147- €9 Computacién y
<> Vieieruerecnail - Chiclayo y calidag Sistemas
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Estructura de la inversion

UNDAD COSTO UNITARIO | SUB TOTAL 1| SUB TOTAL2 | SUB TOTAL 3 TOTALS). %
I. INVERSION FIJA
I.1INVERSION FIJA TANGIBLE 2643210 | 31,26000 | T1.40%
1.1.1 MAQUINARIA'Y EQUIPO 5,110.00
1.1.1.1 CAmaras 5 310.00 1,550.00
1.1.1.2 proyector 2 1,780.00 3,560.00
1.1.2 EQUIPOS DE OFICINA 4.149.00
1.1.2.1 Escritorios (170.5xB8- material_ metal y vidrio) 1 649.00 649.00
1.1.2.2 Computadora 1 3,500.00 3,500.00
I.1.3 MUEBLES Y ENSERES 17,173.10
1.1.3.1 escritorio infantil (afto 36cm | largo 122cm, material 22 178.90 3,835.80
1.1.3.2 estante de melamine (90cm x 30cm) 4 150.00 600.00
1.1.3.3 colchonetas 10 £9.00 £90.00
1.1.3.4 pisos de estimulacidn (180 cm x 180cm) 4 296.00 1,184.00
1.1.3.5 articulos de decoracidn B 150.00 900.00
1.1.3.6 Casita de picnic 1 1,680.00 1,680.00
1.1.3.7 resbaladera Little Tikes- pléstico (alto 99.06cm, ang 4 239.00 956.00
1.1.3.8 mecedora caballito Little Tikes (alto 44cm, ancho 2 2 174.00 348.00
1.1.3.9 comepasilos- triciclo 2 249.00 498.00
1.1.3.10 Caja de 100 pelotitas de colores Bestway 2 3090 79.80
1.1.3.11 pelotas inflables 61 cm 10 6.90 69.00
1.1.3.13 bloques aprende (40) 2 7990 159.80
1.1.3.14 escritorios melamine y metal 2 599.00 1,1968.00
1.1.3.15 Pizamas (120cm x 80cm) 2 79.90 159.80
1.1.3.16 piscina 25 cm (alto), 122 cm (ancha), 122 cm (pro 1 49.90 49.90
1.1.3.17 cuna de madera ( alto %4cm, ancho 75cm, largo 14 8 499.00 3,092.00
1.1.3.18 sillas tela y metal ( alto 83cm, ancho 38cm, profun 8 58.00 464.00
1.2 INVERSION FIJA INTANGIBLE 4,836.90
1.2.1 Estudios de Factibilidad 1 3,500.00 3,500.00
1.2.2 Gastos 1 1,336.90 1,336.90
IIl. CAPITAL DE TRABAJO 10,437.80|  10,437.80| 23.8%%
II.1 Existencias 1 1,107.30 1,107.30
I1.1 Digponibles 1 8,330.50 8,330.50
I1.1 Exigibles 1 1,000.00 1,000.00
IIl. IMPREVISTOS 5% 208534 476%
TOTAL INVERSION 419204 100%
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Capital de Trabajo Mensual

PRECIO TOTAL TOTAL [ COSTO FLJIO COSTO
CONCEPTO UNIDAD [ CANTIDAD |, i rario| MENSUAL 7. | ANuAL s Sl VARIABLE Si.
I. EXISTENCIAS
1.1. MATERIA PRIMA 1,107.30| 13,287.60 0.00 13,287.60
aleohol frascas [llitra) 3 250 7.50 50.00 50.00
agua okigenada fraseos [itra)| 3 280 8.70 104 .40 104.40
paracetamel u:?'d: S::] 1 10.00 10.00 120.00 120.00
buprofena ui?ldala-[;::] 1 10.00 10.00 12000 120.00
1. DISPONIBLES 8,330.50| 99,966.00 97,446.00 2,520.00
Energia Electrica meses 1 140.00 140.00 1,680.00 1,680.00
Servicio de Agua Potable meses 1 70.00 70.00 240.00 240.00
Telefono meses 1 59.00 59 00 708.00 708.00
Pago de Remuneraciones meses 1 8,061.50 8,061.50 56,738.00 86, 738.00
1ll. Exigibles 1,000.00 | 12,000.00 0.00 0.00
HMauler de Local meses 1 1,000.00 1,000.00 12,000.00 0.00
IE;;;E;‘P”M DE 1043780 | 12525360 | co7azemo 15,307 60
Remuneraciones
TOTAL | TOTAL
PERSONAL CANT. | SUELDO |13% ONP|ESSALUD| CTS GRATF.
MENSUAL| ANUAL
Adminiztradar 1 2000.00 260.00 180.00 8333 33333 233667 2504000
Contador 1 20000 26.00 18.00 833 B3 23367 2.004.00
pedagoga (1500) 2 3,000.00 380,00 270.00 126,00 500.00| 350500| 42060.00
asistente infanti (850) 2 1,100.00 2H.00 153.00 1083 28333 198647 23800
TOTALES 6,900.00 | 897.00 | 621.00 | 26750 |1,150.00 | 8,061.50 | 96,738.00
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Costo del servicio

