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RESUMEN EJECUTIVO

La tesis propone el desarrollo y validacion de un Plan de Negocios, que se basa en la
identificacion de la oportunidad de satisfacer el vacio que existe en el mercado sobre el
entretenimiento educativo para nifios entre 3 y 7 afios a través del aprovechamiento

educativo de herramientas tecnoldgicas.

Para su desarrollo se realizd una exhaustiva investigacion primaria y secundaria, lo cual
implicd el andlisis del sector educacion y entretenimiento, el macroentorno, y los
principales grupos de interés a nivel internacional y nacional. Esto permitio validar el
concepto de negocio y el grupo objetivo de estudio que abarcan los segmentos B y C de

los distritos de: Pueblo Libre, San Miguel, Magdalena del Mar, Jesis Maria y Lince.

Posteriormente, con el fin de validar la propuesta de valor se realiz6 una investigacion de
mercado exploratoria y concluyente. Respecto a la primera, se realizaron diversas
entrevistas con expertos en educacion infantil, expertos en el uso de las tecnologias de la
informacion en modelos educativos para nifios, negocios del sector, proveedores y

madres de familia de los niveles socioecondmicos A y B.

Por otro lado, la investigacion concluyente implico la aplicacion de encuestas a una
muestra de 400 madres de familia como decisoras, pertenecientes al pablico objetivo, asi
como una prueba de percepcion de la propuesta de valor a través 2 mini focus groups
para nifios dentro del rango de estudio. De esta forma, se obtuvo una intencion de compra
promedio del 62.8% de la muestra y una frecuencia promedio de asistencia de una vez al
mes en un 66%, asi como la aceptacion del precio de venta por parte de los potenciales

clientes.

Para la proyeccion de la Demanda se determinaron como limites durante el primer afio
los niveles de ocupabilidad establecidos como meta en comparacion con negocios del

sector entretenimiento infantil y la participacion de mercado a alcanzar al finalizar el

XVii

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP T W% gz}\gﬁg&mo

DEL PERU

Afio 1 (20%). De esta forma se obtuvo que para el Afio 1 se venderian 47, 541 tickets y
para el Afio 10 una cantidad de 76,290 tickets.

Respecto al plan comercial, se ha optado por una estrategia altamente diferenciada,
dirigida al segmento de mercado determinado. Para ello, se cuenta con campafas de
lanzamiento, fidelizacién y mantenimiento, las cuales permitiran alcanzar los objetivos de

venta trazados.

Mini Geeks tendré un local amplio ubicado en la Av. La Marina con una infraestructura
moderna que cuenta con 3 zonas de juegos para nifios: ArtiGeeks, Minis Dj’s y Snoop In,
ofreciendo una zona de relajacion para los mismos, cafeteria y ambiente para los padres.
El local contara con 30 diferentes juegos especializados para el uso de nifios entre 3y 7
afios que les permita estimular el desarrollo diferentes habilidades de manera entretenida
durante su estadia, asi como inteligencias multiples. El precio de nuestro servicio sera

S/.30 para nifios y S/. 10 para el acompafiante por 1 hora y media.

Mini Geeks es una sociedad anénima cerrada conformada por una Junta General de
Socios, que consta de 4 integrantes. Contard con 17 colaboradores en planilla y 7
trabajadores como personal tercerizado al inicio del proyecto hasta el afio 4. Para los afios
5y 8 se ha considerado un aumento en el personal de atencion al cliente y en los sueldos
del personal en un 10%. Ademas, el personal de atencion serd debidamente entrenado y
capacitado para el cuidado de los nifios, buscando generar confianza y seguridad en

nuestros clientes.

Para iniciar sus operaciones Mini Geeks requerira una inversion inicial de 560,000
nuevos soles, financiada integramente por los socios de la empresa de forma homogenea.
Ademas, se han previsto reinversiones para los afios 3, 5, 7 y 9, las cuales seran

financiadas en su totalidad con recursos internos por la empresa.

Por otro lado, la cantidad de tickets que se estima seran vendidos durante el primer afio

ascenderd, permite llegar al punto de equilibrio durante el séptimo mes del primer afio.
Xviii
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El negocio presenta un Periodo de Recupero de 36 meses y una TIR de 48%, con un
Valor Presente Neto (VPN) de 423, 808 nuevos soles.

Se registraran ingresos por venta de tickets a nifios, padres, colegios y alquiler del
espacio de la cafeteria, arrojando unas ventas de 848, 965 nuevos soles para el primer
afio, las cuales creceran en 5% anualmente acorde al porcentaje de crecimiento del sector
servicios del Marco Macroeconémico Multianual 2012-2014. El negocio soporta un

descenso de hasta 14% en el precio de venta 'y 16% en la cantidad de tickets vendidos.

Por todo lo expuesto en los parrafos anteriores se concluye que, Mini Geeks es una
propuesta de valor que goza de aceptacion por los potenciales clientes y usuarios del
servicio ofrecido, siendo un proyecto rentable porque genera ganancias a sus accionistas
y logra financiarse a través de recursos propios en cada una de sus inversiones a lo largo

de los 10 afios de duracion de andlisis del proyecto.

Finalmente, se recomienda en primer lugar, la ejecucion de Mini Geeks por razones de
mercado y la rentabilidad, asi como el desarrollo de futuros proyectos de negocios
similares que profundicen. También se recomienda una mayor investigacion sobre el

desarrollo de la relacion entre competencias y juegos tecnolégicos para nifios.

XiX
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INTRODUCCION

El mundo de hoy vive en constante contacto con la tecnologia de la informacion y la
comunicacion (TIC’s), las cuales cada dia se convierten en una herramienta importante
para la vida cotidiana de las personas. Es asi que su influencia ha afectado positivamente
en la educacion a todo nivel en el mundo, originando la aparicion de la tendencia

educativa llamada “edutainment”, la cual busca educar de una forma ludica y vivencial.

El PerG no es ajeno a esta tendencia y gracias a su mayor desarrollo, hoy dia se impulsa
con ahinco la inversién en tecnologias de la informacion y comunicacion para todas las

edades.

A continuacion, la tesis busca satisfacer una necesidad real del mercado ante la
inexistencia de una oferta de entretenimiento educativo infantil basada en tecnologias de

la informacion que desarrolla competencias diversas en los nifios.

Este trabajo presenta la propuesta de valor Mini Geeks, la cual es un centro de
entretenimiento educativo para nifios entre 3 y 7 afios de edad de los NSE B y C, que
habitan en los distritos de San Miguel, Pueblo Libre, Magdalena, Lince y Jesis Maria en
la provincia de Lima Metropolitana. La caracteristica innovadora es el uso de tecnologia
de punta como herramienta base para estimular el desarrollo de habilidades y de

inteligencias multiples en los usuarios.



CAPITULO I: ANALISIS DEL SECTOR Y MACROENTORNO

A continuacion, se desarrolla el analisis del sector y del macroentorno en el cual se sitda
el modelo de negocio con el fin de identificar cuéles son las oportunidades que brinda el
mercado actual. Se ha realizado un andlisis del sector educacion y de entretenimiento en
el Perd. En relacion al macroentorno, se menciona la situacion economica del pais, la
inclusién de la tecnologia en la educacion y los cambios sociales que se han dado a raiz

de ésta.

1. Andlisis del Sector Educacion

La educacion® en el Pert debe cumplir con los siguientes fines:

v~ Formar personas capaces de lograr su realizacion ética, intelectual, artistica,
cultural, afectiva, fisica y religiosa, (...) asi como el desarrollo de sus capacidades

y habilidades para vincular su vida con el mundo del trabajo; y

v" Contribuir a formar una sociedad democratica, solidaria, justa, inclusiva, prospera,
tolerante y forjadora de una cultura de paz que afirme la identidad nacional
sustentada en la diversidad cultural, étnica y linglistica (Ministerio de Educacion
2010: 15).

La preocupacion porque mas nifios se incorporen a centros educativos ha crecido
significativamente en el Per(. Para el 2010, segun el Ministerio de Educacion hubo 8,6
millones de alumnos atendidos tanto en educacion privada como publica, asi como 75 mil

instituciones educativas para atender la demanda (Ministerio de Educacion 2010 a).

El presupuesto del Sector Educacion se mide segun el producto bruto interno, es decir, la
inversion que realice el Estado para este sector depende del crecimiento econémico con el

que cuenta el pais. Este se debe incrementar 0.25% en funcién del producto bruto

! Entendemos por educacion al proceso de aprendizaje y ensefianza que se desarrolla a lo largo de toda la vida y que contribuye a la
formacion integral de las personas y desarrollo de sus potencialidades, a la creacion de cultura, y al desarrollo de la familia. Se
desarrolla en instituciones educativas y en diferentes &mbitos de la sociedad (Ley General de Educacién)
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interno®. Para el 2011, el presupuesto que se destind al Sector Educacion crecié en 4.93%
del producto bruto interno respecto al afio anterior, representando un 16.57% del

presupuesto destinado al Sector Piblico®.

Asimismo, el Ministerio de Educacion y el Estado se han propuesto desarrollar diferentes
programas educativos que busquen el desarrollo integral de cada individuo. Es asi que,
entre el 2006 y el 2011 se han desarrollado aproximadamente 19 mil programas en zonas
rurales y urbanas (Unidad de Estadistica Educativa 2011), entre los cuales destaca el
programa “Programa una laptop por nifio”, el cual se ejecutd entre 2007-2011, asignando
un total de 809,890 laptops a nivel nacional®, manifestandose el interés del Estado por
incluir el uso de las tecnologias de la informacién y la comunicacion® en la educacion

publica.

2. Analisis del Sector Entretenimiento®

El sector de entretenimiento infantil” est4 en crecimiento, pues en todos los centros
comerciales encontramos uno y existe mucha afluencia de pablico (EI Comercio 2011).
Segln Betina Elmore, Gerente General de Time For Kids (ludoteca para nifios), “es
percibido el alto interés de los padres por lugares donde sus pequefios puedan divertirse y
educarse; ellos siempre buscan darles experiencias entretenidas. No hay nifio que no
necesite de lugares que estimulen su imaginacion y desarrollo cognitivo”. (El Comercio
2011).

Es asi que, para el afio 2011, se proyectd un crecimiento de hasta 25% en los centros de
entretenimiento familiar, lo cual viene impulsado gracias a la apertura de centros

comerciales y supermercados (La Republica 2011). Cabe resaltar que la penetracién del

2\/gase Anexo 1: Entrevista a Jefe de Presupuesto del Ministerio de Educacion, Sr. Manuel Rumiche.

% Véase Anexo 2: Cuadro Presupuesto del sector educacion entre 2006-2012, en relacion al PBI 'y Presupuesto Piblico

“Véase Anexo 3: Principales resultados del Programa “Una Laptop por nifio”

® Entendemos por tecnologfas de la informacion y la comunicacion a todas aquellas técnicas que se usan para transmitir informacion
como la informética, el internet, etc.

® Entendemos por entretenimiento a la accion de hacer mas llevadero algo a través de experiencias lidicas que permiten el aprendizaje
de forma activa y divertida o el refuerzo de lo aprendido en las aulas (Lexus 2004).

7 . . . . ~ . .
Entendemos por entretenimiento infantil a la actividad que acompafa al ser humano durante toda la vida. Su presencia es de suma
importancia en el desarrollo evolutivo de los nifios, dado que contribuye al desarrollo de las estructuras intelectuales. (Lexus 2004).



retail moderno ascendi6 a 15% en Peru para el 2011, lo cual significa que “este sector se
encuentra lejos de un techo y mds bien existe mucho espacio para crecer (...)”, segin
Gonzalo Ansola, presidente de la Asociacion de Centros Comerciales y Entretenimiento
del Peru (2011).

Se puede citar también el caso de HappyLand, centro de entretenimiento para nifios, el
cual para el 2010 invirti6 $7.4 millones, inaugurando 4 nuevos locales en centros
comerciales como Real Plaza Centro Civico, Mega Express Villa, Real Plaza Pro y Real
Plaza Arequipa (EI Comercio 2010). Del mismo modo, el centro de entretenimiento para
nifios y adolescentes, Coney Park, reporta un crecimiento del 30% en el afio 2011, con

presencia en Lima y provincias (Urljevic 2012).

Por otro lado, segun el ultimo estudio realizado por Arellano Marketing, el consumidor
peruano destina el 5% de su ingreso familiar al entretenimiento, ubicandose en el sexto
puesto de prioridad (a 2011). Asimismo, el Dr. Rolando Arellano, en su articulo “La
Peruana de Hoy”, afirma que la mujer es quien decide qué tipo de productos y servicios

consumira la familia (Arellano Marketing b 2011).

A pesar de no ser un bien de primera necesidad, el gasto destinado para entretenimiento
no se ve afectado por coyunturas politicas, pues durante la Gltima campafa electoral y la
crisis internacional, el limefio no posterg6 sus compras de corto plazo y especialmente sus

gastos en entretenimiento, segun el Dr. Rolando Arellano (Arellano Marketing ¢ 2011).

3. Analisis del Macroentorno

3.1 Anélisis Economico
La economia se encuentra estable y con proyecciones de crecimiento. Respecto al afio

2011, segun el Banco Central de Reserva del Per (2011), el PBI creci6 en 6.6% al cierre
del tercer trimestre. Ademas, se espera que para el 2012, el pais reporte un crecimiento de
5.2%, segun el Bank of America (2011).



Dentro de este marco de crecimiento y prosperidad del pais, se proyecta el crecimiento
continuo del PBI per capita. Segun el Marco Macroeconémico Multianual del 2011-2013
se llegaria a un ingreso promedio por persona de 6,134 ddlares americanos en el 2013,
permitiendo que “la clase media siga creciendo, dinamizando y ampliando los mercados
de bienes y servicios en Lima y Provincias” (Araoz 2011). Este mayor poder adquisitivo,
nos brinda aun mejores proyecciones en la destinacion del ingreso promedio familiar, el
cual para el 2010 se dividid en: “43% alimentacion, 36% gastos corrientes (transporte,
servicios, educacion y otros gastos frecuentes) y el 21% restante para otros rubros”
(IPSOS Apoyo 2011).

Finalmente, segtn el Banco Central de Reserva del Per(, en enero ultimo, el indice de
Confianza Empresarial crecié a 57 puntos, “nivel que se ubica varios puntos por arriba de
los registrados en el tercer trimestre del ano pasado” (2012), con lo cual se puede afirmar

que el pais es atractivo para los inversionistas.

3.2 Analisis Tecnoldgico®
A nivel mundial, en el 2011, “el cloud computing® y las redes sociales han ocasionado un

giro de 180° en el consumo de tecnologia”, segiin Federico Amprimo, analista de IDC
(empresa lider en la industria tecnoldgica) el Perl no es ajeno a esta tendencia y avanza
en el uso de las tecnologias de la informacion y comunicacion, es asi que el sector

informatico facturo $2,364 millones en el afio 2011 (Mendoza 2011).

El papel de la ciencia y la tecnologia es el de contribuir al desarrollo sobre la base de las
capacidades humanas y financieras con las que cuenta el pais. Se debe tomar en cuenta
que la innovacion tecnoldgica no es servicio exclusivo del Estado, al contrario es una
especie de ‘“‘asociacion publico - privada” con instituciones y agentes de cambio,
proveedores del servicio, donde el Estado puede contribuir con el financiamiento
(Marticorena 2011: 199).

® Entendemos por tecnologia al conjunto de técnicas que brindan las herramientas de exploracién necesarias para mejorar el
pensamiento analitico, la creatividad y desarrollar la curiosidad e habilidades de innovacion. (Brochure Hewlett — Packard en la
Educacion).

® “Nueva forma de entregar y consumir los servicio Tl de una manera flexible, que aporta multiples ventajas y que se viene
imponiendo progresivamente en el mundo TI”. (BT GLOBAL SERVICES 2011)
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Actualmente, el Per( invierte 0.15% de su producto bruto interno en ciencia y tecnologia,
mientras que otros paises como México, Chile y EE.UU invierten en este rubro 0.44%,
0.59% vy 2.60% respectivamente (Tecnho-Economy Research Institute 2011). En
comparacion con otros paises, la inversion que se tiene es minima; sin embargo, el
Gobierno viene trabajando y en el afio 2005 creé el Consejo Nacional de Ciencia y
Tecnologia (CONCYTEC), programa encargado de promover la investigacion cientifica.

Por lo tanto, se infiere que hay un gran campo para el crecimiento en la educacion a
través de la tecnologia, debido al desarrollo incipiente en esta area demostrado con los
datos presentados en el parrafo anterior que muestra la brecha que mantiene el Pert con

otros paises.
3.2.1 Ejemplos de cambios tecnoldgicos en la Educacion

En Maine (EE.UU), los nifios de kinder usan el iPad 2 como material didactico. Para Tom
Morrill, superintendente del Auburn Schools Committee, son una "herramienta esencial
para el aprendizaje”, segun reporta el Sun Journal. Ademaés, el comité de escuelas de
dicho Estado votd undnimemente proveer iPads a los nifios de kindergarten (Ramirez
2011).

En Chile, existe el Proyecto Kidsmart (Alfabetizacion Digital Temprana), la cual es una
iniciativa de instalacion de tecnologia en educacion infantil desarrollada por Carolyn
Ferndndez Branada quien destaca lo siguiente: “hoy es parte de las propuestas
presidenciales estrechar la brecha en el acceso a los computadores, a las pizarras digitales
y a otra serie de elementos que se consideran parte de las tecnologias de la informacién y

comunicacion” (Universidad de Concepcion 2011).

Del mismo modo, Edutainment es un nuevo concepto que hace alusion a una “educacion
entretenida” (Techterms.com 2011). Segin el White Hutchinson — Leisure & Learning
Group (2011), se compone de dos partes igualmente importantes: el formato
(entretenimiento) y el mensaje/contenido (la educacion).



Los padres de hoy estan dispuestos a enriquecer las experiencias y acercar a sus hijos
todas las oportunidades posibles para mejorar su rendimiento y desarrollo. Por ejemplo,

diversos negocios en EE UU y Singapur manejan este enfoque en sus actividades.
Algunos de los ejemplos que se tienen de Eduteinment en el mundo son*:

v Museo de Houston en Estados Unidos

v Museo De Nifios De Frankfurt en Alemania

v El Sony Explore Science en Japon

3.3 Andlisis Social
La tecnologia puede contribuir de manera importante en el desarrollo de las capacidades

de los nifios, siempre y cuando se le otorgue un uso correcto. El uso de las tecnologias de
la informacién y la comunicacidn esta cambiando la forma en la que aprenden los nifios y

como se relacionan entre si (Mundo Bebé 2011).

Los psicologos consideran que no hay una determinada edad para comenzar a utilizar la
tecnologia. Sin embargo, las madres de familia deben tener en cuenta las habilidades y
el desarrollo emocional de sus hijos para poder guiarlos en el uso de la misma. Los nifios
entre 3 y 7 afios pueden empezar a hacer un mayor uso de los juegos de computadora y
productos educativos, mientras los padres pueden buscar CD-ROMs y otros programas
para la iniciacion en el aprendizaje del uso de las computadoras. Este tipo de
acercamiento por parte de un nifio es una buena manera para que los padres se

introduzcan en este nuevo medio (Proyecto Salén Hogar 2006).

Sin embargo, el escaso control de los padres en el uso de tecnologias puede generar una
serie de problemas. Segun la coordinadora de Calidad Educativa de la Universidad
Privada del Norte, Patricia Ferrer (2011), el problema no son las nuevas tecnologias, sino

la falta de control y su mal uso. Asimismo, afirma que la excesiva dependencia genera en

0 vgase Anexo 4: Benchmarking Internacional
** Entendemos por habilidad aquella capacidad y disposicion para realizar algo con destreza. (Real Academia Espafiola 2006).



los menores problemas psicoldgicos: angustia, frustracion, disminucion de la autoestima,

ansiedad, malestar o cambio del humor.

Para que exista un mejor control, los padres deben conocer el funcionamiento de las
nuevas herramientas, de esta manera se pueden disminuir riesgos y amenazas a los que
podrian estar expuestos sus hijos. Del mismo modo, se abre un canal que permite
estrechar la colaboracion entre los padres y los centros educativos y mejorar la educacion
de los nifios. Lo que se recomienda es hacer un uso correcto o saludable de las
tecnologias, lo cual se refiere a hacer un uso dosificado y donde el padre controle la

tematica de éstos.

4. Analisis de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter, es un modelo estratégico que busca examinar el
sector bajo en el cual se desenvuelve o desarrolla la empresa (Porter 2009). Incluye el
analisis de la competencia a actores como clientes, proveedores, negocios del sector y
competidores potenciales; la accion de estas cinco fuerzas va a determinar la rentabilidad
potencial y lo atractivo del sector.

Para el analisis, nuestra empresa Mini Geeks'? pertenece al sector de entretenimiento
educativo. Es por ello, que se analizara la industria de entretenimiento para nifios entre 3
y 7 afios, cuyos negocios se cologuen en zonas comerciales y tengan gran acogida por sus
temas ladicos. Cabe resaltar, tomamos el sector de entretenimiento infantil para efectos
de, pues debido a que tenemos una propuesta de valor Unica e innovadora que alinea el
entretenimiento, educacion y tecnologia, se considera que no existe un sector desarrollado

en el pais que ofrezca entretenimiento, educacion y tecnologia a la vez.

Dentro del analisis Porter, encontramos primero, el poder de negociacion de los clientes es
bajo porque el servicio de entretenimiento infantil con contenido educativo ofrecido es
escaso Yy poco diferenciado actualmente en el mercado. Es asi que las madres tienen pocas

opciones de encontrar lugares para entretener a sus hijos, convirtiéndose en clientes de

2 Mini Geeks: “Centro de Entretenimiento Educativo apoyado en la tecnologia para nifios entre 3 y 7 afios”



estos espacios y pagando el precio por el servicio otorgado. Sin embargo, una propuesta
innovadora y diferenciada en el mercado induce a que el cliente acepte el pago que se

coloca por la propuesta de valor ofrecida.

No obstante, el poder de negociacion de los proveedores es medio, debido a que la
propuesta de negocio requiere tecnologia de punta y especializada. A pesar de haber
oferta en el pais, ésta es escasa, dificil de conseguir proveedores y poco especializada. Sin
embargo, existe alta oferta en el mercado extranjero de equipos tecnoldgicos y software
educativos, provenientes principalmente de Estados Unidos, Corea y Taiwan (Andina
2011). Por otro lado, lo que dificulta es la falta de confiabilidad entre el proveedor —
cliente en la primera compra, los procesos y trdmites engorrosos de importacion. Sin
embargo, esto se ve mitigado, debido a que se considera gue existe una oportunidad en
cuanto a la importacion de estos productos porque no estan gravados por el impuesto

arancelario.

Por otro lado, la rivalidad entre los competidores, se define cuando la rivalidad se
presenta porgque uno o0 mas de los competidores sienten la presion o ven la oportunidad de
mejorar su posicion” (Porter 1992:83). Para nuestra empresa es baja, pues se define que
no existe un competidor directo en el mercado porque la propuesta de valor ofrecida no
solo abarca entretenimiento para nifios, sino también entretenimiento, educacion y
tecnologia, convirtiéndola en la Unica y primera en el mercado. Entonces, en cuanto a
competidores indirectos consideramos que han aparecido diversos centros de
entretenimiento para nifios como Divercity, City Toys y Barbie, Mundo Feliz, entre otros,
enfocados a diversos segmentos de mercado™.Sin embargo, la amenaza de productos
sustitutivos, enfocada al sector entretenimiento para nifios, es alta, debido a que se
encuentran diversos servicios que buscan satisfacer la necesidad de entretenimiento no
siempre exclusivamente para nifios, como por ejemplo: el cine (existen hoy en dia

diversas cadenas de cines en el pais ubicados en zonas de afluencia de familias),

13 Véase Anexo 5:Visitas por observacion a negocios del sector



zooldgicos (ej. Parque de las Leyendas), museos (ej. Parque de la Imaginacion), centros
deportivos y de danza,

Por ultimo, la posibilidad de que ingresen nuevos competidores al mercado, generando
competencia y menores ventas, es medio, debido a que requieren de un modelo
pedagogico articulado y validado en las tecnologias de la informacion y la comunicacién
para poder competir con el modelo de negocio presentado. Tal es el caso de Mundo Feliz,
el cual es una propuesta parecida a la Divercity, pero enfocada a otro segmento. Ambas
propuestas tienen menos de 2 afios en el mercado. Esto demuestra que las barreras de
entrada estan en un nivel medio. Ademas, la propuesta de valor que se desarrollard mas
adelante genera alto valor educativo y tecnoldgico en los nifios. En el siguiente cuadro,

se detalla el andlisis de las cinco fuerzas de Porter:

Grafico 1: Cinco fuerzas de Porter

NUEVOS INGRESANTES AL MERCADO

MEDIA
Marcas establecidas, reconocidas y
extranjeras en elmercado
Se requiere modelo pedagégico

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES I ODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

COMPETIDORES

BAJA
No existen competidores con lamisma Idea de

BAJO
El servicio es
altamente diferenciado

MEDIO
Dificil contacto con los
proveedores extranjeros
Negocio, pero sihay negocios enfocados al mismo
grupo objetivo
Falta de diferenciacién

Escasa oferta de productos
enelPerd

Noexiste un
competidor directo

ALTA
Disponibilidad de sustitutos cercanos
Bajo costo de cambiar de un sustituto a otro

AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS

Fuente: Elaboracion Propia
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5. Conclusiones del Sector y Macroentorno

El mercado y el entorno brindan las siguientes oportunidades:

v’ El Estado peruano esta cada vez mas interesado en invertir en tecnologias de la
informacién y comunicacion para uso educativo, lo cual se ve reflejado en la
ejecucion de programas que persiguen ese fin.

v" El sector entretenimiento est4 en constante crecimiento, el cual va de la mano con
el incremento de centros comerciales en Lima y provincias. Los principales
negocios de este sector reportan resultados positivos que les permiten seguir
creciendo y abriendo nuevos locales.

v’ La estabilidad econémica del pais y sus proyecciones alentadoras fomentan cada
vez mas la inversion en el Per(, contribuyendo a un aumento del poder adquisitivo
del ciudadano de clase media, lo cual se ve reflejado por un mayor consumo en
tecnologia.

v' La tendencia mundial se dirige a una inclusion de las tecnologias de la
informacién y la comunicacién en la educacion desde temprana edad. Sin

embargo, el Perd, ain mantiene una gran brecha, incluso con paises vecinos.
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CAPITULO II: CONCEPTO DEL NEGOCIO
1. Identificacion de la Necesidad y Concepto del Negocio

En la actualidad, hay un intenso uso de la tecnologia en los nifios, no existiendo un
control en términos de contenidos e intensidad del mismo. Por lo tanto, se crea una fuerte
necesidad en los padres que no encuentran cdmo canalizar esta preferencia de sus hijos.
Ademas, de no encontrar una oferta de entretenimiento tecnolégico con fines educativos

validada pedagégicamente®.

El concepto de negocio cubre la necesidad antes sefialada y tiene como objetivo ensefar
correctamente al nifio a utilizar al méximo la tecnologia para su desarrollo. Luego de las
entrevistas con expertos en temas educativos y de entretenimiento infantil, y las
investigaciones realizadas que se presentaran mas adelante, se han identificado tres areas
de entretenimiento: Mini Dj’s, ArtiGeeks y Snoop In, las cuales contribuyen al desarrollo

de inteligencias maltiples™.

El objetivo es impulsar en el nifio un entretenimiento educativo, a través del uso de
herramientas tecnoldgicas y de actividades educativas que le permitan desarrollar
habilidades de una manera divertida en un espacio seguro e innovador. La marca que

lleva este concepto de negocio es Mini Geeks.

El rango de edades escogido se determind debido a que los mayores aprendizajes ocurren
en los primeros seis afios de vida representando una oportunidad que s6lo se da en nifios

en esta etapa (Universidad de Concepcion 2011).

14 Véase Anexo 5: Visitas por observacion a del sector
15 Véase Anexo 6: Inteligencias Multiples que desarrolla el Concepto de Negocio
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2. Validacién del Concepto del Negocio

2.1 Modelo y Metodologia de Investigacion del Concepto del Negocio

Se ha planteado un modelo de investigacion exploratoria orientado a validar el concepto

del negocio. Todo el enfoque se realizd a través de una investigacion cualitativa dividida

en cuatro etapas como se observa a continuacion:

Grafico 2: Investigacion a base del Concepto del Negocio

1. Entrevistas a Expertos:
v’ Pedagogas
Técnica: Entrevistas en

profundidad
N° de entrevistados: dos

2. Visita a centros de
entretenimiento:

v City Toys

v Divercity

v’ Barbie

v"Wannabe

v'Parque de la Imaginacién
v Miami Science Museum
v" Brooklyn Children’s Museum
Técnica: Observacion

N° de lugares: siete

4. Focus Group:
v Madres de familia de NSEB y C

Técnica: Focus Group
N° de personas: siete

3. Entrevistas a Madres de
Familia:

v Madres de familia de NSE
A

Técnica: Entrevistas en
profundidad
N° de entrevistadas: tres

Fuente: Elaboracion Propia
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2.2 Resultados de la Investigacion del Concepto del Negocio

a) Entrevistas a Expertos

Se entrevistd a la Dra. Lucrecia Chumpitaz, especialista en tecnologias de comunicacion
en educacién primaria de la PUCP'®. Ella comentd que, desde su punto de vista, la
tecnologia “es una herramienta importante dentro de la educacidn, ya que permite
repotenciar las habilidades y las destrezas de los nifios”. Asimismo, considera que la
necesidad planteada si existe pues, “dentro de las instituciones educativas en el pais, no

hay un fuerte uso de las tecnologias como una materia de aprendizaje y exploracion”.

Del mismo modo, considera que el rango de edades propuesto (entre 3 y 7 afos) es el
correcto, porque “desde esa edad los nifios empiezan su interaccion con la tecnologia y

absorben rapidamente lo que aprenden”.

Por otro lado, la Dra. Consuelo Duran, coordinadora del Centro de Educacion Continua
de la PUCP, manifestd que “la necesidad planteada existe en el mercado, porque no hay
centro de entretenimiento que ensefie a los nifios a usar la tecnologia como una
importante herramienta para su crecimiento”’. Del mismo modo, sefialé que el mercado
del entretenimiento educativo para nifios es poco explotado, por ende es un gran campo

para trabajar.

Dentro de sus recomendaciones, mencion6 que una de nuestras propuestas de valor seria
la ambientacién del local porque eso es lo que llamara la atencion de los nifios y
diferenciara de otros negocios.

b) Visitas a diversos centros de entretenimiento®

Como parte de la investigacion para validar el concepto del negocio, se realizaron

diversas visitas a centros de entretenimiento’®. Como conclusion, consideramos que en el

16 \/éase Anexo 7: Entrevista a Dra. Lucrecia Chumpitaz, especialista en TICs en educacion primaria de la PUCP

17 \gase Anexo 8: Entrevista a la Dra. Consuelo Duréan, Coordinadora de Educacién Continua de la PUCP

8 \éase Anexo 5: Visitas por observacion a negocios del sector

¥ No se ha considerado al Centro Digital de la Fundacién Telefénica en la investigacion, debido a que su propuesta de valor esta
basada en exposiciones de arte contemporaneo, ademas es para todas las edades y no se cobra entrada.

14



mercado limefio no existe un centro de entretenimiento educativo que fomente y oriente

el uso correcto de las tecnologias de la informacién y la comunicacion®.

Un punto a resaltar es que en estos lugares, los padres de familia se involucran y
comparten experiencias con sus hijos. Por ejemplo, en Divercity, los padres tienen la
opcién de ingresar al lugar con los nifios. En City Toys y Wannabe existe un espacio
destinado para los padres, en el cual deben esperar y supervisar a sus hijos y a la vez

compartir con ellos.

Asimismo, para conocer la tendencia mundial, se recolectd informacion del Miami
Science Museum vy del Brooklyn Children’s Museum. Esta informacion secundaria esta
basada en el brochure de cada uno de los museos visitados y fotos de las instalaciones y
juegos con los que cuentan. Esta data contribuy6 a identificar cuél es la tendencia y cémo

se ejecuta en la practica este tipo de organizaciones a nivel internacional®.

Al realizar todas estas visitas se identificd que hay una verdadera necesidad en el mercado
de encontrar espacios en Lima donde se ofrezca un aprendizaje apoyandose en las

herramientas tecnoldgicas que el mercado mundial ofrece.
c) Entrevista a madres de familia de NSE A%

Las madres entrevistadas coincidieron en que si existe la necesidad de crear un negocio
como el propuesto porque cada nifio necesita lugares de diversion de acuerdo a su edad.
Asimismo, mencionaron que la tecnologia ya es parte de la vida de sus hijos; por ejemplo
una de las madres de familia comentd que en el nido al cual acuden sus hijas, ubicado en
el distrito de Santiago de Surco, muchos de los salones trabajan con pizarras inteligentes
y cuentan con software especializados para que las profesoras puedan desarrollar sus

clases.

* Entendemos por uso correcto de las tecnologias de la informacién y la comunicacion al uso de éstas sin crear dependencia ni vicios
que desarrollen transtornos, sino a un uso que fomente la exploracién e investigacion de temas , enriqueciendo los conocimientos.

2 v/éase Anexo 9: Informacion recolectada del Miami Science Museum y Brooklyn Children’s Museum

22 \/éase Anexo 10: Entrevistas a profundidad a madres de familia de NSE A
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En sus tiempos libres, las madres entrevistadas indicaron que suelen acudir a centros de
entretenimiento como Divercity, City Toys, Coney Park, Parque de las Leyendas y
Parque de la Imaginacion, entre otros. Del mismo modo, se mencioné que estarian
dispuestas a consumir un producto de este tipo siempre y cuando sientan que sus hijos
estan haciendo un uso correcto de la tecnologia y que estan aprendiendo a través del uso

de la misma.

Por lo tanto se concluye que, el concepto del negocio no esta destinado, principalmente,

al nivel socioeconémico A.
d) Focus Group para madres de familia de NSE By C*

Se realizé un focus group para madres de familia de NSE B y C quienes confirmaron que
si existe la necesidad. Seis de las participantes consideraron que la edad establecida era la
correcta; la otra persona argumentd que la tecnologia deberia estar enfocada a partir de
nifios de 7 afios, debido a que considera que el uso inadecuado de ésta en nifios pequefios
es un peligro. Sin embargo, explicd que si la tecnologia iba a contribuir al aprendizaje de

su hijo, la consumiria.

La idea de negocio planteada agrad6 al grupo de madres, pues consideran que en Lima no
hay espacios que contribuyan al aprendizaje de sus hijos apoyandose en la tecnologia. Las
madres de hijos mas pequefios (de 3 a 5 afios) enfatizaron en la necesidad de este tipo de
espacios en los cinco primeros afos de vida. Ellas argumentaron que mientras mas rapido
se les incorpore y familiarice en la exposicion a esta clase de aparatos, mas beneficioso
sera para el desarrollo de sus habilidades motoras, cognitivas y sociales que los

prepararan y les serviran como base para su pronto ingreso al colegio.

Por su parte, las madres de hijos mas grandes (de 6 y 7 afios) acogen con interés esta idea
y sefialan que este tipo de espacios deberia estar enfocado a nifios interesados en aprender

e investigar. Del mismo modo, manifiestan que deberia aprovecharse el aprendizaje con

2 \éase Anexo 11: Resultados Focus Group a madres de familia del NSE By C
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el juego para reforzar los temas que sus hijos ya aprenden en la escuela, como cuestiones

de dictado, sumas, entre otros.

2.3 Conclusiones de la Investigacion del Concepto del Negocio
Los nifios usan en gran porcentaje la tecnologia de manera entretenida y muy poco de

manera educativa. Por lo tanto, encontramos la necesidad de plantear un modelo de
negocio que satisfaga dicha carencia en el mercado. Cabe resaltar que en la actualidad,
hay lugares de entretenimiento que solo se encargan de divertir al nifio, pero no de lograr

un entretenimiento educativo que logre un aprendizaje en él.

Los diferentes actores reconocen la necesidad que busca cubrir el negocio planteado,
afirmando que es un nicho de mercado potencial, poco explotado en el pais y con buenas

posibilidades de crecimiento.

Finalmente, a partir de la investigacion realizada y las entrevistas a expertos afirmamos
que el concepto del negocio es una idea solida que logra enfocarse al grupo objetivo de
los segmentos B y C, que busca satisfacer dicha necesidad y que se proyecta con una

buena aceptacion en el mercado.
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CAPITULO Ill: ESTUDIO DE MERCADO
1. Mercado Objetivo

1.1 Perfil del Grupo Objetivo
A continuacion, se detallaran las caracteristicas mas resaltantes que se han propuesto para

definir al cliente** y consumidor® potencial:

a) Lugar de Residenciay Nivel Socioeconémico
El negocio estd enfocado, segun las caracteristicas de la poblacion y la ubicacion del local
en los siguientes distritos: San Miguel, Pueblo Libre, Magdalena del Mar, Jesus Maria y

Lince.

Segun datos de la Asociacion Peruana de Investigacion de Mercados (APEIM) para el
2012, los distritos seleccionados tienen mayor poder de concentracion en los NSE By C
en Lima Metropolitana (APEIM 2012).

b) Sexoy Rango de Edades

El sexo seleccionado es femenino, pues son las madres de familia quienes, en la
actualidad, como ya se menciond el primer capitulo, tienen mayor poder de decision en el
hogar. Este aspecto también fue validado en el focus group realizado para la prueba del
concepto. Asimismo, el rango de edad de los clientes se encuentra entre 25 y 45 afios que
tengan hijos entre 3 y 7 afios porque, segun la Encuesta Demografica y de Salud Familiar
(ENDES), es el rango donde se concentra un mayor nivel de madres de familia (Instituto
Nacional de Estadistica e Informéatica 2011).

1.2 Andlisis de Mercado Potencial

Para determinar el tamafio del mercado, nos basamos en el Censo realizado en el afo
2007 por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI 2007). Para ello, se

proyectaron los resultados que hacian referencia al nimero de nifios de los distritos de

% El cliente es la madre de familia quien ser4 la persona que tome la decision de asistir al Centro de Entretenimiento durante la
primera visita que realice.

% E| consumidor usuario es el nifio entre 3 'y 7 afios quien seré la persona que, principalmente, tome la decision de asistir al Centro de
Entretenimiento a partir de la segunda visita en adelante.
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nuestro grupo objetivo que tenian entre 1 y 4 afios, quienes actualmente se encuentran
entre las edades a las cuales se enfoca la propuesta de valor.

Cuadro 1: Tamafio de Mercado por distrito (en N° de nifios)

Distritos Cantidad %

Jesus Maria 3,361 16
Lince 2,878 13
Magdalena 2,968 14
Pueblo Libre 4,059 19
San Miguel 8,102 38
Total 21,368 100

Fuente: Peru en cifras (INEI 2007)

Posteriormente, se segmentd de acuerdo a los niveles socioecondmicos. Segun el
siguiente cuadro de la Asociacion Peruana de Investigacion de Mercados (2012), se

muestra el nivel de concentracion en cada uno de los distritos que pertenecen a la zona 6.

Cuadro 2: Distribucién por Zonas APEIM Lima — Metropolitana (en porcentaje)

(%) HORIZOTALES NIVEL SOCIECONOMICO
0

A B C D E

ZONA 6 (JesUs Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena, San Miguel 13.6 36.1 34.4 13.3 2.6

Fuente: APEIM 2011
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Finalmente, el siguiente cuadro muestra los resultados de la segmentacion realizada:

Cuadro 3: Tamafo de Mercado por NSE segun la zona (en N° de nifios)

ZONA 6 Cantidad %
NSE B 7,713 36.10%
NSE C 7,351 34.40%
Total 15,064

Fuente: Elaboracién Propia

Por lo tanto, el mercado potencial identificado es de 15, 064 personas.
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2. Propuesta de Valor Inicial

A continuacion, se presenta la propuesta de valor inicial, la cual se construyo a raiz de los

resultados obtenidos en la validacion del concepto del negocio. Asimismo, la propuesta

esta basada en el analisis del sector y el macroentorno en el cual se sitda el plan de

negocio.

Segun el modelo de Kaplan y Norton (2009), la propuesta de valor ha sido disefiada en

base a tres elementos: beneficios, imagen y relacion cliente-empresa. En el siguiente

gréafico se detalla la propuesta de valor elaborada:

BENEFICIOS

IMAGEN

e -
RELACION
EMPRESA -
CLIENTE

Gréfico 3: Propuesta de Valor Inicial

tecnoldgico

v'Valores Esperados:
*Actividades novedosas e interesantes
* Precios accesibles
» Comodidad, seguridad y limpieza
*Atencion especializada

v'Valores Afiadidos:
* Servicio de calidad con altatecnologia y diversion educativa
K « Infraestructura modernay visualmente llamativa

* Personal calificado capacitado en el cuidado de nifios

ﬂ%eneficio Base: Experiencia de aprendizaje infantil ladico en un espa(m

)

v Empresa innovadora y comprometida con el desarrollo de los nifios

interesadaen el aprendizaje divertido

v Servicio orientado al cliente
v’ Se podran realizar reclamosy sugerencias

Fuente: Elaboracién Propia
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3. Investigacion Exploratoria

3.1 Modelo y Metodologia de Investigacion Exploratoria

La investigacion se desarroll6 en dos etapas como se presenta en el siguiente gréfico:

Gréfico 4: Investigacion Exploratoria a base de la Propuesta de Valor Inicial

Investigacion

Exploratoria a base

de la Propuesta de
Valor Inicial

1. Entrevistas a Expertos:
v’ Pedagogas

v Jefe Operativo de
Divercity

v Investigador de CISE

v Ejecutivo Comercial HP

2. Entrevistas a Madres
de Familia:

v Madres de familia de

NSEByC
Técnica: Entrevistas en Técnica: Entrevistas en
profundidad profundidad

N° de entrevistados: seis N° de entrevistadas: siete

Fuente: Elaboracién Propia

3.2 Resultados de la Investigacion Exploratoria de la Propuesta de Valor

a) Entrevistas a expertos®

Luego de haber entrevistado a expertos en el tema como pedagogas, docente especialista

en investigacion y ejecucion de tecnologias de la comunicacion y la informacion, docente

%6 \/6ase Anexo 12: Entrevistas a expertos
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de educacién inicial, jefe operativo de Divercity?’ y ejecutivo comercial de Hewlett-
Packard, ?® llegamos a las siguientes conclusiones:

La propuesta de valor del negocio fue aceptada por los diferentes entrevistados, debido a
que consideraron gue ésta contiene temas educativos que contribuyen con el desarrollo y
aprendizaje de los nifios, pues interactian con un elemento importante de su entorno
como es la tecnologia. Asimismo, mencionaron que la idea es muy interesante e
innovadora en nuestro pais, debido a que no existe actualmente en el mercado un negocio

enfocado al uso de la tecnologia de manera educativa y entretenida fuera de las aulas.