CONCEPTO Total Total Anual
Mensual

1.1 Materia Prima 126.70 1,520.40
alcohol 750

agua oxigenada 8.70

gasas 1200

algoddn 7580

curitas 10.00

violeta genciana 4.00

termametro 45.00

guantes estériles 12.00

paracetamaol 10.00

ibuprofenao 10.00

1.2 Mano de Obra Directa A, 700,00 56,400.00
profesora 3.000.00

asistente infantil 1.700.00

TOTAL COSTOS DIRECTOS 4,826.70 57,920.40
Il. COSTOS INDIRECTOS 2,769.00 33,228.00
Energia Electrica 140.00

Semnvicio de Agua Potable 70.00

Telefono 59.00

Alguler de Local 2.500.00

TOTAL COSTO DE PRODUCCION 7,595.70 91.148.40

PLAZA

Local alquilado, ubicado frente a Tottus- Chiclayo, a espalda del Real Plaza, situado

en la avenida principal, muy transitable.

ALTERNATIVAS BUENO REGULAR MALO
INFRAESTRUCTURA X
MOBILIARIO X
EQUIPOS X
SITUACION AMBIENTAL
LOCAL X
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PROMOCION

Via internet: Facebook.

4. beneficios de desarrollar dicho plan para autorizar la utilizacion de los recursos

econémicos
Personas | Precio Unitario 5/, | Mensual §/. Anual §/.
Ingreso de personas por dia M 300.00 1320000 15640000
Total Und.
Total de
Senvicios
brindado 1320
mensuales
CONCEPTO 1 2 3 4 5
INGRESOS 158,400.00 | 175,824.00 | 195,164.64 | 216,632.75 | 240,462.35
-COSTO DEL SERVICIO 9114840 | 9114840 9114840 | 9114840 | 9114840
UTILIDAD BRUTA 67,251.60 | 84,675.60 | 104,016.24 | 125,484.35 | 149,313.95
- GASTOS DE OPERACION 30,844.00 | 30,844.00| 30,844.00 | 30,844.00 | 30,844.00
GASTOS DE VENTA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 30,844.00 | 30,844.00| 30,844.00 | 30,844.00 | 30,844.00
-DEP.DEACT.FIJ. Y AMORT. INTANG.| 2570.32| 257032 257032| 257032| 2570.32
UTILIDAD OPERATIVA 33,837.28 | 51,261.28 | 70,601.92 | 92,070.03 | 115,899.63
- GASTOS FINANCIEROS 21,256.23 | 21,256.23 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 12,581.05| 30,005.05| 70,601.92| 92,070.03 | 115,899.63
-IMPUESTO A LARENTA 377431 9001.51| 21,180.58 | 27,621.01 | 34,769.89
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO 8,806.73 | 21,003.53 | 49,421.34 | 64,449.02 | 81,129.74
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CONCEPTO 0 1 2 ] 4 5

|. INGRESOS 0.00| 158,400.00 | 175,624.00 | 195,164.64 | 216,632.75 | 240 462 35
INGRESOS POR VENTA 158.400.00 | 175,824.00 | 195,164.64 | 216,632.75 | 240462.35
VALOR RESIDUAL 0.00
II. EGRESOS 4379214 | 125,766.71 | 130,993.91 | 143,172.98 | 149,613.41 | 156,762.29
I1.1 INVERSION TOTAL 4379214

1.2 COSTOS DEL SERVICID 0114840 | 9114840 9114840 9114840 9114840
1.3 GASTOS DE OPERACION 3064400 3064400 3084400 30,644.00| 30844.00
1.4 IMPUESTO A LA RENTA 307431 900151 2118058 | 27621.01| 34,769.89
FLUJO DE CAJA ECONOMICO | 4379214 | 3263329 | 44083009 5199166 67.019.34| 83,700.06
PRESTAMO 30.000.00
SERVICIO DE DEUDA -21256.23 | -21,256.23

AMORTIZACION 12 367.56 | -17,632.44

INTERES -§,808.67 | -362379
Escudo Tributario 206660 | 106714
FLUJO DE CAJA FINANCIERO | 1379214 | 14,04365| 2466099 5199166 67.019.34| 83,700.06
APORTE DE CAPITAL 13,792.14
SALDO DE CAJA RESIDUAL 000 1404365 2466099 5199166 67,019.34| 63,700.06
SALDO DE CAJA ACUMULADA 000 1404365 38,704.65| 90,696.31| 157,7115.65 | 241 415.72

5. Rentabilidad de las ventas

La propuesta demuestra en su funcionamiento que es un negocio viable y atractivo

con una utilidad de S/8,806.73 en el primer afio, S/ 21,003.53 en el segundo afio, S/

49,421.34 en el tercer afo, S/ 64,449.02 en el cuarto afio y S/ 81,129.74 en el quinto

afo.

El analisis de rentabilidad del proyecto, arroja una TIR 93.68% y VAN de

154,371.64. Con eso se concluye y se demuestra que el proyecto es viable.
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CAPITULO V: DISCUSION DE LOS RESULTADOS

Dimension: Calidad

Indicador: Personal

Sintesis del resultado:

El mercado meta potencial siempre exigira que el servicio de guarderia brindado por el
personal sea fiable y adecuado a sus necesidades.

Causales:

Las tendencias del mercado exigen que el servicio brindado por las guarderias cubra las
necesidades de los padres al trabajar con personal idoneo.

Consecuencias:

Se tendra un crecimiento sostenible en la demanda del servicio de guarderia, debido a que se
cumpliran las exigencias de los padres al contar la guarderia con personal altamente
calificado.

Tendencias con la propuesta:

META PERIODO

Tendencias del mercado identificadas en relacion al servicio 12 meses

Anédlisis del marco tedrico:

Esta situacion corrobora lo mencionado por Lépez, Villafuerte & Iglesias (2014), quienes
indican que mediante una propuesta innovadora en el aprendizaje, utilizando la tecnologia,
desarrollando la creatividad mediante talleres y métodos de inteligencia multiple (inteligencia
musical, espacial, corporal-cinestésica, linguistica, naturalista, l6gico-matematica,
interpersonal), los resultados superan las expectativas que los padres pueden tener acerca del
servicio de guarderia. Es por eso que es importante la calidad en recursos humanos.

Dimension: Calidad
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Indicador: Satisfaccion del cliente

Sintesis del resultado: EI mayor nivel de satisfaccion en los padres con respecto al servicio
brindado actualmente por las guarderias es bajo.

Causales:

Las guarderias no han formulado correctamente sus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, ya que los padres actualmente tienen un nivel de satisfaccién bajo en el servicio
brindado.

Consecuencias:

Disminuira la demanda en el servicio de guarderia, debido a que actualmente no cubren las
expectativas ni necesidades de los padres.

Tendencias con la propuesta:

META PERIODO

Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del
12 meses
mercado identificadas en relacion al servicio

Anéalisis del marco tedrico:

Esta situacion corrobora lo mencionado por Rivera (2011), quien indica que las guarderias
cuentan con material deteriorado, espacios pequefios, no brindando asi la seguridad y calidad
requerida por los padres para poder desarrollarse durante su trabajo.

Dimension: Calidad

Indicador: Atencion al cliente

Sintesis del resultado:

La mayor disposicion por parte de los padres al esperar que atiendan sus necesidades en la

guarderia es de 4 minutos a mas, por lo que se observa un mercado comprensivo.