Al presentarse el producto, la opinién de los expertos fue favorable. Ofrecieron algunas

recomendaciones como por ejemplo:

v Contar con personal, que de preferencia, sea universitario y cursen las carreras de

educacion y psicologia

v Capacitar al personal en temas que los prepare para dar una buena atencion a los
clientes como: psicologia de aprendizaje, juegos didacticos, seguridad y

capacitacion sobre las areas

v Destinar un espacio de integracién y juego que sea aprovechado durante los
tiempos de espera y que contribuya a que el nifio procese la informaciéon que ha

aprendido en los juegos

En general, se reconocié que existe la necesidad de crear un centro de entretenimiento
educativo basado en la tecnologia y que la idea de negocio satisface a nuestro grupo

objetivo, debido a que contiene una propuesta educativa y entretenida a la vez.

b) Validacion de la propuesta de valor del negocio por Centro de Investigacion y

Servicios Educativos (CISE )*

21 \/gase Anexo 13: Entrevista a Jefe Operaciones de Divercity

% \/éase Anexo 14: Visita al Centro de Aprendizaje de Hewlett - Packard

29 \/éase Anexo 15: Entrevista a Licenciado Alex Sanchez -Coordinador e investigador del Centro de Investigaciones y Servicios
Educativos.
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Se entrevistd al Licenciado Alex Sanchez, Coordinador e Investigador del Centro de
Investigacion y Servicios Educativos de la Pontificia Universidad Catélica de Perd, quien
considerd que la propuesta de valor presentada esta alineada con la demanda educativa.
Es decir, las areas y juegos determinados son validos y tienen un sustento y peso
educativo importante que hace viable que nifios de la edades entre 3 y 7 afios aprendan de
forma didactica y entretenida el uso de la tecnologia.

Por otro lado, validé la investigacion realizada para la creacion de los juegos. Para él, la
educacion y los métodos de ensefianza cambian constantemente. Una herramienta
importante para facilitar el aprendizaje es la tecnologia; ese es el punto de apoyo para los

estudiantes de hoy y del futuro. La educacion debe adaptarse a esta tendencia.
c) Entrevista a Madres de Familia de los NSE By C*°

Del mismo modo, se entrevistaron a 7 madres de familia con hijos del grupo objetivo.
Cada entrevista duré aproximadamente 30 minutos, en los cuales se les explicd en qué
consistia la propuesta de valor y las alternativas de entretenimiento educativo que podian
encontrar. Al terminar esta etapa de la investigacion se llegd a las siguientes

conclusiones:

v Las madres de familia consideraron positiva la propuesta de valor, debido a que
creen que los nifios tienen que aprender desde pequefios a usar y aprovechar la
tecnologia para estar preparados para el futuro. Ademas, podemos rescatar que los
juegos les parecieron una buena alternativa de aprendizaje, pues sus hijos tienen la
posibilidad de aprender de una forma divertida. Los juegos presentados les

parecieron adecuados e innovadores.

v Las participantes mencionaron que si estarian dispuestas a pagar el precio de 30
nuevos soles para que sus hijos tengan acceso al centro de entretenimiento por un

espacio de una hora y media. Ademaés, indicaron que también podrian pagar 10

%0 \/éase Anexo 16: Entrevistas a madres de familia de los NSE B yC
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nuevos soles para poder acompariarlos el tiempo que ellos deseen permanecer. De

esta manera, se comprueba la intencion de compra de las madres de familia.

v Del mismo modo, recomendaron poner mucho énfasis en la seguridad de los nifios
como la vigilancia constante y contar con personal capacitado. También, en su
mayoria, recalcaron que permanecerian dentro del local el tiempo que su hijo se

encontrara dentro del él.

3.3 Conclusiones de la Investigacion Exploratoria
A base de las diversas entrevistas realizadas a los principales grupos de interés del

negocio se afirma que el sector en el cual esta enfocado el Centro de Entretenimiento se
encuentra en crecimiento pues los negocios de este sector gozan de gran afluencia de

publico.

La propuesta satisface la necesidad presentada y ademas los especialistas validaron que la
idea es innovadora y que esta enfocada en la estimulacion del aprendizaje. Es decir,

afirman que la propuesta de valor expuesta es educativa.

Las madres entrevistadas validaron la idea de negocio y mostraron interés en llevar a sus
hijos y de recomendar el centro de entretenimiento, ya que es una propuesta diferente, la
cual contribuye al desarrollo de los nifios. Asimismo, mencionaron que estaban dispuestas
a pagar el precio que se les propuso. Por lo tanto, se concluye que la idea de negocio es

atractiva y tiene altas posibilidades de posicionarse en el mercado.

4. Investigacion Concluyente

4.1 Metodologia®

Para realizar esta investigacion se encuestd a 400 madres de familia de los distritos de

San Miguel, Pueblo Libre, Lince, Jests Maria y Magdalena del Mar®?, con la propuesta de

® Véase Anexo 17: Modelo de encuesta; Anexo 18: Brochure de encuesta

# \éase Anexo 19: Célculo de la muestra para la aplicacion de la encuesta, Anexo 20: Numero de encuestas por distrito, Anexo 21:
Distrito de residencia de las madres encuestadas, Anexo 22: Edad de las madres encuestadas, Anexo 23: Estado civil de las madres
encuestadas, Anexo 24: Nivel educativo de la madre, Anexo 25: Edad del nifio, Anexo 26: Nivel de Ocupacion de las madres de
familia encuestadas, Anexo 27: Tipo de vivienda de las madres de familia encuestadas, Anexo 28: N° de personas por hogar, Anexo
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valor mejorada por la investigacion cualitativa. La duracion de cada encuesta fue entre 10
y 15 minutos aproximadamente. Se encuesto por el lapso de una semana, entre el 2 y 8 de
enero y el procesamiento de datos se realizo a través del programa Microsoft Office Excel
2007. Las encuestas fueron realizadas en 10 puntos estratégicos de los cinco distritos

seleccionados™®,

Ademas, como parte de la investigacion concluyente se hizo una prueba de percepcion de

de valor a través de 2 mini focus groups a 8 nifios entre los 3y 7 afios de edad.

4.2 Resultados de las Encuesta

Se pregunt6 qué lugares de entretenimiento frecuentan sus hijos. Las madres encuestadas
prefieren ir a Coney Park, debido a que tiene mayor tiempo en el mercado. Asimismo
acuden a Divercity, el cual a pesar de tener poco tiempo en el mercado, se ha posicionado

rapidamente gracias a su gran campafia de marketing.

Gréfico 5: ¢ Qué lugares de entretenimiento frecuenta su hijo?
53%

Total: 379 respuestas
multiples

27%

10%

8%
H = =
.

Barbie City Toys Coney Park Divercity Otros

Fuente: Investigacion de Mercado

29: N° de habitaciones en el hogar, Anexo 30: Servicios basicos con los que cuenta la encuestada, Anexo 31: Acceso de los nifios a la
tecnologia, Anexo 32: Aparatos tecnoldgicos con los que cuenta el nifio, Anexo 33: Actividades que realiza con su hijo en su tiempo
libre, Anexo 34: Utilidad de la Tecnologia, Anexo 35: Dias que acudiria a Mini Geeks

¥ \éase Anexo 36 : Lugares donde se encuestd
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Las personas tienen mayor preferencia por acudir al Parque de las Leyendas, debido a que
es un lugar apto para todas las edades. Por otro lado, a pesar de que se encuentra en
remodelacion, las madres encuestadas, gustan de ir al Parque de la Imaginacion, debido a

su propuesta diferente y educativa.

Grafico 6: ¢Qué centros de entretenimiento educativo frecuenta con su hijo?

Parque de las Leyendas _ 479%

Parque de I imaginacion - | 257
TeatrorTiteres | 15%
Museos - 7%

Otros - 3% Total: 396 respuestas

Fuente: Investigacion de Mercado

En un gran porcentaje, las madres encuestadas prefieren que sus hijos estén acompafiados

por ellas o por alguien de su confianza.

Graéfico 7: ¢ Usted deja solo a su hijo en un Centro de Entretenimiento?

ENO
=S|

Total: 400 respuestas

Fuente: Investigacion de Mercado
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En gran porcentaje, las madres respondieron que sus hijos hacen uso de la tecnologia
entre 1 y 2 horas diarias, lo cual justifica que la visita a Mini Geeks sea de una hora y
media.

Graéfico 8: ¢ Cuanto tiempo en promedio al dia su hijo hace uso de la tecnologia?

M1 a 2 horas diarias M 2 a 4 horas diarias 4 horas a mas diarias

22%

Total: 389 respuestas

3 afios 4 afos 5 afios 6 afios 7 afios

Fuente: Investigacion de Mercado

Por otro lado, el 32% de las encuestadas gasta en promedio entre 91 y 120 nuevos soles
en entretenimiento para su hijo. Por lo tanto, se puede inferir que el presupuesto
necesitado para ir a Mini Geeks calza dentro del promedio que gastan las madres de los
NSE By C en diversion infantil.

Graéfico 9: ¢ Cuanto es lo que usted gasta en promedio cada vez que sale con su nifio
a entretenerse?

| Total: 400 respuestas ] 32%
24% 23%
15%
7%
Menos de 30 30- 60 61-90 91-120 Mas de 120

Fuente: Investigacion de Mercado
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Luego de presentar la tarjeta con la Propuesta de Valor®*, las madres de familia afirmaron,
en gran porcentaje, que acudirian a Mini Geeks, debido a que la propuesta les parecid

innovadora y educativa.

Graéfico 10: ¢ Usted llevaria a su hijo a Mini Geeks?
1%

6%

H De todas maneras
B Muy posible

No estoy segura
M Probablemente No

’ Total: 400 respuestas ‘

Fuente: Investigacion de Mercado

Las madres de familia enfatizan mucho en la seguridad que debe tener el local debido a la
corta edad de sus hijos. Asimismo, las encuestadas mencionaron la importancia de contar
con personal capacitado en el cuidado de nifios y en el servicio de calidad que se debe

brindar en Mini Geeks.

Grafico 11: ; Qué caracteristicas debe tener el servicio?

Seguridad 45%
Personal calificado
Calidad del servicio

Infraestructura moderna

Precios accesibles

Total: 395 respuestas

Decoracion llamativa 3%

Fuente: Investigacion de Mercado

34 .,
Véase Anexo 18: Brochure de encuesta
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Por otro lado, la frecuencia de asistencia a Mini Geeks por parte de nuestro publico
objetivo se concentra principalmente una vez al mes, de acuerdo a lo indicado por las

madres encuestadas.

Graéfico 12: ¢Con qué frecuencia llevaria a su nifio a Mini Geeks?

55%

Semanalmente Quincenalmente Mensualmente Otros

Fuente: Investigacion de Mercado
El 92% de las encuestadas se mostré de acuerdo con el precio establecido, lo cual es
probable que su asistencia al centro de entretenimiento.

Gréfico 13: ¢ Qué le parece pagar s/.30 por la entrada de su hijoy s/.10 para el
acompafante?

0%

8%

B Muy buena

H Buena
Mala

B Muy mala

Total: 400 respuestas

Fuente: Investigacion de Mercado
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4.3 Prueba de Percepcion de Valor

Se realizaron dos mini focus groups® dirigidos a nifios entre 3 y 5 afios (cuatro
participantes) y otro a nifios de 6 y 7 (cuatro personas), con el fin de presentarles la idea
de negocio. Cada focus group tuvo un aproximado de 20 minutos de duracién. En el

primer rango de edad se obtuvieron los siguientes resultados:

v Ante la pregunta ¢ A qué lugares sueles ir con tus padres? respondieron que acuden

con frecuencia al Parque las Leyendas y City Toys, principalmente.

v Los nifios tuvieron una reaccién positiva frente a las imagenes mostradas de los
diferentes juegos. Se pudo observar mayor interés en los temas de animales,

plantas y pintura.

v" Los participantes comentaron que les gustaria acudir al centro de entretenimiento

con sus padres, asi como con sus compafieros del colegio.
En el focus realizado a nifios entre 6 y 7 afios obtuvimos los siguientes resultados:

v Los participantes tienen bastante contacto con la tecnologia haciendo uso del
Internet entre 1 y 2 horas al dia, usualmente con la guia de un adulto.

v Los nifios de 6 y 7 afos respondieron que suelen ir a Divercity, Parque de las

Leyendas y al Coney Park, principalmente.

v Los nifios mostraron interés en el simulador espacial, pues mencionaron que les
parecia divertido. Ademas, les gusto la idea de armar rompecabezas y pintar en

pantallas gigantes.

v' Todos los nifios mostraron interés ante la posibilidad de ir al centro de
entretenimiento con sus compafieros del colegio y ademas comentaron que les

gustaria que les celebraran su fiesta de cumpleafios en el local.

% Véase Anexo 37: Analisis Focus Group de nifios entre 3 y 7 afios
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4.4 Conclusiones de la Investigacion Concluyente

Luego de haber terminado la investigacion cuantitativa llegamos a las siguientes

conclusiones:

v

Las madres de familia, en sus tiempos libres, realizan actividades de
entretenimiento didactico y educativo, principalmente.
El 71% de las madres consideran a la tecnologia como un medio de

entretenimiento y un 15% cree que es un medio de basqueda de informacion.

La intencion de compra de las madres de NSB B y C fue alta, debido a que no
existe una propuesta similar a la mostrada y satisface la necesidad de los padres de

educar a sus hijos en el uso correcto de la tecnologia.

Las madres llevarian a sus hijos a Mini Geeks, los fines de semana en mayor

proporcion.

Los puntos mas resaltantes de la propuesta de valor son la seguridad, el personal

calificado y la calidad el servicio.

El resultado de las encuestas refleja que verdaderamente existe la necesidad de
implementar un centro de entretenimiento educativo que ofrezca entretenimiento a

través del uso de la tecnologia.

La informacion recolectada, luego de la realizacion de las encuestas, corrobora la
gran aceptacion que tiene la propuesta presentada y contribuye a enriquecer la

investigacion cualitativa.

El negocio tiene aceptacion por parte de los nifios, pues se sintieron atraidos por la

oferta presentada.

Los nifios participantes de los focus groups aprobaron el producto presentado; los
nifios entre 3 y 5 afios mostraron mayor inclinacion a los juegos relacionados a las
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ciencias, mientras que los mas grandes se interesaron por juegos como el

simulador espacial.

5 Propuesta de Valor Final

A base de la investigacion exploratoria y concluyente se reformuld la propuesta de valor

inicial para obtener la propuesta siguiente:

BENEFICIOS

IMAGEN

RELACION
EMPRESA-
CLIENTE

~\

J

=

Gréfico 14: Propuesta de Valor Final

v'Beneficio Base: Entretenimiento educativo apoyado en tecnologia
exclusivo para nifios entre 3y 7 afios

v'Valores Esperados:
* Seguridad y limpieza
* Infraestructura modernay visualmente llamativa
* Personal calificado con experiencia en el cuidado y ensefianza
de nifios, ademas de estar capacitados en temas de primero
auxilios
* Diversidad de juegos y actividades
* Precios accesibles
« Servicio que garantiza un aprendizaje ludico, a través del uso de
herramientas tecnolégicas

v'Valores Afiadidos:
* Juegos novedosos y divertidos que contribuyen al desarrollo de
habilidades y capacidades de losnifios
* Aproximadamente 30 juegos que contribuyen al aprendizaje del
nifio
* Tarjeta de Socio para nifios que acuden frecuentemente
* Servicios adicionales como zona de relajacion, cafeteria y
ambiente para padres

v Unico centro de entretenimiento educativo para nifios entre 3 y 7 afios
en el Perd orientada al aprendizaje entretenido, a través de herramientas
tecnoldgicas

v'Empresa innovadoray comprometida con el desarrollo de los nifios

v’ Constante comunicacién con el cliente para conocer sus demandas e
inquietudes, a través de llamadas telefénicas, paginaWeb y Facebook

v Organizacion de eventos en ocasiones especiales (Dia del Nifio, Fiestas
Patrias y Navidad)

Fuente: Elaboracién Propia
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6 Proyeccion de la Demanda y la participacion de mercado

La demanda ha sido determinada en base a los resultados de las 400 encuestas realizadas.

Se obtuvo que el 35% acudiria “de todas maneras” y el 58% “muy posible”, lo cual

arroja que en promedio solo el 62.80% acudiria.*® A su vez, se promedi6 la frecuencia de

compra®’, asumiendo que las madres encuestadas al momento de responder no sentfan la

necesidad de compra, ni tampoco estaban ubicadas en el centro de entretenimiento.

Estos datos fueron cruzados con el mercado objetivo (15,064 personas), estableciéndose

una participacion de mercado del 15% para el inicio de las operaciones de Mini Geeks.

De esta forma, el negocio se sitla bajo un criterio conservador, pero logrando que el

negocio sea rentable.

Graéfico 15: Participacion de Mercado

Mercado Total:
15,064

Intencién de
Compra:
62.80%

Pdblico
Objetivo: 9,460

Participacion de
Mercado: 15%

Fuente: Elaboracion Propia

% \/éase Anexo 38: Cuadro Porcentaje Promedio de la Muestra que asistiria
%7 véase Anexo 39: Cuadro Promedio de la Frecuencia de Compra
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Cabe resaltar que la participacion de mercado de los negocios actuales dirigidos al
entretenimiento infantil se puede observar en el Grafico 5: ¢(Qué lugares de
entretenimiento frecuenta su hijo? (pag. 26). Son a estos negocios mencionados a quienes
se les quitaran clientes a través de las diversas Estrategias de Marketing que se presentan
maés adelante en el Capitulo 1V, principalmente a través de clientes que estan buscando un
entretenimiento asociado a tecnologia y educacion. Sin embargo, la estrategia es crecer en
los no clientes actuales, es decir en el segmento de mercado, que de acuerdo a las
tendencias esta buscando cubrir una necesidad creciente que no esta siendo cubierta en el

mercado.

Finalmente, para proyectar la demanda, se establecieron niveles de ocupabilidad para los
tres horarios de atencion (es decir, de lunes a jueves, viernes y sabados y domingos) por
cada cuatrimestre, los cuales se profundizan en el Capitulo V, asi como la meta de
alcanzar aproximadamente un 20% de participacién de mercado al finalizar el primer afio
de operatividad. Por ejemplo, para el primer cuatrimestre se asume que en el horario de
viernes y sabados se ocupara un 25% de la capacidad, los dias domingos un 20% vy en el
horario de lunes a jueves se asume conservadoramente que sera ocupado en 10%,
principalmente por colegios y/o nidos. Una vez obtenido el estimado que se recibira en

un mes, se distribuy6 bajo los 3 tipos de tickets que se venderan®®:

e Tickets para nidos y colegios, asumiendo que al principio en una semana solo se
tendra 1 visita en cualquiera de las mafanas entre los dias Lunes y Jueves (120

tickets). Para el segundo cuatrimestre, se asumen 2 visitas en una semana

e Tickets para nifios, sumando todos los demés totales al mes una vez acotado con

los niveles de ocupabilidad

e Tickets para padres, asumiendo que equivale a solo el 80% de los tickets para
nifios, debido a que en la encuesta del estudio de mercado un 20% de las

encuestadas manifestd tener mas de un nifio dentro del rango de edades enfocado.

% \éase Anexo 40 Proyeccion de la Demanda del Afio 1
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CAPITULO IV: PLAN COMERCIAL
1. Definicion de la Estrategia Competitiva

1.1 Segmentacion

Se realiz6 una segmentacion demografica y descriptiva. Se establecié que las personas del
publico objetivo son de los distritos de San Miguel, Magdalena del Mar, Jesus Maria,
Pueblo Libre y Lince que pertenecen a los NSE By C*°.

Asimismo, deben ser madres de familia que tengan entre 25 y 45 afios con hijos entre 3y
7 afos.

1.2 Diferenciacion y Posicionamiento
La estrategia que se ha definido para el negocio es la de diferenciacion enfocada segin

segmentos antes mencionados. Mini Geeks se enfocara en brindar un servicio innovador

con las siguientes caracteristicas:
v’ Presentar un Propuesta de Valor tnica en el mercado®

v Brindar entretenimiento educativo a nifios con tecnologia de punta y con soporte

pedagdgico

v/ Contar con personal especializado en el cuidado de los nifios contratando a

estudiantes de las carreras de Educacion y Psicologia

El posicionamiento propuesto para nuestra marca es ser el primer centro de
entretenimiento educativo infantil en tecnologias de la informacion y la comunicacion en
el Perq.

2. Objetivos del Plan de Marketing

Los objetivos son los siguientes:

¥ Las madres de familia de NSE A no fueron consideradas, debido a que en las entrevistas a profundidad realizadas indicaron que sus
hijos ya cuentan con diversas herramientas educativas alineadas a la tecnologia en sus centros educativos.
“0\/er Propuesta de Valor Final en el Capitulo 111
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v Posicionar el concepto y servicio de la propuesta de negocio en el publico
objetivo

v' Lograr los objetivos de ventas propuestos en la proyeccion de la demanda

v’ Lograr el posicionamiento en el mercado como una empresa preocupada por el

aprendizaje de los nifios de manera divertida

3. Estrategias Operativas de Marketing

3.1 Estrategia del Producto
Mini Geeks cuenta con 30 juegos educativos divididos en tres areas: Mini Djs*,
ArtiGeeks y Snoop In.

La primera &rea, Mini Dj's, es una zona destinada a juegos musicales** donde podemos

encontrar:

v Walking Piano, pueden interactuar emitiendo sonidos mientras saltan o pisan las

teclas
v Musical Hands, los nifios pueden simular que son directores de una orquesta
v/ Tambores Interactivos
v Interactive Harp, puede crear diversas melodias con un arpa
v Interactive Drums, el nifio crea melodias con diversos instrumentos musicales
La segunda zona llamada ArtiGeeks*® es un area de pintura que contiene lo siguiente:
v/ Pantallas Touch, seis pantallas de 42” con diversos software de pintura

v’ Cyber Ballons, dos pantallas que contienen un software el cual le permite al nifio
pintar reflejandose en ellas

41 \éase Anexo 41: Listado de proveedores

42 Véase Anexo 42: Area Mini Dj’s; Anexo 43: Foto del Area Mini DJ's; Anexo 44: Correo electronico intercambiado con
representante del proveedor Remo Museum, Anexo 45: Brochure proveedor Remo Museum

43 \/éase Anexo 46: Area ArtiGeeks, Anexo 47: Foto Area ArtiGeeks
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La tercera area es Snoop In*, la cual est4 compuesta por:

v Mini Planet*: mediante una esfera gigante (la Tierra) y un tablero de control, los

nifios podrén conocer los continentes, los océanos, el dia y la noche

v Apolo Geeko: a través de un simulador, los nifios pueden realizar un viaje

espacial

v' Pantallas Touch All In One: diez pantallas tactiles que contienen software

educativos de diversos termas®’

v' Educacién Vial: dos pantallas tactiles que, a través del juego, ensefia a los nifios

las normas de transito

v" Touch It Animales: dos pantallas tactiles que, mediante un software, permitira
que los nifios reconozcan a los animales acuaticos y animales en peligro de

extincion

v" Rompecabezas: dos pantallas touch de 42”, donde los nifios podran resolver

rompecabezas y juegos de memoria

v' Per( Map: a través de una pantalla tactil, el nifio puede observar diversos videos

del Per( y sus regiones

4 \Véase Anexo 48: Area Snoop In, Anexo 49: Foto Snoop In

“® Véase Anexo 50: Foto Mini Planet

6 \/éase Anexo 51: Foto Apolo Geeko

4" \éase Anexo 52: Entrevista con Junior Rojas, Ingeniero Informatico de la PUCP, especialista en desarrollo de videojuegos.
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3.2 Estrategia de La Marca

El nombre de la marca serd Mini Geeks,*® cuyo
significado en espafiol es “Pequefios genios de la
Tecnologia”. La palabra Geeks hace referencia a
una persona que hace uso constante de la
tecnologia. Los colores que representan a la marca

son: azul, fucsia y amarillo. A través de estos

colores se quiere expresar diversion, creatividad,

libertad, frescuray alegria.

A raiz de las siete entrevistas a madres de familia de nuestro grupo objetivo, se eligi6 a la

marca de la empresa, pues gozé de mucha aceptacion entre las entrevistadas™.

Asimismo, para que la marca sea recordada con mas rapidez, se ha incorporado al
mufieco Geeko, el cual esta representado por un robot amigable. Este elemento visual se
usara en todas las promociones que se hagan en centros comerciales, colegios, avenidas,
asi como en las instalaciones con el fin de impulsar el posicionamiento del producto y de

la marca en el mercado.

El nombre se determind porque tiene una similitud con la marca \ !
del negocio. De igual modo, se propuso a un robot, debido a que | o 9 |
D]

se requeria de un mufieco que sea asociado con la tecnologia. -

V. ¢

Para contribuir al posicionamiento, se ha determinado que las ~‘ |
areas del centro de entretenimiento también se relacionen con la “ —
marca; por ello la denominacion de algunas areas como “Mini

-
Dj’s o ArtiGeeks.” AR G

*8 \/éase Anexo 53: Elementos de la Marca, Anexo 54: Colores Institucionales, Anexo 55: Tipografia y Caracteristicas
%9 \/gase Anexo 56: Testeo de la Marca
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3.3 Estrategia de precio
La estrategia de precios que se definio fue la siguiente (incluyen IGV):

v Nifos: s/. 30.00

v Acompafiante: s/. 10.00

v Nidos y colegios (tarifa especial): s/. 20.00>°
El precio es por un tiempo maximo de hora y media, el cual se determind a base de juicio
de expertos y los resultados arrojados por las 400 encuestas de la investigacion de
mercado. En el caso de nidos y colegios, la tarifa especial se aplica para grupos mayores
de 10 nifios y se recibira un méaximo de 30.
La estrategia se ha establecido en base a la banda de precios que se realiz6 en relacion a
centros de entretenimiento infantil, la consideracion de los costos y la aceptacion de los
encuestados®" frente a la propuesta.
La banda de precios se establecio segln la competencia indirecta con quienes se enfrenta
esta propuesta de negocio. Mini Geeks se encuentra en el medio de la banda, pues hay
negocios como Divercity que ha establecido un precio mayor. Sin embargo, también
existen negocios con un precio mas econdémico, como es el caso de City Toys.
Es importante mencionar que, a excepcion de Divercity, las demas propuestas se
encuentran en el distrito de San Miguel.

Gréfico 16: Banda de Precios (por una hora)

8/ Barbie

174 Mmi Geeks

S/ Cily Toy=

1A Divercity

174 Parquc de b
Imasinacs
(IBmiado)

Fuente: Elaboracién Propia

% _os adultos acompafiantes de los grupos de visitantes de colegios no pagaran
51 Ver Grafico 13: Qué le parece pagar s/.30 por la entrada de su hijo y s/.10 para el acompafiante?
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De acuerdo a la investigacion de mercado, el 55% de las encuestadas consideran que el
precio establecido es razonable y 37% afirma que estd muy bien.

Los clientes pueden cancelar en efectivo o con tarjetas de crédito. En relacion a los nidos
y/o colegios, hay una politica de ingreso gratuito para las autoridades segun el nimero de

nifos.

3.4 Estrategia del Punto de Venta
Es muy importante para la empresa contar con una infraestructura visualmente Ilamativa.

Una de las caracteristicas de Mini Geeks es la decoracion y el disefio, pues contribuye a
que el cliente se lleve una buena experiencia en el centro de entretenimiento.

Para ello, se ha contado con el apoyo de un arquitecto especialista en el disefio de
ambientes educativos para nifios y a su vez, con la opinion de expertos en negocios de

este rubro.

a) Ambiente y Decoracion®

v’ Infraestructura bastante llamativa; la decoracién esta basada en los colores
representativos de la marca, la misma que serd modificada en fechas especiales
como San Valentin, Dia de la Madre, Dia del Padre, Fiestas Patrias, Dia del Nifio,
Halloween y Navidad.

v' La mayoria de las zonas estan divididas por lunas, con el fin de que los
acompafantes puedan ver a sus nifios sin la necesidad de ingresar al area.

v’ Se cuenta con servicios higiénicos para nifios, padres, personas con discapacidad y

personal.

b) Punto de Atencién®®y Back Office

v En la entrada al local, se encuentra la recepcion, en la cual hay dos cajeros.

52 \/éase Anexo 57: Foto del interior del local
%8 Véase Anexo 58: Foto del ingreso a Mini Geeks
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v/ Junto a la recepcion hay un hall, donde las personas, que no desean ingresar a
Mini Geeks, pueden esperar.

v" Muy cerca de la recepcion, esta ubicada el area administrativa, la cual cuenta con
dos oficinas, un comedor equipado para que el personal pueda almorzar vy, a la

vez, sirve como sala de reuniones y capacitaciones.
c) Seguridad Garantizada
v' Infraestructura adecuada para atender a los clientes.
v’ Se cuenta con botiquines para atender alguna emergencia

v" Mini Geeks dispone de camaras de seguridad y controles de entrada y salida de
los clientes. Para ello se utilizaran brazaletes, los cuales sirven para identificar a

los nifios y a su acompariante.

v Mini Geeks estd ubicado en un lugar estratégico y accesible. A pocas cuadras del
local se encuentran las Clinicas San Gabriel y San Judas Tadeo, las cuales podran

auxiliar rapidamente ante algan caso hipotético de accidente.

3.5 Estrategias de Promocién®

Las estrategias promocionales tienen como objetivo impulsar el posicionamiento y
acelerar las metas de ventas. Para ello se han propuesto una serie de acciones que han

sido dividas en tres etapas: lanzamiento, mantenimiento y fidelizacion.

3.5.1 Estrategias de lanzamiento

a)  Accién Promocional Open House>

% Véase Anexo 59: Gantt de Marketing
% Véase Anexo 60: Gantt Open House, Anexo 61: Costos Open House, Anexo 62: Cotizacion Brochure y folder de presentacion
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Esta estrategia esta enfocada en lograr que Mini Geeks tenga una importante afluencia de
publico para que se vaya haciendo conocido. Esta estrategia se desarrollard once dias

previos a la fecha de la inauguracion.
Objetivos:

v' Lograr que los padres observen los beneficios de la oferta

v’ Captar la atencién de los nifios para asegurar el retorno
Operativa de la Promocion:

Las invitaciones™ para los once dias de Open House se entregaran a los siguientes
grupos de personas:

v 400 invitaciones para los mejores alumnos de nidos y colegios de los distritos
seleccionados

v/ 100 invitaciones a autoridades educativas (Ministerio de Educacion,
Municipalidades, UGEL, Directores de nidos y colegios, APAFA)

v 200 invitaciones a autoridades educativas, profesores de la PUCP y personal

administrativo
v 300 invitaciones a clientes de De Paris®’ y Montalvo Salén y Spa®
Cada grupo de interés acudiré en diversos horarios®®.

b)  Accién Promocional Volanteo®

% Véase Anexo 63: Invitacion al Open House

% De Péris es una cadena internacional de estética femenina; cuenta con dos locales en el distrito de San Miguel, y esté orientado a
mujeres de NSEB y C.

%8 Montalvo Salén y Spa es un centro de belleza orientado a brindar servicios integrales a mujeres interesadas en su imagen personal.
Tiene tres locales en el distrito de Magdalena, uno en Jests Maria y dos en San Miguel.

% Véase Anexo 64: Horarios de Open House, Anexo 65: Carta de Intencion de De Paris

80 \/éase Anexo 66 Gantt de Volanteo, Anexo 67: Fechas de reparto de volantes, Anexo 68: Costos de Volanteo, Anexo 69: Cotizacion
Personal de reparto TravieKids, Anexo 70: Cotizacién Disfraz Geeko
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Esta accion promocional busca generar expectativa en los futuros clientes. Esta se llevara
a cabo a través de entrega de volantes® en lugares estratégicos como los alrededores de
Plaza San Miguel, Av. La Marina, Cuadra 12 de la Av. Brasil y Pueblo Libre (Altura del

Supermercado Metro de la Av. Sucre).

Objetivos:
v’ Generar expectativa entre los futuros clientes sobre los servicios
v’ Presentar la oferta como una idea diferente y divertida

v' Captar la atencién de los padres de familia

Operativa de la Promocion:

Esta accion promocional consiste en que una persona se disfrace de Geeko, mufieco que
representa nuestra marca y que reparta los volantes, los cuales no se menciona de qué se
trata el negocio. El volante incluye el nombre de la empresa, la fecha de apertura y los

horarios de atencion.

C) Accion Promocional “Avisos Publicitarios por Apertura de Mini
Geeks®”
Se ubicaran seis paneles publicitarios®™ en la Av. La Marina. Mediante esta accién se

busca generar expectativa y que el cliente se vaya familiarizando con la marca.
Objetivos:
v Generar expectativa entre los futuros clientes sobre los servicios

v/ Reconocimiento y posicionamiento de la marca

Operativa de la Promocion:

&1 véase Anexo 71 : Disefio de Volante

82 Véase Anexo 72 : Gantt Paneles Publicitarios; Anexo 73: Costos de paneles publicitarios, Anexo 74: Cotizacion de Paneles
Publicitarios

8 \éase Anexo 75: Disefio de Panel Publicitario
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Se disefara el panel publicitario en el cual se promocione al centro de entretenimiento.
Los modelos de los paneles escogidos son los “clips”, los cuales se ubicaran entre la
cuadra 20 y 25 de la Av. La Marina; se colocara un clip en cada cuadra aproximadamente.

Esta estrategia promocional se dara durante el mes de enero previo a la inauguracion.
d)  Accién promocional central Pagina Web y Redes Sociales®

Se creara una pagina Web y una Mini Web en Facebook con el fin de que nuestros

clientes estén enterados de las promociones y eventos®”.

e)  Accion Promocional “Concurso por redes sociales”®

Un mes antes a la inauguracion se lanzard un concurso por Facebook, el cual esta
destinado a nifios entre 3 y 7 afios, quienes con la ayuda de sus padres deben crear una

historia basada en el mufieco amigable Geeko.

Objetivos:
v Aumentar ventas
v' Hacer conocida la marca

v' Generar fidelizacion de los clientes.

Operativa de la Promocion:

El concurso se realizara todo el mes de enero. El ganador del concurso se hara acreedor a
una invitacion para él y dos amiguitos (junto con sus acompafantes) a Mini Geeks el dia
de la inauguracion. Del mismo modo, todos los participantes tendran premios: una
entrada gratis para €l y un acompafiante durante los meses de febrero y marzo. La

pedagoga de la empresa tendré la funcion de leer las historias y escoger al ganador.

8 Véase Anexo 76: Gantt Pagina Web y Cuenta Facebook, Anexo 77: Costo de Péagina Web, Anexo 78: Cotizacion de Disefio de
Péagina Web, Anexo 79: Disefio de Pagina Web, Anexo 80: Cuenta Facebook Mini Geeks.

% Véase Anexo 81: Medios de comunicacién

% \/éase Anexo 82: Gantt de Concurso por redes sociales, Anexo 83: Costos de Concurso por redes sociales
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f)  Accion Promocional Pre-Venta Inauguracion®
El dia de inauguracion es el 25 de enero. Se invitara, principalmente, a personas
relacionadas con la educacion, con el fin de exponer el servicio que se brinda en Mini
Geeks.
Objetivos:
v Lograr que los asistentes a la inauguracién recomienden nuestros servicios

v Generar prestigio para la marca Mini Geeks

Operativa de la Promocion:
Se entregaran las invitaciones a las siguientes personas:

v Autoridades educativas y directores de colegios

v Autoridades de las Municipalidades que pertenecen a nuestro grupo objetivo

v Nifio ganador del “Concurso por redes sociales” junto con dos amigos y sus

acompariantes

La inauguracion es exclusiva para los invitados y se llevara a cabo a las 5 de la tarde. En
la recepcion se tomaran los datos de los asistentes. Asimismo, Geeko los esperara en la
puerta para darles la bienvenida. Un empleado encargado de atencion al cliente se
disfrazara del robot amigable. Del mismo modo, se ofrecerdn diversos bocaditos y
bebidas.

3.5.2 Estrategias de Mantenimiento

a)  Accién promocional “Volanteo de Verano® y Mes de Octubre®®”

Para iniciar el negocio con una cantidad importante de asistentes es necesario
promocionar constantemente el centro de entretenimiento. De esta manera, la marca se va

haciendo conocida en el mercado.

87 Véase Anexo 84: Gantt de Inauguracion, Anexo 85: Costos de Inauguracion, Anexo 86: Disefio de Invitacion para Inauguracion,
Anexo 87: Cotizacion de Recepcién

68 \/éase Anexo 88: Gantt Volanteo de Verano, Anexo 89: Costos Volanteo de Verano.

8 véase Anexo 90: Gantt VVolanteo Mes de Octubre, Anexo 91: Costos Volanteo Mes de Octubre.
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Objetivos:

v' Captar la mayor atencion de publico posible

v" Iniciar el negocio con una cantidad favorable de clientes
Operativa de la Promocion:

Durante el mes de febrero y octubre se repartiran volantes en las mismas zonas que el

volanteo previo a la apertura.
b)  Accién promocional central Nidos y Colegios’

Se continuara con las ventas directas y convenios a nidos y colegios de los distritos en
los cuales se encuentra el publico objetivo. En la zona hay 289 nidos y colegios. Sin

embargo, el primer afio, nos enfocaremos en 66 de éstos.

Objetivos:
v’ Tener una importante afluencia de publico en diferentes horas
v Obtener nuevos clientes
v' Posicionar su marca en la mente del consumidor

Operativa de la Promocién:™

Se presenta la propuesta mediante una carta al Director del nido o colegio y un brochure’
presentando la empresa, los servicios que puede encontrar en el negocio, las
caracteristicas principales del mismo, las promociones y tarifas que pueden tener sus

alumnos si realiza una visita.

Asimismo se indicara los horarios de atencion para los nidos y colegios, los cuales son de

lunes a jueves entre las 10 a.m. y las 2 p.m. Es decir, en esos lapsos de tiempo, el colegio

70 véase Anexo 92: Gantt Accién Promocional “Nidos y Colegios”, Anexo 93: Costos Accién Promocional “Nidos y Colegios”.
™ \éase Anexo 94: Entrevistas a Directores de Colegios, Anexo 95: Listado de nidos y colegios por distrito para el primer afio.
"2 \/éase Anexo 96: Disefio del Brochure.
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puede acercarse con un maximo de 30 alumnos y minimo de 10, para participar del
servicio. Esta estrategia se realizaré solo entre los meses de abril y noviembre, pues son

los meses en los cuales los nifios asisten al colegio.

C)  Accion promocional “Oferta Turno Maiiana: Por la compra de una

entrada a Mini Gekks, llévate 1 hora gratis”73

De lunes a jueves, los nifios que acudan a Mini Geeks entre las 10 a.m. y las 2 p.m.,
obtienen una hora gratis para que puedan seguir disfrutando de los juegos que se ofrecen

en el centro de entretenimiento.
Objetivos:

v Promover los servicios ofrecidos por Mini Geeks en horas de baja afluencia
v' Dar a conocer a los padres de familia que Mini Geeks es un centro de

entretenimiento que fomenta el aprendizaje de sus nifios
d)  Accién promocional central Dia de la Madre™ y Dia del Padre”

Para celebrar estos dias especiales, Mini Geeks ofrecera bolsos con el logo de la empresa

para las mamas y gorras para los papas.
Objetivos:

v Promover los servicios ofrecidos por Mini Geeks
v' Dar a conocer a los padres de familia que Mini Geeks es un centro de

entretenimiento que fomenta el aprendizaje de sus nifios

Operativa de la Promocion:

3 \Véase Anexo 97: Gantt de oferta Turno Mafiana, Anexo 98: Costos de oferta Turno Mafiana.
™ \éase Anexo 99: Gantt Dia de la Madre, Anexo 100: Costos Dia de la Madre.
75 \/gase Anexo 101: Gantt Dia del Padre, Anexo 102: Costos Dia del Padre
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Esta accion se realizara el sequndo domingo de mayo y el tercer domingo del mes de
junio para celebrar este dia tan especial. Para ello, se ofrece en ambos dias para las
madres y los padres que acudan a Mini Geeks. Ademas, se publicara este descuento en la

pagina Web de Mini Geeks y en el Facebook.

e)  Accion Promocional “Avisos Publicitarios temporada verano y medio
7699

ano
De igual manera que la accion de lanzamiento de avisos publicitarios por apertura, se
ubicaran seis clips entre la cuadra 20 y 25 de la Av. La Marina.
Obijetivos:
v’ Generar facil recordacion de la marca

v" Lograr que Mini Geeks sea reconocido por publico de otros distritos

Operativa de la Promocion:

La operativa es similar a la accion promocional de lanzamiento. Sin embargo, estos
paneles se ubicaran en los meses de febrero y marzo y, posteriormente, en julio y

agosto.

f)  Accién promocional Evento por Fiestas Patrias, Dia del Nifio y

Navidad”’

Los eventos se llevaran a cabo el 28 de julio, el tercer domingo del mes de agosto, dia en
que se celebra el Dia del Nifio y el domingo previo a la celebracion de la Navidad.

Objetivos:

v Incrementar ventas en 30% en comparacién con un fin de semana tipico

v/ Captar la atencion del pablico

"8 \Véase Anexo 73: Costos de paneles publicitarios, Anexo 74: Cotizacion de Paneles Publicitarios y Anexo 75: Disefio de Panel
Publicitario.
"éase Anexo 103: Gantt de Eventos en Fechas Especiales, Anexo 104: Costos de Realizacion de Eventos en Fechas Especiales.
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Operativa de la Promocion:

Para esta accion se contratara a un grupo de tres personas disfrazadas de arlequines y una
persona disfrazada de Geeko, quienes repartiran volantes saludandolos por el Dia del
Nifio e invitandolos al centro de entretenimiento, ademas regalaran souvenirs. Las
personas disfrazadas se ubicaran en la Av. La Marina, frente al Centro de Entretenimiento
y caminaran hacia los alrededores del centro comercial Plaza San Miguel. Los eventos se
llevaran a cabo en dos turnos (11 am. a 12 p.m. y 3 p.m. a 4 p.m.). Los eventos y

promociones por esas fechas seran publicados en la Pagina Web y Redes Sociales.
3.5.2 Estrategias de Fidelizacién
a)  Accién promocional central: “Tarjeta de Socio: Mini Geeks'®”

El cliente podra acceder a la tarjeta la quinta vez que acuda al centro de entretenimiento.
La tarjeta sera gratuita y tendrd el nombre del nifio para que se identifique. Con ello,
obtendra descuentos especiales en dias festivos o en la fecha de su cumpleafios. Esta es

una tarjeta personal e intransferible.