75



Causales:

Debido al buen uso del marketing mix en el servicio de guarderias, se cuenta con un mercado
comprensivo, ya que los padres estan dispuestos a esperar para que atiendan sus necesidades.
Consecuencias:

La disposicién de los padres al esperar que atiendan sus necesidades experimentard un
crecimiento sostenible, debido al hecho de poder esperar mas de 4 minutos.

Tendencias con la propuesta:

META PERIODO

Tacticas del marketing identificadas en relacion al servicio 18 meses

Analisis del marco tedrico:

Esta situacion corrobora lo mencionado por Kotler & Armstrong (2012), quienes indican que
con el Marketing Mix se tendran un conjunto de herramientas tacticas controlables de
mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado

meta.
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CONCLUSIONES

1. Luego de diagnosticar el estado actual de la diferenciacion del servicio en una guarderia
del distrito de Chiclayo, se concluye que el servicio debe cubrir las expectativas y
necesidades de los padres al trabajar con personal idoneo y al ofrecer seguridad. Por lo

tanto, la guarderia debe brindar asi la seguridad y calidad requerida por los padres.

2. Luego de identificar los factores influyentes en la diferenciacion del servicio en una
guarderia del distrito de Chiclayo, se concluye que al cubrir las necesidades de los padres
la guarderia tendré éxito. Por lo tanto, el nivel de satisfaccion en los padres sera alto en un

97%.

3. Luego de disefiar plan de marketing para definir la diferenciacion del servicio en una
guarderia del distrito de Chiclayo, se concluye que se contara con un mercado
comprensivo y se ofrecerd en un 100% la seguridad requerida para que los nifios se
encuentren bien cuidados. Por lo tanto, se tendrd un conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotecnia que la guarderia combinard para producir una respuesta

deseada en el mercado meta.

4. Luego de estimar los resultados que generara la implantacion del plan de marketing en la
diferenciacion del servicio en una guarderia del distrito de Chiclayo, se concluye que sera
el negocio viable y atractivo con una utilidad de S/8,806.73 en el primer afio. Por lo tanto,
con el plan de marketing para diferenciar el servicio, la guarderia sera exitosa, ya que se

tendran utilidades a un tiempo corto (desde el primer afio).
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RECOMENDACIONES

1. La Guarderia Childcare deberd estar conformada por personal cada vez mas
especializado, con una formacion continua y adaptada a la edad de los nifios. También
el personal deberd utilizar métodos de aprendizajes actualizados con la finalidad de
potenciar mas la estimulacion y desarrollo de los nifios.

2. La Guarderia Chilcare debera contar con el cuidado, seguridad y vigilancia continua.
De esa manera los padres estaran satisfechos por los servicios ofrecidos.

3. La Guarderia Childcare debera ofrecer respuestas a las necesidades de los padres,
disponiendo de instalaciones adecuadas, saludables y diferenciadas segun la edad de
los nifios, con mobiliario y material idoneo.

4. La Guarderia Childcare debera innovar los servicios que ofreceran con el proposito de
buscar nuevas alternativas de como Illamar la atencion de la demanda, y asi prestar un

servicio diferenciado.

80



BIBLIOGRAFIA



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Albert (2014). Plan de empresa para una escuela infantil. Recuperado de
https://riunet.upv.es/bitstream/handle/10251/38117/TFC%20laura.pdf?sequence=1Alv
ites, F. (2014). Plan de empresa para una escuela infantil, en Espafia. Recuperado de
https://riunet.upv.es/bitstream/handle/10251/38117/TFC%20laura.pdf?sequence=1

Bilbao. (2016). ¢ Ya has elegido escuela infantil para el proximo curso? aqui tienes la mejor
escuela infantil del mundo!!. Recuperado de http://www.xn--elcerebrodelnio-
crb.com/blog/ya-has-elegido-guarderia-para-el-proximo-curso-pues-echate-a-llorar-
aqui-tienes-la-mejor-escuela-infantil-del-mundo/

Cano, C. (2013). Plan de negocios para la implementacion del jardin guarderia mama
kanguro con el servicio de monitoreo de video por internet en tiempo real.
Recuperado de
http://repositorio.upn.edu|.pe/bitstream/handle/11537/139/Cano_cc.pdf?sequence=1