Obijetivo:
v" Fidelizar a los clientes
v" Lograr que los clientes se identifiquen con la marca
v" Posicionar la marca en el mercado

Operativa de la Promocion:

Para esta accion promocional es importante llevar un estricto control de los niveles de
asistencia de los clientes. Se enviardn correos con las promociones o eventos que se

realicen. Las promociones a las cuales podra acceder el pequefio socio son las siguientes:

"8 \/éase Anexo 105: Gantt de Tarjeta de Socio, Anexo 106: Costos de Tarjeta de Socio, Anexo 107: Disefio de Tarjeta de Socio
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v"Ingreso gratis el dia de su cumpleafios con dos amiguitos por un tiempo ilimitado
v Entrega de un obsequio (polo Mini Geeks)

v Obtendra 15% de descuento en fechas especiales: 28 y 29 de julio, Dia del Nifio,

Halloween y Navidad
b)  Accion promocional Post Venta Llamada a nuestros clientes

El propdsito de esta accion es conocer qué les parecid la experiencia del servicio a los

padres de nuestros pequefios genios.
Objetivos:

v Conocer las demandas y sugerencias de los clientes

v Mantener un vinculo de confianza con nuestros clientes
Operativa de la Promocion:

Mediante llamadas telefénicas a los clientes se conocerd qué les parecié el servicio
brindado en Mini Geeks, ademéas de saber sus quejas y sugerencias para mejorar la
atencion. La frecuencia de esta accion serd dos veces al mes durante un periodo de tres
horas. EI administrador de la empresa es el encargado de realizar el seguimiento y sera

apoyado por el personal de atencion.
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CAPITULO V: PLAN OPERATIVO
1. Descripcion del servicio

Mini Geeks ofrecera un servicio diferenciado que se detalla a continuacion:
a) Tiempo de duracién de la visita

v El nifio ingresa y es registrado junto con su acompafiante en recepcion’™.

v Realiza el pago de s/. 30 (nifios) y s/. 10 (acompafiantes) por un tiempo maximo
de hora y media. Se les explica que, si en caso exceden el tiempo determinado,
tendran que pagar s/. 7 mas por cada media hora que el nifio permanezca en Mini
Geeks. Por ello, se le entrega un ticket con la hora de ingreso el cual sirve para

controlar el tiempo de permanencia en el centro de entretenimiento.

v’ Para lograr el aprendizaje y el buen uso de la tecnologia, en el ingreso, los nifios y
acompafantes encontrardn un panel donde se hace recomendaciones de como
realizar la visita®. Este tendra informacion de cémo utilizar los juegos; asimismo,
ofrecera recomendaciones del circuito que deberian seguir para hacer un uso
correcto de las instalaciones. Sin embargo, no es obligatorio que el nifio y/o
acompafiante sigan el circuito que recomienda Mini Geeks®. El tiempo de

duracion del circuito es de una hora y media.

b) Servicios Adicionales

v' Zona de relajacion: Este espacio esta destinado solo para nifios, en el cual

encuentran un televisor donde se proyectan videos cortos, un badl de disfraces y

™ Se contara con un Software de control de clientes para medir la capacidad. Véase Anexo 108: Cotizacion Software, Anexo 109:
Reglas de Mini Geeks.

8 \/éase Anexo 110: Disefio del panel con las recomendaciones de como realizar la visita.

8 Los colegios que acudan al Mini Geeks deberan seguir de manera obligatoria el circuito
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libros interactivos con el fin de complementar su diversion y aprendizaje. La zona

de relajacion lleva por nombre Time Off.

v’ Cafeteria®: Espacio destinado para nifios y padres. Es alquilada a una
concesionaria, la cual debe cumplir con estandares de calidad y limpieza®. Cabe

resaltar que la empresa asume los costos del amoblado y decorado.
c) Horario de Atencion
Durante todo el afio, el horario de atencion al publico es el mismo:
v De lunes a jueves®: 10 a.m. a2 p.m.y 3 p.m. a8 p.m.
v Viernes y sabados: 10 a.m. a 10 p.m.
v~ Domingo: 10 a.m. a 8 p.m.

2. Diseiio del Ciclo del Servicio

El ciclo del servicio se determina desde que el cliente ingresa al centro de entretenimiento
hasta la estrategia post venta. El tiempo que el nifio y su acompafante demoran en
registrarse y en recibir informacion en la recepcion es de 5 minutos aproximadamente. En
caso sea socio, el tiempo de permanencia serd menor, pues ya se cuenta con todos los
datos registrados. El nifio y acompafiante reciben constantemente informacién sobre el

servicio y encontraran al menos un personal en cada area dispuesto a ayudarlos.

8 \/éase Anexo 111: ;Qué servicio le gustaria encontrar en el area de padres?
8 \éase Anexo 112: Precio de alquiler de la cafeteria, Anexo 113: Foto de la Cafeteria.
8 Este horario se plantea asi, pues algunos negocios de la competencia manejan este formato con el fin de realizar sus estrategias de

marketing (caso Divercity, City Toys, entre otros). Asimismo, en la hora de cierre se realizara mantenimiento y limpieza del local.
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Gréafico 17: Ciclo del Servicio
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3. Procesos Operativos Claves

Para asegurar que se cumpla con estandares de calidad y el buen funcionamiento del

negocio, se ha identificado los siguientes procesos claves:
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a)

Recepcion y Pago del Cliente®: El cliente se acerca a caja para registrar al nifio y
al acompafiante®®, donde se le coloca, a ambos, un brazalete de seguridad y el

cddigo de éste se registra en la base de datos.

b) Atencién en el Centro de Entretenimiento®”: Hay personal encargado de atender

d)

a los nifios en cada area para poder resolver sus dudas y cualquier emergencia. En
la puerta se les da la bienvenida y se les indica que pueden visualizar un panel que

sugiere un circuito pertinente.

Proceso de captacion, retencién y fidelizacion de clientes®: Se realizaran
diversas campafias de marketing con el fin de obtener participacion en el mercado
y la fidelizacién de los clientes. ElI plan operativo se divide en tres etapas:

estrategias de mantenimiento, lanzamiento y fidelizacion.

Proceso de ventas directas®: EI administrador es el encargado de realizar visitas a
los nidos y colegios con la intencidn de captar nuevos clientes. El proceso consiste
en ofrecer el servicio mediante una entrevista para lograr que los alumnos asistan

a Mini Geeks.

Proceso de mantenimiento preventivo y correctivo de equipos®: la persona
encargada de brindar soporte técnico, realizard contantemente mantenimiento a los

equipos con los que cuenta la empresa, con el fin de evitar accidentes o

8 \/éase Anexo 114: Flujo Recepcion y pago del cliente

8 \/éase Anexo 115: Formato de registro

8 \éase Anexo 116: Flujo Atencidn en el centro de entretenimiento

8 \/éase Anexo 117: Flujo Captacion, retencion y fidelizacion de clientes
8 \/éase Anexo 118: Flujo Proceso de ventas directas

% véase Anexo 119: Flujo Mantenimiento Preventivo de Equipos
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imprevistos que perjudiquen el normal funcionamiento del ciclo del servicio y

garantizar la seguridad en el centro de entretenimiento.

f) Proceso de salida de clientes®: El nifio y su acompafiante debe acercarse a caja
para que le retiren la pulsera de seguridad y poder registrar su salida. En caso, el
nifio se haya excedido de los dos horas de visita, el acompafante debe cancelar el

monto asignado de acuerdo al tiempo extra que estuvo en Mini Geeks.

g) Proceso Post Venta®: Se brinda un servicio post venta para conocer qué le
parecio el servicio al cliente. De esta manera, ellos pueden decirnos sus quejas,

demandas y sugerencias para poder mejorar el servicio

4. Localizacion y Lay Out

Para determinar la estrategia de distribucion se realizé una matriz valorativa® indicando
los factores claves para seleccionar la ubicacion idonea. En base a ello, se llega a la
conclusidn de que el lugar mas adecuado es el Distrito de San Miguel.

El lugar tentativo escogido fue el local que se encuentra en la Av. La Marina cuadra 23,
debido a que se encuentra cerca a diversas zonas comerciales y ademas estd rodeado de
muchos colegios que son potenciales clientes. Por tal razén, se ha determinado ubicar a
Mini Geeks en la Av. La Marina n° 2325%.

El local cuenta con un espacio de 350 m?% cuenta con un solo piso Y esté distribuido en
seis salones de juegos, una zona de relajacion, cafeteria, bafios, area administrativa y
recepcion. Del mismo modo, la ubicacion del local permite tener 10 estacionamientos, sin

contar los estacionamientos publicos de los supermercados de Tottus (ubicado al frente de

% \/éase Anexo 120: Flujo Salida de Clientes

%2 \/éase Anexo 121: Flujo Post Venta

% Véase Anexo 122: Matriz Valorativa de la ubicacion del local
% \Véase Anexo 123: Ubicacion del Local

% Véase Anexo 124: Lay Out, Anexo 125: Plano de Seguridad.
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Mini Geeks) y de Metro (ubicado al costado del local). El costo del alquiler mensual es de
s/.7, 350 (incluye IGV)*.

La capacidad méxima de aforo es de 140 personas (nifios, acompafiantes y personal). Es
importante mencionar que a pesar del incremento de la demanda, durante los 10 afios de
duracion del proyecto, no se llega a cubrir el maximo de la capacidad del local. Por lo

tanto, no existe la necesidad de ampliarlo.
5. Capacidad Teorica a Pleno Empleo

Para determinar la capacidad a pleno empleo, se toma como referencia las siguientes

variables:
¥ Horario de atencion
v’ Capacidad de atencion por duracién de una visita
v’ Espacios disponibles

Mini Geeks tiene la capacidad de atender a 72 nifios cubriendo todas sus &reas por un
lapso de hora y media. A base de este dato, se determind contar con 12 personas
encargadas de atender al publico; sin embargo, ellos tendran horarios rotativos y en los
dias de mayor afluencia (fines de semana) contaremos con 7 colaboradores como maximo

(se profundizara en el capitulo siguiente).

Cuadro 4: Datos para dimensionar la oferta
Aforo N° personal NUmero Calpfamdad Duracion de
méaxima de

del de atencion de ., una visita
atencion

local en juegos juegos (nifios) (horas)

Fuente: Elaboracion Propia

% Véase Anexo 126: Precio de alquiler del local y otros costos, Anexo 127: Recorte Periodistico
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Asimismo, se ha determinado el nimero de recorridos como méximo diarios de acuerdo a
los horarios que manejamos, dividiendo la cantidad de horas de atencion de cada dia entre
1 hora y media que dura un recorrido (asumiendo que el local llega a su méaxima
capacidad durante este lapso de tiempo). Una vez obtenido este nimero, se multiplica por
72 que es el méximo de nifios que se puede atender a la vez, determinando asi el nimero

maximo de nifios que podemos atender en cualquiera de nuestros horarios.

Cuadro 5: Dimensionamiento de la Oferta

N° maximo de Capacidad maxima de atencion
recorridos en un dia diaria (nifios)
L-1J 6 432
V-S 8 576
D 7 480

Fuente: Elaboracién Propia
6. Nivel de Ocupabilidad

A base de la entrevista realizada al jefe de operaciones de Divercity®’ y las visitas a City
Toys, Barbie Store y Coney Park®, se determind el nivel de ocupabilidad para el primer
afio de ejecutado el proyecto®. Estos porcentajes varfan de acuerdo al horario de atencién
y a la afluencia de publico. Del mismo modo se establecié que a partir del segundo afio

del proyecto, el crecimiento de los porcentajes de ocupabilidad sea del 5%.

Cuadro 6: Nivel de Ocupabilidad para el Primer Afio

Horario ler Cuatrimestre 2do Cuatrimestre  3er Cuatrimestre
L-J 10% 15% 15%
V-S 25% 30% 35%
D 20% 25% 30%

Fuente: Elaboracién Propia

97 éase Anexo 13: Entrevista a jefe de operaciones de DiverCity.

% \éase Anexo 128: Demanda de negocios del sector a base de observacion.

% para observar el crecimiento de los niveles de ocupabilidad en los siguientes meses del afio 1, remitirse al Anexo 129: Nivel de
Ocupabilidad Afio 1
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Los porcentajes de ocupabilidad varian de acuerdo a los dias de atencion en el centro de
entretenimiento. El nivel de ocupabilidad estimado para el inicio del afio 1 es de 27.21%
y para el afio 10 es 43.66%. Es preciso resaltar que el andlisis realizado ha sido
determinado bajo un criterio conservador teniendo en cuenta que Mini Geeks es un
concepto de negocio que no existe en el pais y con el fin de hacer su linea de aprendizaje
escalonada durante el primer afio, lo cual es una tendencia comdn para negocios con
conceptos innovadores. Ademas, el dimensionamiento que se ha considerado es
promedio, ya que segun las encuestas se esperara que los fines de semana el local opere a

plena capacidad.
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CAPITULO VI: ORGANIZACION Y RR.HH.
1. Tipo de Organizacion

La empresa se constituye bajo la razon social de Mini Geeks S.A.C., sin embargo, su
nombre comercial es Mini Geeks. Se ha determinado que la empresa sea una Sociedad
Anoénima Cerrada, debido a las siguientes caracteristicas:

v Son cuatro socios quienes tienen todas las potestades

v' La responsabilidad de los socios se encuentra limitada por el monto de su aporte y
estos no responden personalmente con su patrimonio frente a una deuda u

obligaciones de la empresa.

2. Misién, Vision, Valores

Mision: “Somos una empresa dedicada al entretenimiento educativo apoyandonos en las
herramientas educativas y tecnoldgicas que nos ofrece el mercado logrando que el nifio
pueda aprender de manera divertida y creativa. Contamos con un capital humano
talentoso, capacitado en el cuidado de nifios y de elevados principios morales”.
Vision: “Al 2016 posicionarnos en el mercado como la empresa lider que fomenta el
entrenamiento educativo con tecnologia de la mas alta calidad en el Pera”.
Valores:
v/ Compromiso con el cliente, pues debemos brindar servicios y productos de calidad
v Responsable, contando con personal capacitado que cumpla con las expectativas
del cliente

v Innovacioén, contando con las mejores herramientas tecnoldgicas

3. Organigrama y RR.HH.

El organigrama se ha realizado a base de las entrevistas a expertos del sector y a las
visitas por observacion a otros negocios del entretenimiento. Para ello, se contara con un
Administrador que se encargue de las funciones administrativas y comerciales de la

empresa. Asimismo, se terceriza el servicio del Contador y de la Pedagoga encargada de
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capacitar constantemente al personal de atencién. Del mismo modo, el Jefe de tienda es el
encargado de supervisar al personal de atencion. Se cuenta con 12 personas encargadas de
la atencidn al publico y dos cajeros en hora punta. Finalmente, se cuenta con un técnico
de informatica quién realiza mantenimiento de los equipos. El servicio de limpieza y

seguridad esté tercerizado por un service.

Debido al incremento de la demanda, se requiere del aumento de personal de atencion en
el afio 5 y 8 de ejecutado el proyecto. El perfil del personal requerido se encuentra en el

Manual de Funciones®.

Gréfico 18: Organigrama

Administrador (01)

Contador Pedagoga
(01) (01)

Jefe de Tienda (01)

Personal de Cajeros Técnico Informatico
atencion (12) (02) (01)

Fuente: Elaboracién Propia

4. Programacion de las Actividades del Personal

Los empleados deberan realizar diversas actividades para mantenerse ocupados cuando
hay pocos clientes en el local.

100 Véase Anexo 130: Manual de Funciones
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Principalmente, se consideran los dias de baja afluencia de lunes a jueves durante todo el

dia, en caso no haya visitas de colegios por las mafianas.

El siguiente cuadro muestra las actividades que realiza el personal cuando hay poca

afluencia de publico:

Cuadro 7: Actividades del personal en horas de poca afluencia de publico

PERSONAL DE ATENCION JEFEDE TIENDA

Y CAJEROS
v Revision de los ambientes v Revisién de los
paramantenerel orden ambientes para mantener

v Volanteo en calles aledafiasa | el ordeny limpieza

ACTIVIDADES | MiniGeeks v Visitar colegios
DEL v’ Proponer mejoras en el llevando la propuesta de
servicios Mini Geeks, en ausencia
PERSONAL N [
v/ Capacitaciénacargo dela deladministrador
(enhorasdepoca | pedagoga v Proponer mejoras en
afluencia) v’ Revision de la pagina el servicioy plan

Facebook, en ausencia del jefe operativo

detienda

Fuente: Elaboracién Propia

4.1 Horarios del personal'®

El horario del personal administrativo serd el siguiente:
v" Lunes aviernes: 9 a.m. a 6 p.m.
v/ Sabado: 9a.m.alp.m.

El horario del personal de atencion y cajeros sera el siguiente:
v Lunes a jueves: 10 a.m. a2 p.m.y3am.a8p.m.

101 \/gase Anexo 131: Horario del personal de atencion al cliente, Anexo 132: Horario de Cajeros

TECNICO
INFORMATICO
v Revision de los
equipos
v Mantenimiento
constante
v Elaborar
informes sobreel
estado de los

equipos
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v Viernes y sabado: 10 a.m. a 10 p.m.
v Domingo: 10 a.m. a 8 p.m.

Es importante mencionar que el personal de atencidn, los cajeros, el jefe de tienda y el

192 tendran horario rotativo. Asimismo, se ha determinado contar con

técnico informatico
mayor personal encargado de atencion al publico en las horas de mayor afluencia. La
distribucion del numero de personal de atencién se basé en juicio de expertos en
pedagogia quienes afirmaron que un cuidador puede atender hasta un maximo de 15 nifios
sin problema alguno, comparandolo con la distribucion usada en las aulas de colegio para
nifios de la misma edad.

Cuadro 8: Numero de personal de atencién en los diferentes horarios

TURNO LUNES A VIERNES A
JUEVES DOMINGO
Manfana 4 6
Tarde 5 7

Fuente: Elaboracion Propia

5. Modalidad de Contratacion

El Administrador es un cargo de confianza. Por ello, su contrato sera a tiempo indefinido,
debido a que sera removido de su puesto siempre y cuando la Junta General de Socios lo
crea pertinente. Respecto a los deméas colaboradores que se encuentran en planilla,
tendran un modo legal de contratacion a tiempo definido con un periodo de prueba de 3

meses. Para legalizare este tipo de contratos se paga un derecho de 11.72 nuevos soles por

92 En caso exista alglin desperfecto en las maquinas cuando no se encuentre el técnico informético se ha previsto que el personal se
encuentre capacitado para absolverlo y/o contactar a un service que brinde soporte. Este Gltimo ha sido contemplado en el presupuesto
de Recursos Humanos asumiendo que se requerira de su servicio mensualmente.
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cada contrato, siempre y cuando sea dentro de los 15 dias desde la firma del mismo; luego

de ello, el monto aumenta a 30.18 nuevos soles.

5.1 Remuneracion del Personal'®

Todos los trabajadores estardn en planilla y gozaran de los beneficios de ley como:
gratificacion, vacaciones, compensacion por tiempo de servicios (CTS), seguro de salud
(ESSALUD). En nuestra planilla consideraremos al siguiente personal.

Cuadro 9: Remuneracion del personal

DESCRIPCION VACANTES SUELDO/MES (BRUTO) ‘

Administracion 1 s/. 2800
Personal de atencion 12 s/. 810

Cajero 2 s/. 1050
Jefe de Tienda 1 s/. 1400
Soporte Técnico 1 s/. 1200

Fuente: Elaboracién Propia

6. Capacitaciones’® y Motivacion'®

El personal recibira capacitaciones un mes antes de la apertura del negocio. Los temas
estan relacionados con la cultura de la empresa, la atencién a los nifios, la calidad del

servicio, marketing y manejo de maquinas y equipos.

Del mismo modo, se capacitard constantemente cada dos meses con el fin de reforzar los
conocimientos del personal, debido a que las tendencias en educacion y tecnologia
cambian con rapidez. La pedagoga es la encargada de brindar las capacitaciones, por lo

tanto, no hay presupuesto destinado.

193 |_os salarios del personal se estimaron en base a la entrevista realizada al Jefe de Operacion de Divercity (Ver Anexo 13), Anexo
133: Proyeccion de Recursos Humanos durante el proyecto (en nuevos soles)

104 \/éase Anexo 134: Programa de Capacitaciones

105 \/éase Anexo 135: Programa de Motivacion del Personal
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Por otro lado, se desarrolla un programa de motivaciéon con la finalidad de que los
empleados se identifiqguen con la empresa. Para ello, se ha propuesto las siguientes

acciones:
v' Empleado del mes (lo decide el jefe de tienda)
v Premiacion a las actitudes y compromisos de los empleados (entrega de pines)
v' Celebracion de cumpleafios
v Dos desayunos y dos almuerzos anuales para todos los empleados

v Entrega de aguinaldo (canasta navidefia y pavo)
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CAPITULO VII: ANALISIS FINANCIERO
1. Inversiones:

La inversion total para la ejecucion del negocio es de 508, 702 nuevos soles, de los cuales
los gastos mé&s importantes son los siguientes: en primer lugar, la inversion en
procesadores de datos y artefactos (47%), la cual principalmente se destina a la
implementacion de los diversos juegos del Centro de Entretenimiento; en segundo lugar,
la inversion en software y otros intangibles como videos o aplicaciones (19%), las cuales
también son principalmente destinadas a la implementacion de los juegos; en tercer lugar,

los enseres y decoracion (13%) en la que se incurre para acondicionar el local.

A continuacion, se muestra el Cuadro de Inversiones detallado™®:

Cuadro N° 10: Cuadro de Inversiones (en Nuevos Soles)

CUADRO DE INVERSIONES *

CONCEPTO DESCRIPCION Tg('?i-ll_-(; / % Anexos
ACTIVO FIJO Procesadores de datos + artefactos 237,587 47%|Anexo 136
INTANGIBLES Softwares y otros 96,442 19%)Anexo 137
gﬂﬁl\;ﬁ;ﬂfgs\( Enseres y decoracion del local 66,306 13%|Anexo 138

Alquiler del local 14,700 3% |Anexo 139
CAPITAL Servicios basicos 711 0.1%|Anexo 139
DE Remuneraciones 26,820 5% |Anexo 139
TRABAJO Campafias de lanzamiento 17,652 3%]|Anexo 139

Otros 5,285 1% |Anexo 139
IMPREVISTOS Otros (10% del Activo Fijo) 23,759 5%

Costo de plan negocio 3,000 1%]Anexo 140
OTROS Constitucién de la empresa 3,206 1%|Anexo 141

Otros servicios 13,234 3% |Anexo 140

Fuente: Elaboracion Propia

106 \/gase Anexo 142: Importacion de Juegos musicales, Anexo 143: Cotizacion video de simulador, Anexo 144:Cotizacion silla
vibratorias, Anexo 145: Importacion de Simulador Espacial, Anexo 146: Cotizacién Computadoras All In One, Anexo 147: Cotizaci6n
computadoras HP, Anexo 148: Cotizacion Globo Terraqueo, Anexo 149: Cotizacion Instalaciones eléctricas Globo Terraqueo, Anexo
150: Cotizacion Proveedor Intra Worldwide, Anexo 151: Cotizacion: Muebles de Melamine, Anexo 152: Drywalls, Anexo 153:
Cotizacion alfombrado y pintado, Anexo 154: Servicios basicos, Anexo 155: Cotizacién Teléfono, cable e internet, Anexo 156:
Cotizacion utensilios de cocina, Anexo 157: Cotizacioén Pintado, Servicio de Electricidad y Gasfiteria, Anexo 158: Cotizacion
Brazaletes para nifios



Finalmente, cabe resaltar que la empresa reinvertird en la compra de activo fijo y de
intangibles durante el tercer, quinto, séptimo y noveno afo, para lo cual se desembolsaran
327,330 nuevos soles para cada uno de los afios sefialados.

2. Financiamiento

La empresa no incurrira en deuda. Para poder financiarse hard uso tinicamente del aporte
de capital de los 4 socios, el cual se dara en partes homogéneas como se muestra a

continuacion:
Cuadro N° 11: Capital Social de Mini Geeks (en Nuevos Soles)

CAPITAL SOCIAL *

Aporte S/. Porcentaje
Socio N° 1 {140,000 |[25%

Socio N° 2 | 140,000 25%
Socio N° 3 {140,000 25%
Socio N° 4 | 140,000 25%
TOTAL 560,000 100%

Fuente: Elaboracién Propia
Ademas, cada una de las reinversiones sera financiada Unicamente con los recursos
generados por la propia empresa.

3. Proyeccion de ingresos

Existen tres tipos de ingresos:

v Entradas regulares: se considera que habra un ingreso por tickets tanto de nifios

como de padres'®’;

207 Se asume que el 20% de los padres tienen més de un nifio dentro del rango de edades de nifios a los cuales se dirige Mini Geeks.
Este dato fue arrojado por los resultados de las 400 encuestas realizadas en la investigacion de mercado.
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v Entradas por visitas de colegios: se asume que tendremos durante el primer afio 2
visitas en promedio de colegios provenientes de los distritos del publico objetivo

entre los dias lunes y jueves durante el horario de la mafiana'®;

v Alquiler del espacio de la cafeteria: se considera el alquiler de un espacio de 26.9

m? totalmente amoblado y equipado.*®

Bajo un criterio conservador para el sector, se asume que empezaremos con una
participacion del mercado del 15%. Como consecuencia para el primer afio''?, se estiman
ingresos por 884,447 nuevos soles (considerando el ingreso por alquiler de cafeteria) y
unas ventas netas de 848, 965 nuevos soles, cuyo crecimiento es de 5% durante todo el
horizonte de andlisis acorde al porcentaje de crecimiento del sector servicios del Marco

Macroecondémico Multianual 2012-2014.
A continuacién, se muestra la proyeccion de ventas para los siguientes 10 afios:**

Graéfico 19: Proyeccion de ventas Afio 1 — Afio 10

Proyeccidon de ventas durante el
proyecto

s/.1,340,000
5/.1,240,000 /
$/.1,140,000 /
s/. 1,040,000 /
5/.940,000 /
$/.840,000 /

e Seriesl

Fuente: Elaboracion propia

108 Cada grupo deberd tener un minimo de 10 y un maximo de 30 nifios. Se asume que se percibira sélo entre los meses de abril y
noviembre.

199 Ademés, goza de otros gastos comunes como seguridad, limpieza y servicios basicos. Se considera un alza en el precio de alquiler
del espacio de la cafeteria de 4% anual, acorde a la proyeccion de la inflacién en el pais.

110 \/gase Anexo 159 : Presupuesto de Ventas Afio 1

11 yv/éase Anexo 160: Presupuesto de ventas en S/. Afio 1 — Afio 10
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4. Estructura de costos

Los costos principales para la empresa son las remuneraciones y sus beneficios de ley, los
cuales representan un 28% del precio de venta™. En segundo y en tercer lugar se

encuentran alquiler del local y marketing respectivamente.

Para realizar el calculo se tomaron los costos en los cuales incurre la empresa en el Afio 1.
Luego, cada uno de ellos fue dividido entre las ventas totales en unidades en el Afio 1,
arrojando los costos unitarios. Estos fueron restados del precio de venta sin IGV, con el
fin de obtener el costo final. A continuacion, se muestra un cuadro donde se visualiza la

estructura de costos de la organizacion al detalle:

Cuadro N° 12: Costeo (en Nuevos Soles)

ToTALEs = COSTOS %
UNITARIOS

Precio de Venta 25 VENTAS 47,541

Costos Directos

Comision uso POS 13,159 0.28 1.09%
Otros gastos fijos de venta 2,668 0.06 0.22%
Total Costos Directos 15,827 0.33

Costos Indirectos

Marketing 52,982 111 4.38%
Agua 1,822 0.04 0.15%
Servicios hasicos 11,825 0.25 0.98%
Remuneraciones + Beneficios laborales 332,922 7.00 21.54%
Capacitacion y/o Motivacion 3424 0.07 0.28%
Alquiler del local 88,200 1.86 7.30%
Material de oficina 1181 0.02 0.10%
Material de aseo 12,081 0.25 1.00%
Seguro contra robos e incendios 6,290 0.13 0.52%
Mantenimiento local 6,631 0.14 0.55%
Total Costos Indirectos 464,376 10.88

Costo Total 480,203 11.22
Utilidad 14.21

Impuesto a la Renta I Y ¥ |

Precio Final 9.95

Fuente: Elaboracién propia

Uz g precio de Venta no incluye IGV.
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5. Estados Financieros proyectados'*®

En base a la Proyeccién de Ventas y de Costos, se han proyectado los Estados Financieros
de Mini Geeks.

Como principal resultado, el negocio arroja una Utilidad Neta positiva con tendencia al
crecimiento durante los 10 afios de andlisis. Asi para el primer afio la Utilidad Neta
asciende a 158,660 nuevos soles, los cuales representan el 18.69% de las Ventas totales.

En el siguiente cuadro se observa la tendencia a lo largo del horizonte de analisis:

Cuadro N° 13 Estado de Ganancias y Pérdidas en Nuevos Soles Afio 1 — Afio 10

ESTADO DEGANANCIAS Y PERDIDAS
ANO 1-ANO 10 ANOS
(en nuewos soles) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ventas 848,965 891414 935,984 982,784) 1031923] 1083519) 1137695 1194580) 1254309] 1317,024
Otros Ingresos (alquiler espacio cafeteria) 35,481 36,901, 38,377, 39,912, 41,508 43,169 44,895 46,691 48,559 50,501
Utilidad neta 158,660 184,654 134,370 245,055 157,127 277378 232,866 328,426 287,258 405,820
18.69%) 20.71%j 14.36% 24.93%| 15.23% 25.60%] 20.47%| 27.49%) 22.90%j 30.81%)

Fuente: Elaboracién Propia

6. Flujos de Caja™*

La empresa no tendrd problemas de liquidez, lo cual le permitira cumplir con sus
compromisos de corto plazo. Gracias a que no tendrd problemas de caja, podra financiar

con sus propios recursos cada una de las reinversiones estimadas.

7. Punto de Equilibrio y Periodo de Recupero

El punto de equilibrio en unidades es de 20,638 tickets, el cual se alcanza durante el
séptimo mes del primer afio de operatividad'™. Para realizar el calculo se usé la férmula
del punto de equilibrio en unidades, donde se dividen los “costos fijos” entre el resultado

de la resta de “precio de venta unitario” menos “costos variable unitario”.

3 para mayor referencia remitirse a los siguientes anexos: “Anexo 161: Estado de Ganancias y Pérdidas en Nuevos Soles Afio 1 —
Afio 10” y Anexo 163: Balance General Afio 1 — Afio 10

114 \/éase Anexo 164: Flujo de Caja Afio 1, Anexo 165: Flujo de Caja Afio 1- Afio 10

15 \éase Anexo 40: Proyeccion de la Demanda.
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El Periodo de Recupero de la inversion hecha por los socios sera recuperada en 36

meses.

Cuadro N° 14: Punto de Equilibrio (en unidades)

TOTALES

Costos Variables PRECIO DEVENTA 25
Comisién uso POS 13,159 VENTAS (unidades) 47,541
Agua 1,822
Total Costos Variables 14,981
Costos Fijos
Remuneraciones + Beneficios laborales| 332,922
Capacitacion y/o Motivacion 3,424
Alquiler del local 88,200
Servicios basicos 11,825
Material de oficina 1,181
Material de aseo 12,081
Seguro contra robos e incendios 6,290
Mantenimiento local 6,631
Marketing 52,982
Otros gastos fijos de venta 2,668
Total Costos Fijos 518,203
Costo Total 533,185
Costo promedio 11.22
Costo variable unitario 0.32

Margen unitario promedio 10.90
Fuente: Elaboracion Propia

8. Analisis de Rentabilidad*'’

Debido a que la empresa no adquirira deuda bancaria para financiarse, la tasa de
descuento usada es el costo de oportunidad de adquirir deuda bancaria, es decir la tasa
promedio que brindan los bancos a las MYPES™®, la cual asciende a 24%. Por lo tanto,
los flujos descontados arrojan una TIR de 48%, con un Valor Presente Neto (VPN) de
423,808 nuevos soles. Cabe resaltar que con el fin de obtener resultados alin mas

conservadores no se ha considerado el concepto de perpetuidad en el analisis financiero.

16 \/éase Anexo 162 :Flujo de Caja Libre
17 \/éase Anexo 162 :Flujo de Caja Libre
18 | a tasa promedio que brinda el sector bancario a MYPES fue tomado de la Superintendencia de Banca y Seguros.
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9. Analisis de Sensibilidad

El negocio tiene dos variables criticas: precio y cantidad de tickets vendidos, ambos
percibidos por nifios y padres en horario regular, asi como por visitas de colegios al local.
Respecto a la variable precio, asumiendo que todas las demés variables se mantienen
constantes, se puede afirmar que ésta puede disminuir sélo hasta en 14%'°. Si

disminuyera mas, el VPN pasaria a ser negativo.

Respecto a la variable tickets vendidos, asumiendo que todas las demas variables se
mantienen constantes, ésta también puede disminuir sélo hasta 16%%°. Si disminuyera

mas, el VPN pasaria a ser negativo.

119 \/éase Anexo 166: Analisis de Sensibilidad
120 |hid.
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CAPITULO VIII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En relacion al analisis del sector y macroentorno,

v’ La tendencia mundial en educacién es la incorporacién de las tecnologias de la
informacion y la comunicacion en los sistemas pedagdgicos. Muestra de ello es la
aparicion del “edutainment”, el cual tiene como objetivo lograr un aprendizaje

vivencial en el estudiante.

v El Estado peruano, desde el 2007, viene invirtiendo y ejecutando programas
educativos a nivel nacional, cuya caracteristica es familiarizar al estudiante con el

uso de la tecnologia para fines educativos.

v’ El sector de entretenimiento infantil viene creciendo en el pais. Sin embargo, éste
ain es un mercado poco explotado y con alto potencial de desarrollo. Su
crecimiento viene de la mano con la apertura de mas centros comerciales en Lima

y provincias.

v’ El presupuesto familiar destinado al entretenimiento es de 5%, siendo la mujer la

principal decisora sobre qué productos y/o servicios consumir.

v" Mini Geeks no tiene un competidor directo, pues en el mercado no existe ningln
negocio que fusione una propuesta de entretenimiento con validez pedagogica

para nifios entre 3 'y 7 afos.

v Los nifios desde los 3 afios de edad pueden empezar a hacer uso de la tecnologia,
siempre y cuando sea usada de forma correcta para obtener un mayor provecho.
Por lo tanto, los padres deben informarse sobre ella para disminuir el riesgo y las

amenazas en sus hijos.
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v Mini Geeks es una propuesta innovadora en el mercado peruano que se adecua a
las tendencias mundiales en educacion y satisface un nicho de mercado

desatendido y con potencial de crecimiento.

En relacién al concepto del negocio,

v El gusto de los nifios por el uso de las tecnologias es muy frecuente, sin embargo,
éste no esta controlado por los padres. Por ello surge la necesidad de crear un
concepto de negocio que ayude a los padres a ensefiar a sus hijos a usar

correctamente las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

v El concepto de negocio es un centro de entretenimiento para nifios entre 3 y 7 afios
que se basa en el uso de tecnologia de punta para lograr la estimulacion de

habilidades e inteligencias en los usuarios de una manera divertida.

¥v" Mini Geeks no esta destinado, principalmente, a madres de NSE A, debido a que
en las entrevistas a profundidad realizadas, éstas comentaron que sus hijos tienen
acceso a estas herramientas, pues sus colegios ya vinculan la tecnologia con la

educacion.

v El concepto del negocio fue validado por docentes especializadas en educacion
infantil y tecnologias de la informacion. Asimismo, se valid6 con la realizacion de
un focus grupos a madres de familia de nuestro grupo objetivo. Del mismo modo,
se realizaron visitas a negocios del sector, con lo cual se ratifica que la propuesta

presentada es Gnica en el mercado peruano y tiene un potencial de crecimiento.

En relacion al estudio de mercado,
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v" Mini Geeks esta orientado a madres de familia con hijos entre 3 y 7 afios que
habitan en los distritos de San Miguel, Jesus Maria, Lince, Magdalena del Mar y

Pueblo Libre y que pertenecen a los niveles socioeconémicos B y C.

v" En base al censo realizado en el afio 2007 por el INEI, se estima que existen
21,368 nifios entre los 3 y 7 afios que habitan en los distritos propuestos, de los
cuales 15,064 pertenecen a los NSE B y C.

v' La propuesta de valor inicial se enriqueci6 a través de dos tipos de
investigaciones: exploratoria, la cual se constituye de entrevistas a expertos en
educacion infantil, expertos en el uso de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion, proveedores, negocios del sector y entrevistas en profundidad a
madres de NSE B y C; y concluyente, la cual se conforma de 2 mini focus groups
a nifios entre 3 y 7 afios y la aplicacion de 400 encuestas a madres de familia del

publico objetivo.

v Se demostré que la propuesta de valor satisface la necesidad identificada, debido a
que los expertos en educacion consideran que es una propuesta de contenido
educativo que fortalece competencias en los nifios; del mismo modo, las madres
entrevistadas afirman que es una propuesta innovadora y que estarian dispuestas a

adquirir el servicio.

v En relacion a las encuestas, se resalta que las madres del publico objetivo acuden
periédicamente a centros de entretenimiento infantil y que gastan en promedio
entre 90 y 120 nuevos soles. Asimismo recalcan que prefieren acompafar a sus

hijos a los centros de entretenimiento.

v' Las madres de familia encuestadas afirman en un 58% que llevarian de todas

maneras a sus hijos a Mini Geeks, debido a que es una propuesta innovadora y
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educativa. Ellas afirman que las caracteristicas mas importantes que debe tener el

servicio seria la seguridad, la calidad del servicio y el personal calificado.

Las madres encuestadas estan dispuestas a pagar s/. 30 y s/. 10 por la entrada para
nifios y acompafnantes, respectivamente. Asimismo, el 55% de ellas respondieron

que llevarian a sus hijos mensualmente.

La prueba de percepcién de valor muestra el gusto e interés de todos los nifios por
la propuesta presentada. Se demuestra, asi, que la oferta de Mini Geeks tiene
aceptacion por los potenciales usuarios de los juegos.

Mini Geeks inicia sus operaciones con una participacion de mercado de 15%, lo
cual es conservador para el sector en el que se ubica y se traza con objetivo

alcanzar el 20% de participacion de mercado al finalizar el primer afio.

En relacién al plan comercial,

v

El posicionamiento propuesto para la marca es ser reconocida como una empresa
innovadora y pionera en el entretenimiento educativo infantil en tecnologias de la

informacidn y la comunicacion en el Peru.

El local cuenta con 30 diferentes juegos especializados para el uso de nifios entre 3
y 7 afios que les permita estimular el desarrollo diferentes habilidades de manera

entretenida durante su estadia, asi como inteligencias multiples.
La estrategia de precio del servicio sera S/.30 para nifios y S/.10 para el

acompariante por 1 hora y media. Para colegios se ha establecido un precio S/.20

durante 2 horas; los profesores acompafiantes no pagan entrada. Estas visitas
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pueden ser realizadas unicamente entre los dias lunes y jueves en el horario de la

mafiana.

v’ La estrategia de la marca busca difundir y posicionar la empresa en la mente de
los consumidores. Por ello, se ha establecido un logo que se alinea a los objetivos
y valores de la empresa, asi como la creacion de un robot amigable que busca

impulsar el reconocimiento de la marca.

v Las estrategias promocionales se han establecido en tres etapas: lanzamiento,

mantenimiento y fidelizacidn con el fin de alcanzar los niveles de venta trazados.

Del plan operativo y localizacion,

v' Los procesos operativos claves contribuyen a brindar un servicio de calidad a los

clientes velando los objetivos y valores que persigue la organizacion

v' El local estara ubicado en el distrito de San Miguel, muy cerca a centros
comerciales. El espacio sera de 350 m2 y contara con mas de 30 diferentes juegos

educativos.

v/ Como estrategia para impulsar nuestras horas muertas, se ha previsto recibir

visitas de colegios entre Lunes y Jueves, durante el horario de la mafiana.

v El nivel de ocupabilidad se determin6 segin la proyeccion de la demanda vy el
andlisis de asistencia a los negocios del sector visitados y la entrevista realizada al
jefe de operaciones de Divercity. Se comenzara con un nivel de ocupabilidad para

el primer afio de 21% y para el décimo afio de 43.66%.

En relacién a la organizacion y recursos humanos,
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Mini Geeks es una Sociedad Anénima Cerrada conformada por una Junta General
de Socios, que consta de 4 integrantes. Contara con 16 colaboradores en planilla y

7 trabajadores como personal tercerizado al inicio del proyecto hasta el afio 4.

Se ha previsto un aumento del personal de atencién al cliente y en los sueldos del

personal en un 10% para los afios 5y 8.

El personal de atencion estd entrenado y capacitado para el cuidado de los nifios,

buscando generar confianza y seguridad en nuestros clientes.

En relacion al analisis financiero,

v

Los ingresos de Mini Geeks estan conformado por concepto de tickets para nifios,
padres, colegios y alquiler del espacio de la cafeteria, generando utilidades desde

el primer afio.

Para el primer afo las ventas suman 848, 965 nuevos soles, las cuales creceran en
5% anualmente acorde al porcentaje de crecimiento del sector servicios del Marco

Macroeconémico Multianual 2012-2014.

La inversion necesaria asciende a 508,702 nuevos soles, lo cual seré totalmente
financiado por el capital social de la empresa. Ademas, se estima reinversiones en
los afios 3, 5,7 vy, los cuales seran financiados exclusivamente por los recursos

generados por la organizacion.

El punto de equilibrio asciende a 20, 638 de tickets, lo cual se alcanza durante el

séptimo mes del primer afio. Ademas, el Periodo de Recupero es de 36 meses.
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v El negocio es econdmicamente viable porque arroja una TIR de 48%, con un
Valor Presente Neto (VPN) de 423, 808 nuevos soles.

Recomendaciones

v' Se recomienda la ejecucion de Mini Geeks por ser una propuesta de valor
innovadora y pionera en el pais, por razones de mercado y la rentabilidad del
negocio.

v' Se recomienda el desarrollo de futuros proyectos de negocios similares que

profundicen en otros nichos de mercado.

v Se recomienda una mayor investigacion sobre el desarrollo de la relacion entre

competencias y juegos tecnologicos para nifios.
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Anexo 1: Entrevista a Jefe de Presupuesto del Ministerio de Educacion, Sr. Manuel Rumiche

El entrevistado menciond que el Ministerio de Educacién estd compuesto por 22 unidades
ejecutivas en donde sus brazos administrativos son la UGEL, quienes se encargan de distribuir el
presupuesto segun el distrito. EI MINEDU maneja un presupuesto general, y la UGEL se encarga
de repartirlo segun las demandas y necesidades que presentan los colegios por distrito. Por ejemplo,
la UGEL 1 se encarga de la zona sur.