Campana (2013). Proyecto de inversion para instalar un espacio recreacional para nifios de

1 a 5 afios en el centro comercial Real Plaza de Chiclayo. Recuperado de
http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/125

Cérdernas. (2016). Di Chiclayo Magazine. Recuperado de
https://issuu.com/dichiclayomagazine/docs/di_chiclayo_16-_issuus

Cohen. (2010). Plan de mercadeo o plan de marketing. Recuperado de
http://mercadeoypublicidad.com/Secciones/Biblioteca/DetalleBiblioteca.php?recordl
D=7054

Dominguez & Hermo (2007), Métricas del Marketing. Recuperado de
https://books.google.com.co/books?id=i58h3UoedWQC&printsec=frontcover&hl=es
#v=onepage&q&f=false

Gonzales. (2014). Utilidad del plan de marketing. Recuperado de https://www.marketing-
xxi.com/utilidad-del-plan-de-marketing-133.htm

GrouplOnoticias.  (2016). Jardin  "Mi  Pequefio = Mundo”. Recuperado de
https://group10noticiashuancayo.blogspot.com/2016/06/jardin-mi-pequeno-mundo-y-
virgen-del.html

Kotler, F. (2015). Direccion de Marketing: Conceptos Esenciales. Recuperado de
https://books.google.com.pe/books?id=XPWmfMEh2kkC&pg=PA175&Ipg=PA175&
dg=acto+de+dise%C3%Blar+un+conjunto+de+diferencias+importantes+que+disting
uen+la+oferta+de+la+empresa+con+la+de+sus+competidores&source=bl&ots=DY ik
fl2P1j&sig=E5KTVOL60KkrkGP30A14bVcgfrc&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwjBq8
uirL7TAhXLOCYKHa5PDDgQ6AEIJzAB#v=0nepage&q&f=false

Kotler & Armstrong. (2012). Marketing decimocuarta edicion. Recuperado de

http://www.academia.edu/29671014/Marketing_decimocuarta_edici%C3%B3n_Phili
p_Kotler_Gary_Armstrong.pdf

82



Kotler, P. & Keller, K. (2015), Direccion de marketing. Recuperado de
https://www.academia.edu/4454037/Direccion_de_Marketing_-_ Kotler_Edil2

Lépez, Villafuerte, & Iglesias, (2014). Proyecto de un colegio con ensefianza de calidad
basada en aplicacién de la metodologia de las inteligencias multiples y horario
extendido dirigido a los nse B y C en Lima Norte. Recuperado de
http://repositorioacademico.upc.edu.pe/upc/bitstream/10757/338013/1/Tesis+L%C3%
B3pez+-+Villafuerte+-+lglesias.pdf

Mork. (2016). COBE, guarderia en Frederiksberg (Dinamarca). Recuperado de
http://www.arquitecturaviva.com/es/Info/News/Details/8243

Mufiiz, R. (2014). Marketing en el Siglo XXI 5% Edicién. Recuperado de
http://www.marketing-xxi.com/Marketing-siglo-xxi.html

Olivos, A. (2015). Plan de negocio para la implementacion de un nido — guarderia con el
servicio de monitoreo en tiempo real por internet. Recuperado de
http://repositorioacademico.upc.edu.pe/upc/bitstream/10757/347350/1/Tesis+Maurici
0+-+0Olivos+-+Reyes.pdf

Rendon, Sorelle. (2016). Nidos de Lima. Recuperado de
https://issuu.com/diegos.flores/docs/revista_36-final.compressed

Rivera, J. (2011). “Innovacion de servicios: plan de negocio de una estancia infantil
subsidiada por la secretaria de desarrollo social en la zona conurbada de
colima.col.” Recuperado de
https://rei.iteso.mx/bitstream/handle/11117/3657/TOG%20J0s%C3%A9%20Rivera.p
df?sequence=2

Rodriguez-Pina. (2016). Trabajar con los nifios a un paso. Recuperado de
https://www.huffingtonpost.es/2016/01/17/guarderias-empresas-
conciliacion_n_8989832.html