El presupuesto educativo consta de cuatro puntos que son los siguientes:

e Docentes
o Infraestructura (mantenimiento de carpetas, pizarras, etc.)
e Bienesy Servicios (luz, agua, teléfono, etc.)

e Equipamiento

La mayoria del presupuesto se dirige a lo que es planilla de docentes, ya que si ellos no son
remuneradores, no estan satisfechos. Otro es el de bienes y servicios, por o menos los colegios
deben de contar con servicios basicos de luz, agua y teléfono. El equipamiento es el que menos

inversion tiene.

El presupuesto de la educacion debe de incrementar 0.25% en funcion del PBI. Actualmente, es el

3% del PBI pero tiene como meta lograr el 6%.

Los directores de los colegios no manejan los recursos publicos, sino propios o recaudados en
algunos casos por la APAFA. Por eso, algunos colegios publicos cuentan con méas beneficios que

otros.

Cabe resaltar que el presupuesto por colegio no es equitativo. Es un tema que no se ha sabido
manejar por los brazos administrativos. Por ello, algunos colegios cuentan con docentes mas

preparados, o una mejor infraestructura.

El MINEDU ha desarrollado diversos programas desde nivel inicial hasta los mas grandes. El

presupuesto ha ido aumentando para todos los niveles.

El programa tecnologias educativas en el que se brinda laptops a colegios de zonas rurales
especialmente ha ido creciendo. No solo se proporciona laptops, sino otras herramientas que ayuden
a explotar el producto entregado; por ejemplo, se ha colocado internet, se ha capacitado a los

docentes y alumnos.
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Anexo 2: Cuadro Presupuesto del Sector Educacion entre 2006 — 2012, en relacion al PBI y

Presupuesto Publico

ASIGNADO
ENTIDADES 2006 2007 2008 2009 2010  PIA 2011 2012

A PRESUPUESTO SECTOR EDUCACION 00052 11242 127486 135450 14,0059 14,657.3 17,184.3

B. PRODUCTO BRUTO INTERNO (PBI) 020000 160000 IM0000 3820000 4360000 4790000 519,000.0

C. PRESUPUESTO DEL SECTOR PUBLICO (PSP) 499002 80792 TS5ME 795807 883016 38,4606 95,5346

D. SECTOR EDUCACION / PRI ] 3.35% Jad% 3.55% 322 3.06% 3%

E. SECTOR EDUCACION [ PSP 208  19.36%  17.82% 102% 1585 16.5%% 17.9%%
F. NCREMENTD AHUAL PRESUPUESTO SECTOR EDUCACIN

En montos 1280 15044 796.4 409 f88.8 25320

En% 1238%  13.38% 6.25% 340% 493% 17.21%

Fuente: Consulta Amigable M EF
2006-2010: Devengado

PBI:Marco Macroeconémico M ultianual 2012-2014, aprobado en Sesién de Consejo de Ministros del 24 de agosto de 2011

Anexo 3: Principales resultados del Programa “Una Laptop por nifio”

Programa una Laptop por Niiio - OLPC

2007 2008 2009 2010 2011
Adquiridos 40,000 100,000 152,200 302,000 215,690
Total adquiridos acumulado 40,000 140,000 292,200 594,200 809,390
. o - ! 100% 100% 100%
Nivel de atencidn (Instituciones Educativas) Unidocente Primaria Secundaria
Alumnos atendidos 42,808 230,338 2,991,972 5,030,001
Numero de alumnos por computadora 1 5% 6

* Nivel similar al promedio de los paises mas desarrollados del mundo
Fuente: "Are the New Millenium Learners Making the Grade?"
OECD - Centro de Investigacion e Innovacion Educativa 2010

82

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




TESIS PUCP

Anexo 4: Benchmarking Internacional

PONTIFICIA
UNIVERSIDAD

CATOLICA
DEL PERU

ESTADOS
UNIDOS

Garantizar el aprendizaje del nifio del mundo
cambiante de la actualidad a través de actividades
divertidas

Nifios de 0 a 10 afios

Con salas interactivas. Ofrece ambientes de
participacion padres-hijos. ~ Cuenta con libreria,
cafeterfa para nifios, tienda de material didé4ctico,
biohuerto,juegos en espacios abiertos y cerrados.

http://www.cmhouston.org/

CHILE

Museo interactivo solo para nifios de ciencia y
naturaleza. "Su mision es transformar experiencias
interactivas Iidicas e innovadoras en oportunidades de
aprendizaje” (1).

Nifios de 0 los 12 afios

Su infraestructura es amplia y moderna. Cuenta con
7 salas. Sus actividades estén relacionadas a la
estimulacion visual, al aprendizaje de la ciencia y la
naturaleza.

[©)]
http://webcache.googleusercontent.com/search?g=cache:Y
Vm2yshlAQoJ:www.chileclic.gob.cl/1542/w3-
propertyvalue-38609.html+&cd=7&hl=es&ct=cInk

ALEMANIA

Orientado al aprendizaje vivencial, donde los visitantes
toman un rol activo, probar para lograr un
pensamiento independiente y auténomo del ambiente
de aprendizaje.

Nifios de 0 los 12 afios

Su infraestructura es amplia. Mezcla la historia y el
concepto tradicional de museo con una zona donde
los nifios pueden aprender al interactuar con los
elementos que encuentren en el local.

@)
http://germany.buzzoffbase.com/index. php/Museums/1088:
Frankfurt-Children-s-Museum/View-details. html

ESTADOS
UNIDOS

El' museo de los nifios en Miami esta localizado
convenientemente entre Miami y Miami Beach, este es
una atraccién de Miami ideal para la familia. Cuenta
con diversas areas de entretenimiento educativo

Nifios de hasta los 12
afios

Cuenta con un area amplia para los nifios. En el
centro de del museo hay una mundo gigante en el
cual los nifios pueden interacturar. Dividido en
diversas areas de entretenimiento educativo

http//www.miamichildrensmuseum.org/

JAPON

Museo de tecnologia para los nifios en los cuales ellos
tienen al alcanze lo ultimo de la tacnologia en musica,
auido, video y videojuegos

Nifios de hasta los 12
afios

Su infraestructura es amplia cuenta con 4 diversas
zonas, y un teatro gigante.

*http//www.sonyexplorascience.jp/english/contents/light.h
tml#smileranking

SINGAPURE

Museo para nifios en el cual pueden ver su ciudad y
como esta ha ido evolucionando y conocer mas de
ella.

Nifios de hasta los 14
afios

Cuenta con una infraestructura amplia con diversas
pantallas gigantes y por medio de pantallas touch se
puede explorar. Ademas de diversas maquetas que
refleja a la ciudad y su cambio.

http://www . kidsandparenting.com/kidsandp/places-to-go/a-|
splashing-good-time-at-marina-barrage

SINGAPURE

Museo para nifios que les ensefia la valoracion del
agua y la naturaleza por medio de sotfware y videos

Nifios de hasta los 14
afios

Infraestructura moderna y amplia que capta la
atencion de todos los nifios. En su infraestructura
revela la importancia del agua y la naturaleza.

http//www kidsandparenting.com/kidsandp/places-to-
go/fire-engines-civil-defence-and-history-at-civil-defence-
heritage-gallery
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Anexo 5: Visitas por observacion a negocios del sector

v" Visitas realizadas en la tercera semana del mes de noviembre del afio 2011

CENTRO DE

ENTRETENIMIENTO CARACTERISTICAS OBSERVADAS

*Centro de entretenimiento para nifios entre 3y 12 afios que simula una mini ciudad

*Ubicacion: Jockey Plaza

*Costo de 35 soles por 4 horas

DIVERCITY *Local de 7 mil metros cuadrados

*Amplia gama de areas que reflejan las diversas profesiones y oficios

*Zona de padres, es obligatorio que nifios de 7 afios o0 menores entren con sus padres

*Fomenta el consumismo en los nifios

*Centro de entretenimiento para nifios de 1 a 5 afios, donde el nifio tiene un espacio de
juego que simula la ciudad.

*Ubicacion: Jockey Plazay Plaza San Miguel

*Costo 25 soles por un tiempo ilimitado (San Miguel)

*Es obligatorio el ingreso de los nifios con sus padres o apoderado

*Ofrecen servicios especiales, como celebrar tu cumpleafios.

*Tienda y centro de entretenimiento exclusivo para nifias de 3 a 12 afios

*Venta de ropa, accesorios y juguetes de la marca Barbie

*Espacio de entretenimiento para las nifias donde pueden jugar con los articulos de
Barbie, pintar, modelar, disfrazarse, etc.

*Tiene una peluqueria para nifias

*Cuenta con cafeteria

*Centro de entretenimiento para nifios de 1 a 5 afios, donde el nifio tiene un espacio
que simula la ciudad v diversos espacios para jugar.

*Ubicacion: Chacarilla

*Costo 25 soles por 1 hora

*Es obligatorio el ingreso de los nifios con sus padres o apoderado

*QOfrecen servicios especiales, como celebrar tu cumpleafios y promociones

CITY TOYS

BARBIE STORE

WANNABE

*Primer museo interactivo de Ciencia y Tecnologia para nifios de 4 a 12 afios
PARQUE DE LA *Precio de 6 soles para los nifios y adultos 10 soles.

IMAGINACION *Diversos juegos que ensefian de forma interactiva y didactica la ciencia
*Amplio local, sin embargo no presenta un buen mantenimiento a los juegos.

Fuente: Elaboracion propia a base de observacion a visitas realizadas
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Anexo 6: Inteligencias Multiples que desarrolla el Concepto de Negocio

Localizar en el espacio

localizar en el tiempo Lingiistica objetos incluso cuando se ven desde diferentes éngulos, distinguir y administrar la
comparar Musical idea de espacio, elaborar y utilizar mapas, plantas y otras formas de representacion,
Cinéstetica identificar sobre las percepciones, imaginar un movimiento o desplazamiento

observar

deducir

relatar

Ejercicios fisicos y juegos operatorios que exploran la nocién de derecha, izquierda,
arribay abajo. Natacion, judo y alfabetizacion cartogréafica. Diferencias formas y

interno entre las partes de una configuracion y ser capaz de recrear aspectos de la
experiencia visual incluso sin estimulos fisicos relevantes.

Describir

Narrar

Observar

Comparar

Relatar

Valorar

Sacar conclusiones

Resumir

Légico matematico
Cinestética

Los nifios necesitan oir muchas palabras nuevas, participar en conversaciones
estimulantes, construir con palabras iméagenes sobre composicion con objetos,
aprender (si es posible) una lengua extranjera. También es valido el uso de gestos y
sefiales (habla silenciosa)

Observar

Identificar

Relatar

Légico matematico

Cantar junto con el nifio y jugar a "aprender a escuchar" la musicalidad de los
sonidos naturales y de las palabras son estimulos importantes, como también el

Reproducir Cinestética habituarse a dejar un cd, con musica suave, cuando el nifio esté comiendo, jugando o
incluso durmiendo.
Conceptualizar
Combinar
Comparara
Medir
lat Desarrollar juegos que estimulen el tacto, el gusto y el olftato. Simular situaciones

Relatar de mimica y jugar con la interpretacion de los movimientos. Promover juegos y
Transferir Linaiiisti actividades motoras diversas. Capacidad de utilizar el propio cuerpo de modo
Demostrar ingu IS_Kia altamente diferenciado y hébil para fines expresivos que representan la solucién de
Interactuar Espacia problemas. Otro elemento destacado de esa forma de inteligencia es la capacidad de

" trabajar habilmente con objetos, tanto los que implican a la motricidad de los dedos
Resumir como los que exploran el uso integral del cuerpo.
Interpretar
Clasificar
Enumerar
Hacer series Relacion del individuo con mundo de los objetos, semejanzas, orden, interaaciones
Deducir Linglistica abstractas, problemas matematicos, juegos como las damas y el ajedrez, andlisis

- Esoacial algebraico y retos vinculados a la ingenierfa y arquitectura. Ejercicios con

Medir Cinestética corporal  |actividades sonoras que perfeccionen el razonamiento matemético. Estimular
Comparar Musical dibujos y facilitar el descubrimiento de las escalas presentes en todas las fotos y

Sacar conclusiones

Verificar

dibujos mostrados.

Comparar

Relacionar

zlea ilijf?cl;r Cinestética corporal | EXcursiones, Libertad del i_maginario->6aﬁos_(c_e’1$a del arbol,
Analiar Linguihstica campame.nto para.descubrlr Ia} noche, expedicion nocturna-
Sintetizar MUSIC_aI constelaciones, animales noctambulos)

Espacial Elementos del mundo natural: Identificacion de silbatos que emulan

Relatar

Demostrar

Plantear hipotesis

Revisar

los sonidos de animales silvestres, sonido del mar (tempestad)

Fuente: Antunes, Celso. "Las Inteligencias MUltiples: ¢ Cémo estimularlas y desarrollarlas?" 2002

85

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP T W% gz%sﬁggmo

DEL PERU

Anexo 7: Entrevista a Dra. Lucrecia Chumpitaz, especialista en TIC’s en educacion
primaria de la PUCP (entrevista realizada en setiembre del 2011)

¢ Cudl es la importancia de las TIC’s en la educacion?

Es una herramienta importante dentro de la educacién, ya que permite repotenciar las habilidades
y las destrezas de los nifios.

¢La necesidad esta bien identificada?

Si, porque como tu lo mencionas dentro de las instituciones educativas en el pais no hay un fuerte
uso de las tecnologias como una materia de aprendizaje y exploracion. Si bien es una herramienta
y no puede formar completamente parte de la vida de los nifios, tiene que usarse de la manera mas
eficientemente posible, de modo tal que ellos puedan aprovecharla al maximo y que en su futuro y

presente les sirva al 100%.

Ademas, los padres de familia tampoco incentivan a utilizar la tecnologia como una herramienta

de apoyo, motivando al nifio a que tome la iniciativa y comience a explorar.
¢Cree que exista algun centro de entretenimiento como el presentado?

A mi parecer, lo he percibido en el Parque de la Imaginacion, pero solo desarrollado en un area
que es la ciencia. Ahora la tecnologia no solo sirve para la ciencia, sino para todos los campos de

conocimiento y aprendizaje.
¢ Queé tipos de servicio debemos tomar en cuenta?

Los tres espacios son importantes, pero el mas importantes es el espacio de tecnologia dentro del

cual te puedes enfocar en ciencia, area musical, linglistica y 16gico, robética, cultura e idiomas.
¢Le parece adecuado el rango de edad propuesto? (De 3 a 7 afios)

Me parece perfecto, porque desde esa edad los nifios empiezan su interaccion con la tecnologia y
absorben réapidamente lo que aprenden, pero tienes que introducirles de una manera simple y

entretenida dirigida a su edad.

¢ Qué nos recomienda?
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Tengan en cuenta que un centro asi requiere de l0os mejores equipos, porque va dirigido a
nifos. El software debe ser de acuerdo a la edad, innovar cada cierto tiempo es

importante; deben utilizar colores fuertes y llamativos y una decoracion vistosa.

Anexo 8: Entrevista a la Dra. Consuelo Duran, Coordinadora de Educacion Continua de la

PUCP (entrevista realizada en setiembre del 2011)
¢ Cudl es la importancia de las TIC’s en la educacion?

Es una herramienta interesante como parte del crecimiento. En la actualidad, los nifios desde muy

pequefios utilizan la tecnologia, pero no hay un control fuerte y no se les orienta a como utilizarla.
¢La necesidad esta bien identificada?

La necesidad planteada si existe en el mercado, porque no hay centro de entretenimiento que

ensefien a los nifios a usar la tecnologia.
¢ Cree que exista algin centro de entretenimiento como el presentado?

El mercado del entretenimiento educativo para nifios es poco explotado, por ende un gran campo
para trabajar.

¢ QUE tipos de servicio debemos tomar en cuenta?

Considero oportunos los temas desarrollados en el centro de entretenimiento (historia, geografia,
ciencias, astronomia, arte y masica), pues el negocio abarca temas que ensefian la relacion del

nifio con su entorno, haciéndolo un negocio mas valorativo y humanistico.
¢Le parece adecuado el rango de edad propuesto? (De 3 a 7 afios)

Un nifio entre los rangos que abarca el negocio permanece poco tiempo en un solo juego. Por lo
tanto, la estimacion de 15 minutos como duracion maxima en el uso de los juegos por area es
correcta y suficiente. Los juegos que se coloquen deben de tener una finalidad. El nifio podra
desarrollar sus inteligencias en cada area y con ello aprender y cumplir con los objetivos del

porqué se crearon las zonas.

¢ Qué nos recomienda?
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Uno de los atributos que debe tener el negocio seria la ambientacion del local, porque eso es lo
que llamara la atencién de los nifios y lo diferenciard de otros centros de entretenimiento.
También debe tener una infraestructura amplia donde los nifios puedan moverse y los

padres puedan observarlos tranquilamente.

Anexo 9: Informacion recolectada del Miami Children Museum y Brooklyn Children’s
Museum

Informacion recolectada la tercera semana del mes de octubre del 2011 (informe especial)

Fotos del Miami Science Museum

Imagen de un globo terrdqueo que
es manipulado a través de una
pantalla tactil. Permite conocer las
estaciones, el dia y la noche, los
continentes, entre otros.

Diversas pantallas tactiles
gue contienen software
con contenido educativo
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Imagen que muestra
la distribucion de los
espacios

Foto Brooklyn Children’s Museum

Imagen de la recepcion
del museo

Brochures de Brooklyn Children’s Museum
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Tuesday-Sunday: ¥:00am-5000m
Monday; Closed

THE MUSEUM WILL BE OPEN FROM 9:20am-5:00pm
on the fellowing public schoot hofidays:
Trarsday & Friday, September 29 & 30 {Rosh Hashana)
Monday, October 10 (Columbus Cay)

Sunday, Mondiy, & Tuesday, October 36, 17, & 8 (Sukint)
Tuesday, Novembes 8 (Eection Day)

Friday, November 11 (Veteran's Day)

B o0 the koo boul lor Fastesio on the Losse! Begnning fate Soptamier,
Fantasia will be “growng” out of B homs and getting ready tolet
Joase arousd the Museurn Gear ug 10 be the it te add pour child,
grancichid, or Samily pdema Lo BN new peimanent art exhitit, o glant
Faertarsia snabe sithes ng down the Museum wall

ur rew Grandparasts Clrcle Mesbershlp bicks off this bl featuring
benefits that ndhode e guest passes and incresved dacounts for the
Sy EShop and Brthday Pactios

Recome s member sodey, and recaree a0 eecusve e o 3 snoak

poisdew of cur teand new Secrets of Circles as hitition on September 23,
10mm-Zpm This stunn ing eehitit eaplores the inde gaany phencmenco

of cirches Wrrouph 16 fmtineting wetalits placng Wshors at the cemer of
saperierees HCh wih the math, sciencn, ongrmerivg, ard baauty of dickes

w\.“{':,
MUSEUM CLOSED | SEPTEMBER 12-26, 2011 :

Brooklyn Children's Museum will be closed to the
—~ general public from Monday, September 12 through
Monday, September 26 for annual maintenance,

; : g, Al Brooklyn Children's Museum Members are
- invited to an exclusive snaak preview of our new
<P traveling exhibit, Secrets of Circles, on Sunday,
September 25 from 10:00am-3:00pm.
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Anexo 10: Entrevistas a profundidad a madres de familia de NSE A

Las entrevistas fueron realizadas la segunda semana del mes de octubre.

v Nombre: Sheilah Campos (Santiago de Surco - 35 afios) Edad de hijo: 5 afios

¢A qué lugares asiste usted con su nifio (a) durante sus tiempos libres?, ¢qué dias suele asistir a
dichos lugares?, ¢dénde estan ubicados dichos lugares?, ¢durante cuanto tiempo permanece en

ellos?, ¢cuénto gasta en promedio en estos lugares?

Acudimos a lugares como Divercity y Moy que se encuentran en el Jockey Plaza y Larco Mar,
respectivamente. Normalmente vamos los viernes y fines de semana, estamos aproximadamente

hora y media y gasto alrededor de 80 soles.
¢Cual es el concepto que tiene usted sobre la tecnologia en la vida de los nifios?

Es super importante, es su dia a dia. Ellos nacen con la tecnologia, desde pequefios se ven

influenciados y la usan.

¢Usted es un consumidor frecuente de aparatos tecnolégicos? ¢Con qué aparatos electrénicos

cuenta su nifio?

Si, en promedio compro productos tecnoldgicos cada dos meses. Mis nifios cuenta con:

. Computadora
. Wii

o Nintendo

° Play Station
o Celular

° DVD

o Televisor

¢Considera usted que existe esta necesidad? ¢Por qué?

Si, porque la generacién de ahora estd muy pegada a la tecnologia y los mismos padres también
incentivan a sus hijos a ello. Es importante porque es el futuro de ellos, y mientras mas temprano

se le ensefie a usar la tecnologia, mas facil se le hara en el futuro y le dar&n un correcto uso.
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¢Cree usted que existe en el mercado actual espacios que brinden entretenimiento educativo al

nifio? ¢Qué atributos o caracteristicas cuenta el negocio?

Divercity es educativo a mi parecer, ya que les da una imagen amplia de como funciona la
localidad, es un salto a la realidad. El Parque de la Imaginacion también lo considero educativo,
porque ensefia sobre la ciencia y la tecnologia.

¢QUE atributos debe de tener el producto o el servicio a ofrecer? ¢Qué caracteristicas debe tener

el local para poder llamar su atencién y la de su nifio?