Serra, N. (2014). Plan de negocio de una empresa de servicios infantiles en Valencia.
Recuperado de https://riunet.upv.es/bitstream/handle/10251/45677/TFC%20-
%20Nuria%20Serra%20%20Plan%20de%20negocio%20La%20L luneta.pdf?sequenc
e=1

Schiffman. (2000). Comportamiento del consumidor. Recuperado de
https://www.google.com.pe/search?q=schiffman:+factores+que+influyen+son+cultura
I+social+personal+psicologico&ei=FABNW _j9laGK5wLilrLgCg&start=20&sa=N&
biw=1440&hih=794

83



ANEXOS



ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TIPOS Y DISENO

TITULO PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES DE ) I;Ohlﬂsbég'[l'g,l:
INVESTIGACION
Elaboracién | ;Cémo definir La VARIABLE TIPO DE POBLACION
de plan de fa GENERAL implantacion INDEPENDIENTE | |\ hEPENDIENTE | INVESTIGACION
marketing diferenciacion |elaborar plan de marketing para |de plan de -Analisis de la infinita
para definir la |del servicio en | definir la diferenciacion del marketing situacion Aplicada.
diferenciacion |una guarderia |servicio en una guarderia del | permitira -Determinacion de Explicativa. MUESTRA
del servicio en | del distrito de |distrito de Chiclayo definir la objetivos No experimental.
una guarderia | Chiclayo? ESPECIFICOS diferenciacion | plan de -Elaboracion y Prospectiva. 200 padres
del distrito de del servicio en | marketing seleccion de la con nifios de 1
estrategia a 3 afios

Chiclayo

1.-Diagnosticar el estado actual
de la diferenciacion del servicio
en una guarderia del distrito de
Chiclayo

2.-ldentificar los factores
influyentes en la diferenciacion
del servicio en una guarderia
del distrito de Chiclayo

3.-Disefiar plan de marketing
para definir la diferenciacion
del servicio en una guarderia
del distrito de Chiclayo

4.-Estimar los resultados que
generara la implantacion plan
de marketing en la
diferenciacion del servicio en
una guarderia del distrito de
Chiclayo

una guarderia
del distrito de
Chiclayo

-plan de accion
-Establecimiento de
presupuesto
-Métodos de control

DEPENDIENTE

VARIABLE
DEPENDIENTE

Diferenciacion del

servicio

-Satisfaccion del
cliente

-Atencion al cliente
-Personal

DISENO DE
INVESTIGACION

T1 T2
M O P RE




ANEXO 2: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

TECNICA: Encuesta.

INSTRUMENTO: Cuestionario

DIRIGIDO A: Padres con nifios de 1 a 3 afios

OBJETIVO: Recolectar informacion relacionada con la Calidad en el servicio de guarderia.

INSTRUCCIONES.- Lea detenidamente las preguntas y marque la respuesta segun considere

es la opcion mas adecuada:

1. ;Cual es su edad?
a) 23-30
b) 31-40
c) 41-50

2. ¢Cuél es la edad de su hijo(a)?
a) 1 afo
b) 2 afios
c) 3 afios

3. ¢Con qué frecuencia le gustaria que el personal de la guarderia le proporcione un servicio
fiable y adecuado a sus necesidades?
a) Siempre
b) Casi siempre
c) A veces
d) Casi nunca
e) Nunca

4. ¢Cual es su nivel de satisfaccion con los servicios que actualmente prestan las guarderias?
a) Muy alto
b) Alto
c) Bajo
d) Ninguno

5. ¢Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar para gque atiendan sus necesidades la guarderia?
a) Menos de 1 minuto
b) Méas de 1 min y menos de 2
c) Mas de 2 y menos de 3
d) Mas de 3 y menos de 4
e) Mas de 4



6. ¢Que es lo principal que deben mejorar las guarderias actuales?
a) Infraestructura
b) Seguridad
c) Servicio

EVALUACION DEL SERVICIO: Childcare es una GUARDERIA que contara con un
monitoreo de video por internet en tiempo real

7. ¢Usted esté dispuesto a adquirir el servicio?
a) Si
b) No

8. ¢Con qué otros servicios le gustaria que cuente la guarderia?
a) Movilidad
b) Idiomas.
c) Talleres de artes.
d) Deportes

9. De adquirir el servicio, ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar con todos los beneficios
ofrecidos?
a) Hasta s/.250
b) De s/.251 —s/.300
c) Des/.301-5/.350
d) Des/.351 —5/.400
e) Mas de s/.400

10. ¢A través de que medio le gustaria informarse de la apertura del jardin guarderia?
a) Publicidad televisiva.
b) Publicidad radial.
¢) Anuncio en periddico.
d) Gigantografias.
e) Correo electrénico.
f) Facebook



ANEXO 3: BASES LEGALES

NORMAS SOBRE ORGANIZACION Y FUNCIONAMIENTO DE LAS CUNAS DE

EDUCACION INICIAL

DIRECTIVA N° 073-2006-DINEBR-DEI

Objetivos

3.6

3.7

3.8

3.9

Sintesis

Promover una atencion educativa de calidad para los menores de tres afios
que asisten a las instituciones educativas publicas o privadas denominadas
Cunas, afianzando la eficacia del trabajo pedagdgico con participacion de la
familia y la comunidad.

Actualizar y orientar el proceso de creacion, organizacion, funcionamiento
y evaluacion técnico- pedagdgica y de gestion de las Cunas publica y
privada.

Determinar criterios de gestion pedagdgica, institucional y administrativa
que permita a las Direcciones Regionales de Educacion (DRE) y Unidades
de Gestion Educativa Local (UGEL), regular, supervisar y asesorar las
actividades y servicios que ofrecen las Cunas.

Mejorar la calidad del servicio que se brinda y el desempefio laborar del

personal que labora en las Cunas.

En la presente norma nos menciona que las guarderias deben realizar un trabajo

junto con los padres y brindar un servicio de calidad, contando con personal que

tenga un gran desempefio. Las guarderias deben estar en constante actualizacion,

organizacion, funcionamiento y evaluacion técnica.



NORMAS PEDAGOGICAS PARA LA PROGRAMACION ARQUITECTONICA
Ministerial N° 0440-2008-ED.
Objetivos

a) Afirmar y enriquecer la identidad de los nifios hasta los 5 afios, en el marco de
sus procesos de socializacion, creando y propiciando oportunidades que
contribuyan a su formacion integral, al pleno desarrollo de sus
potencialidades, al respeto de sus derechos y a su pleno desarrollo humano.

b) Organizar el trabajo pedagdgico considerando la diversidad de necesidades,
caracteristicas e intereses propios de la nifiez, reconociendo el juego, la
experimentacion y el descubrimiento como principales fuentes de
aprendizaje.

c) Reconocer la diversidad cultural y su incidencia en el desarrollo infantil,
valorando las formas de socializar, para enriquecerlos e integrarlos en los
procesos educativos.

d) Fortalecer el rol protagénico y la capacidad educativa de la familia y la
comunidad, movilizando y comprometiendo su coparticipacion en las
acciones favorables al desarrollo y la educacion de los nifios hasta los 5
afos, la proteccion de sus derechos y el mejoramiento de su calidad de vida.

e) Desarrollar programas interdisciplinarios e intersectoriales con las familias y
comunidades para mejorar sus practicas de crianza, atender las necesidades
educativas especiales y el desarrollo integral de los nifios.

f) Promover, a través de las instancias de gestion, la vinculacion de los
programas Y estrategias de educacion con adultos y educacion comunitaria

con los objetivos, programas y estrategias de Educacién Inicial, a fin de que



contribuyan a promover practicas de crianza y entornos de vida saludables
que propicien el desarrollo integral de los nifios.
Sintesis
En la presente norma nos menciona que las actividades de las guarderias y la
participacion de los padres deben de contribuir en el desarrollo del nifio. Se debe

brindar actividades que cubran las necesidades e intereses de los nifios.



ANEXO 4: UBICACION DE LA GUARDERIA
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Informacion general

(0STO NEGOCIABLE
Ubicado en Sito privilagiade de Chiclayo.
Frente al TOTTUS, & espalda del Real Plaza, situado en Avenida Principal, muy transitable,



ANEXO 5: DISTRIBUCION DE LA GUARDERIA

i# 20m

dm
OFICINA S PP - -
e LIRS
Py

CEA S R

SALON DE ESTIMULACION Y MOTRICIDAD