Lo principal es la Seguridad y la limpieza. Ademas, tiene que ser muy llamativo, muchos colores,

mausica. Seria bonito que tengan un mufieco en la tienda para que sea mas divertido.

¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por nuestro servicio? ¢Por cuanto tiempo?
Considero que por 1 hora gastaria entre de 40 y 50 soles para que mi hijo tenga acceso a todo.
Recomendaciones y sugerencias

Mucha limpieza, cuidado del nifio, personal capacitado, innovacién constante, camaras de

seguridad.

v Nombre: Ericka De La Rocka (La Molina — 34 afios) Edad de los nifios: 4y 2

¢A qué lugares asiste usted con su nifio (a) durante sus tiempos libres?, ¢qué dias suele asistir a
dichos lugares?, ¢dénde estan ubicados dichos lugares?, ¢durante cuanto tiempo permanece en

ellos?, ¢cuanto gasta en promedio en estos lugares?

Vamos a Divercity, Toys y también al Parque de las Leyendas. Normalmente acudimos los fines
de semana por un lapso de 2 horas, depende mucho del lugar. Aproximadamente gasto entre 150 y
200 soles.

¢Cual es el concepto que tiene usted sobre la tecnologia en la vida de los nifios?

Todos los nifios (bueno, una buena parte) ahora son capaces de entender y lidiar con smart
phones, iPads, y televisores 3D y todo lo demas. Y seguro que en el mundo de la pedagogia

infantil todo esto ya se terminara de adecuar dentro de poco, si es que en algunos lugares del
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mundo ya no lo hicieron. Solo como ejemplo, en el nido de mis hijas, en Surco, 2 6 3 salones (y
uno de ellos es el de mi hija) trabajan con pizarras inteligentes y cuentan con software
especializado para que las profesoras puedan desarrollar sus clases. En ese sentido, la tecnologia
ya es parte de sus vidas y si antes jugdbamos trompo, canicas, mundo, los nifios de ahora seguiran
haciéndolo con juguetes similares que, por lo menos, funcionaran a pila. Y eso ya es tecnoldgico.
Si no, echemos un vistazo a los juguetes que existen desde hace algunos afios: bebés que hablan,

comen, digieren, se mojan, y hasta crecen.

¢Usted es un consumidor frecuente de aparatos tecnoldgicos? ¢Con qué aparatos electrénicos

cuenta su nifio?

Trato de estar al dia, en efecto. Sobre todo con aquellos que sé que van a mejorar mi calidad de
vida, mi eficiencia laboral, un mejor uso y manejo de mis tiempos, 0 que me van a permitir estar
conectado a las personas que quiero o con las que necesito estar en permanente comunicacion.
Smart phone, me parece basico (aunque algunos digan que nos vuelve esclavos). LED 3D; no me
parece necesario aun como para tenerlo en casa. Seguro cuando salgan versiones mejoradas 0 mas
completas (y cuando las grandes compafiias terminen de descremar, sin duda). Pero, por ejemplo,
si he invertido en un GARMIN, un reloj que me ayuda a entrenar y prepararme muchisimo mejor,
fisicamente, para las maratones en las que me gusta participar. Tiene monitor cardiaco, GPS y un
monto6n de funcionalidades que, por ejemplo, para la Gltima maraton de 42k de Lima me permitié
bajar mi registro de 4 horas a 3nh50min en mayo de este afio. Claro, 10 minutos puede parecer
poco pero para un aficionado a las competencias de fondo como yo (no un profesional) me ha

permitido alcanzar ese registro.
¢Considera usted que existe esta necesidad? ¢Por qué?

No estoy tan segura. Es decir, todo depende de qué tipo de tecnologia se trata. Por ejemplo, hacen
referencia a las touch screen. ¢Es adecuado que nifios de esa edad empiecen a manejar dichos
aparatos? Es decir, seguro que en unos afios, 10 6 20 o quizas menos, los nifios nazcan con wi-fi
incorporado pero no sé si nuestra sociedad, la peruana, esté preparada para esto. Y claro, mas aun
cuando en nuestra misma sociedad hay grupos tan disimiles que valdria la pena evaluar en qué

zonas (de Lima principalmente) un negocio como este pueda resultar apropiado.

Como idea de negocio me parece buen, pero esto tendria que trabajarse con la guia de pedagogos,
de especialistas en el desarrollo cognitivo y motor de los nifios entre esa edad. ¢ Qué tipo de juegos

recomiendan los especialistas para estos nifios? ;Existen los suficientes productos tecnoldgicos
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para atender una necesidad de este tipo, en cuanto a juegos, herramientas que permitan desarrollar
la creatividad, inventiva, imaginacion? Ayer salié una noticia en hacia referencia a un video
publicado en You Tube sobre una pequefia de una afio que present6 dificultades para comprender
revistas tras usar un iPad Claro, uno ve ese video y parece hasta gracioso pero, sin duda, es una

realidad a la que tendremos que enfrentarnos en menos tiempo del que pesamos.

¢Cree usted que existe en el mercado actual espacios que brinden entretenimiento educativo al

nifio? ¢Qué atributos o caracteristicas cuenta el negocio?

No, muy pocos. El tema es que no sé si estos dos conceptos (entretenimiento y educacién) deban
mezclarse de cara a poner un negocio. De hecho, la educacion de los nifios ya es entretenida en los
nidos, y esa chamba hay que dejarsela a ellos que son los especialistas. Lo importante es el
entretenimiento y darle un diferencial con el tema tech-i, si me parece una buena idea de negocio.
Ya existen negocios como Small Place o Divercity que son un éxito total para los nifios y que es
entretenimiento puro, sin mucho tema pedagdgico ni educativo, y menos tecnoldgico. Y por el
lado de la diversion tecnoldgica estan estos lugares donde hay juegos electronicos (tipo pimball de

antafio). No recuerdo el nombre de alguno de ellos en este momento, pero que nunca paran vacios.

¢ Qué atributos debe de tener el producto o el servicio a ofrecer? ¢ Qué caracteristicas debe tener

el local para poder llamar su atencién y la de su nifio?

Gran espacio, limpieza permanente, bafios adecuados, juegos y juguetes en buen estado, buena

atencion y una buena sala de descanso para padres.
¢Cuanto estaria usted a pagar por nuestro servicio? ¢Por cuanto tiempo?

Hasta S/.30 soles por la entrada de nifio, por una hora. Y que el papa o la mama, o ambos, paguen
por consumo. Por ejemplo, minimo S/.15 soles. Porque algunas cobran entrada a los adultos

cuando el espacio no es para ellos.
Recomendaciones y sugerencias sobre el negocio

Al menos un local en una zona accesible y facil de llegar. En mi caso, Surco, San Borja, San

Isidro... y hasta Miraflores. Es por la ubicacioén en donde vivo, fundamentalmente.
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v" Nombre: Gladys Yep (Miraflores — 33 afios) Edad de los nifios: 3 afios

¢A qué lugares asiste usted con su nifio (a) durante sus tiempos libres?, ¢qué dias suele asistir a
dichos lugares?, ¢dénde estan ubicados dichos lugares?, ¢durante cuanto tiempo permanece en

ellos?, ¢cuénto gasta en promedio en estos lugares?

Vamos a City Toys, a un club en Cieneguilla, a la playa, a casa de los abuelos, principalmente los
sabados, domingo o feriados. El tiempo de duracién depende de lo que demande el paseo, entre 3

y 5 horas aproximadamente.
¢Cual es el concepto que tiene usted sobre la tecnologia en la vida de los nifios?

Que amplia mucho la mente de los nifios a diferencia de épocas anteriores; a mas tecnologia,

mayor desarrollo mental de los nifios y mejores hombres pensantes para el futuro.

¢Usted es un consumidor frecuente de aparatos tecnol6gicos? ¢ Con qué aparatos electronicos

cuenta su nifio?

Consumidor si, pero no frecuente. Mi nifio cuenta con una laptop
¢Considera usted que existe esta necesidad? ¢Por qué?

Si, porque cada nifio necesita lugares de diversion de acuerdo a su edad.

¢Cree usted que existe en el mercado actual espacios que brinden entretenimiento educativo al

nifio? ¢Qué atributos o caracteristicas cuenta el negocio?

Si, City Toys o DiverCity es uno de ellos, no tienen muchas tecnologia, pero si mucho es

educativo.

¢ Qué atributos debe de tener el producto o el servicio a ofrecer? ¢ Qué caracteristicas debe tener

el local para poder llamar su atencién y la de su nifio?

Seguridad, tecnologia, higiene, precios accesibles.

Cuanto estaria usted a pagar por nuestro servicio? ¢Por cuanto tiempo?
50 soles por una hora siempre y cuando haya tecnologia.
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Recomendaciones y sugerencias sobre el negocio

° Seguridad (personal calificado, antecedentes penales y policiales, verlos a través del

internet mediante clave por una cdmara)
o Limpieza (en especial en los bafios)

. Area de comida (como un concesionario, o que puedas llevar tu comida)
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Anexo 11: Resultados del Focus Group a madres de familia del NSEBy C
Metodologia

Se convoco a siete madres de familia de los sectores socioeconémico B de estilos de vida
sofisticado, moderno y conservador de los distritos de San Miguel, Pueblo Libre, Lince, Jesus
Maria y Magdalena; con hijos de entre 3y 7 afos.

DATOS

Fecha: Miércoles 12 de Octubre de 2011

Lugar: Salén independiente dentro de cafeteria universitaria de Administrativas.
Duracion: 1 hora'y 15 minutos

Numero de participantes: 7

Caracteristicas de los participantes: Madres de familia entre 24 y 45 afios cuyas edades de sus
hijos fueron divididas en dos grupos de edad: entre 3y 5 afios (4 participantes), y entre 6 y 8 afios

(3 participantes); pertenecientes al nivel socioeconémico B de la ciudad de Lima.
I. Primera parte:

Objetivo: Introducir a las madres de familia en la idea del negocio y conocer sus opiniones

generales y valoraciones acerca de la tecnologia en la vida de los nifios.

En un sentido mas amplio, las participantes asocian la palabra “tecnologia” con las nociones de
computadora, internet y videojuegos. Al contextualizar la palabra en mencion dentro del mundo
infantil, sefialan que la tecnologia es Gtil en la vida de sus hijos, debido a que funciona como una
“herramienta facilitadora” que los ayuda a realizar con mayor rapidez y agilidad sus tareas,
ahorrandoles tiempo y esfuerzo. Destacan que dicha tecnologia permite y fomenta, en muchos

casos, el aprendizaje de forma ludica en los nifios.

Sin embargo, reportan elementos negativos relacionados a la tecnologia, sostienen que dada su
accesibilidad, es probable que se haga uso inadecuado de ésta como el caso de material no acorde
a la edad de los nifios que pueden encontrar facilmente en la web. En cuanto a los juegos virtuales
sostienen que son peligrosos, dado que pueden generar adiccion en los nifios. En razén de ello,

expresan su preferencia por el uso de “aparatos tecnoldgicos vinculados al aprendizaje con
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entretenimiento” (similares a los juegos de Fisher Price), mas no de los aparatos que soélo

enfaticen en el entretenimiento per se.

Al indagar en los grupos de madres divididos segin el rango de edad de sus hijos, resulta
interesante encontrar que son las madres con hijos menores (de 3 a 5 afios) quienes manifiestan su
predileccion por acompafiarlos en la utilizacion de estos aparatos tecnoldgicos, pues refieren tener
“temor” de que los malogren debido a su corta edad. Asimismo, es posible que esta idea esté
asociada a la preocupacion de este grupo de padres por estar presentes durante el juego de sus
hijos para evitar que se lleven objetos pequefios a la boca y puedan sufrir algin accidente.

Il. Segunda parte:

Objetivo: Indagar directamente en las percepciones de las madres de familia respecto a un

espacio que promueva el contacto de los nifios con el mundo tecnoldgico.
X Actitudes de las madres de familia frente al espacio propuesto:

Ambos grupos de madres estan de acuerdo en afirmar que existe una escasez en el mercado local
de espacios especificos que fomenten el acercamiento de los nifios con las herramientas
tecnoldgicas. Esta informacion resulta importante pues reafirma la necesidad real de este tipo de
negocio asi como su posicionamiento dentro de un nicho estratégico, susceptible de ser
aprovechado y que, ademas, prevé una amplia demanda.

El colectivo entrevistado demuestra una actitud positiva ante la idea del negocio, se muestra
abierto, interesado y receptivo ante el nuevo servicio ofrecido, destacando la originalidad de la
propuesta.

Por un lado, las madres de hijos méas pequefios (de 3 a 5 afios) enfatizan en la necesidad de este
tipo de espacios en los cinco primeros afios de vida, argumentan que mientras mas rapido se les
incorpore y familiarice en la exposicion a esta clase de aparatos, mas beneficioso sera para el
desarrollo de sus habilidades motoras, cognitivas y sociales que los prepararan, a su vez, y les
servirdn como base para su pronto ingreso al colegio. Lo anterior se ve reflejado en las siguientes
frases: “Los nifios de estas edades son como esponjas, mientras mas les ensefies mejor, despiertan
mas rapido”. Cabe mencionar, que este grupo de madres considera como muy importante la
seccion musical dentro del espacio de la tienda. Probablemente debido a que son conscientes o al
menos intuyen que la musica estimula las conexiones del cerebro, favoreciendo el area sensorial,

auditiva, intelectual y de expresion corporal y del lenguaje de los pequefios.
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Por su parte, las madres de hijos més grandes (de 6 a 8 afios) acogen con interés esta idea y
sefialan que este tipo de espacios deberia estar enfocado a nifios interesados en aprender e
investigar. Del mismo modo, manifiestan que deberia aprovecharse acompafiar el aprendizaje con
el juego para reforzar los temas que sus hijos ya aprenden en la escuela, como cuestiones de

dictado, sumas, entre otros.
X Atributos o caracteristicas del espacio y los productos ofrecidos:

Como primer punto, las madres de familia sugieren distribuir el espacio del local por grupos
etareos, una sala destinada a nifios mas pequefios (de 3 a 5 afios) y otra dirigida a nifios méas
grandes (de 6 a 8 afios). De este modo, tanto los juegos como los aparatos de cada sala se
adaptaran a las necesidades, exigencias e intereses especificos de acuerdo a la edad de cada nifio,
con diferencias en el nivel de dificultad de las tareas y el tipo de entretenimiento al que cada grupo
es expuesto.

Otro aspecto mencionado por las participantes es la diversificacion de las actividades. Si bien se
muestran de acuerdo con los tres componentes ofrecidos dentro del espacio (tecnologia, ciencia y
mausica), pues reconocen que todos ellos apuestan por el desarrollo holistico de sus menores hijos;
también recomiendan que se incluyan en los softwares de los juegos y aparatos las asignaturas

principales que llevan los nifios en el colegio (matematicas, ciencia y ambiente, historia, etc.)

A su vez, la muestra refiere su deseo de acondicionar dentro del espacio de la tienda una sala de
espera para padres, mientras que sus hijos se encuentran jugando. En este sentido, proponen que
los nifios estén a cargo de personal calificado, idealmente profesores o con algin entrenamiento
similar, quienes puedan orientar a los chicos no sélo en el uso del aparato o juego, sino también en
el tipo de contenido al que tienen acceso de acuerdo a su edad. Lo anterior, puede favorecer la
independencia y el sentido de exploracidn de los nifios, al hacer uso de estas tecnologias con otras
personas que no sean sus progenitores. Sin embargo, surgid entre las participantes la propuesta de

disefiar actividades que involucren la interaccion de padres e hijos dentro del mismo espacio.

Asimismo, se plantea la idea de contar con una cafeteria infantil. Esta tendria como funcién
proveer de alimentos y bebidas a los nifios mientras se encuentran jugando. Probablemente, se
pueda utilizar este mismo espacio como la sala de espera de los propios padres, en cuyo caso

deberia ofrecerse un servicio de alimentacidn dirigida también a este publico.
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Adicionalmente, las madres de familia sugieren que la decoracién de la tienda cuente con una
variedad de colores no sélo en las paredes y papeles tapiz, sino igualmente en los aparatos y
juegos que estaran disponibles para el uso de los nifios, a fin de hacerlos méas atractivos y

estimular mas vivamente sus sentidos.

Cabe mencionar que el grupo de madres de los nifios mas pequefios (de 3 a 5 afios) agrega un
pedido de un piso alfombrado dentro de la tienda que sirva como suerte de amortiguador ante
posibles caidas, preocupacién comprensible, en tanto sus menores hijos se encuentran mas

vulnerables a tropezarse o experimentar algin desliz, en comparacion con los nifios mas grandes.
X Rango de precios y exposicion en horas:

El conjunto de madres propone que el costo para acceder al servicio brindado por la tienda deberia
ser mayor para el caso de los nifios por ser los directamente beneficiados, en tanto que sus padres
deberian pagar una tarifa minima, pues sélo asisten al lugar para acompafiar o vigilar a sus hijos.
Se halla consenso en las opiniones de las participantes respecto al costo de ingreso el cual oscila
entre los 15 y 30 soles. A este costo, se suman los ingresos por concepto de venta de productos y

consumo en la cafeteria, a favor del espacio recreativo.

Finalmente, cabe sefialar que a partir de los comentarios vertidos en la reunioén, es el grupo de
madres de familia de los nifios mas pequefios (de 3 a 5 afios) quienes manifiestan su inquietud con
respecto a los efectos perjudiciales que tiene sobre los nifios la sobre exposicion a la luz de la
computadora, tales como el desgaste visual. A partir de ello, comentan que permitirian el acceso

de sus hijos a este tipo de tareas Unicamente por un par de horas.

GUIA DE INDAGACION

PARTE I

1 (Qué entiende usted por “tecnologia en la vida de los nifios”?

2 ¢Usted es un consumidor frecuente de aparatos tecnologicos?

3. (Qué aparatos electronicos tiene usted en casa”?

4 ¢Con que aparatos electronicos cuenta su nifio?

5 ¢Cree usted que existe en el mercado actual lugares que brinden entretenimiento

educativo al nifio?

6. ¢Qué atributos o caracteristicas cuenta el negocio?
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7. Presentacion del Negocio
8. ¢Cree usted que existe la necesidad de un espacio que fomente el contacto de los nifios

con el mundo tecnoldgico?

9. ¢Qué atributos debe tener el servicio a ofrecer?

10. ¢Qué productos se deberian vender en la tienda?

11. Los precios del servicio son: XXX

12. Los precios de los productos son: XXX

13. ¢Usted esta de acuerdo con estos precios?

14. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por nuestro servicio? ¢por cuanto tiempo?

15. ¢Cuando estaria dispuesto a pagar por nuestros productos?

16. ¢Con qué caracteristicas debe contar el local para poder llamar su atencién y la de su
nifio?

17. ¢Estaria dispuesto a dejar solo a su nifio dentro del local? ¢qué requisitos deberia de tener
la tienda para que asi sea?

18. Recomendaciones
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Fotos del Focus Group
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Anexo 12: Entrevistas a Expertos (entrevistas realizadas en la segunda semana de noviembre)

ENTREVISTAS A EXPERTOS - PEDAGOGAS

Ne

OBJETIVO

RESULTADO

Experto: Dra. Elva Mufioz
Gerente de Educacion en la Municipalidad de
Miraflores

Experto: Licenciada Carol Wong
Licencia en Educacion Inicial de la PUCP
Coordinadora ludoteca Time For Kids

Experto: Doctora Consuelo Duran
Coordinadora del Centro de Educacion Continua de la PUCP
en educacion inicial

Licenciada

Experto: Lucrecia Chumpitaz
Docente de la Pucp con especialidad en TIC'S para nifios
Licenciada en educacion Inicial de la PUCP

-

La necesidad
encontrada en el
mercado

Si existe la necesidad porque hay pocos espacios
destinados a brindar educacion entretenida a los nifios.

Le parece correcto si el nifio pueda explorar en forma téctil,
vivencial,etc. y que no se usen aparatos como los celulares, los
cuales crean consumismo . Considera que el nifio no debe pasar
tanto tiempo en la computadora sin la gufa de un adulto, quien debe
despertar el interés intrinseco del nifio.

Si, porque es importante que al nifio tengo un centro de entretenimiento que lo incentive a
aprender y a manejar una herramienta tan importante como es la tecnologia.

Si existe la necesidad de crear un centro de entretenimiento educativo para nifios
basado en la tecnologia, ya que es una herramienta muy importante para el
aprendizaje del nifio hoy en dia.

N

La idea de negocio

Es una buena idea, me gusta, pero creo que deben
separar a los nifios por edad, ya que los nifios mas
grandes.

/Aprueba la idea de negocio porque considera la propuesta de valor
mas educativa y positiva que otras ofertas como Divercity, el cual
seguin su opinién, genera consumismo desde pequefios. Asi, los
nifios hablan de dinero desde pequefios, generando un crecimiento
innecesario. Considera que el nifio debe aprender a realizar
cualquier actividad por interés propio y no porque desea comprar
algo, como sucede en el mundo de Divercity.

Es una idea excelente, primero porque en el pais no existe un centro de entretenimiento
como ese, que lo sensibilice, incentive al estudio y uso de las TIC’s. Ademas, como me
explicas, es importante que dentro del local el nifio pueda desarrollar ciertas habilidades e
inteligencias. Les recomiendo que dentro del local el nifio pueda: descubrir, pensar,
seleccionar y actuar. Por otro lado, el dentro de entretenimiento le brinda al nifio y al
padre un valor a futuro en las actividades que se realizan dentro. Por otro lado, el dentro
de entretenimiento le brinda al nifio y al padre un valor a futuro en las actividades que se
realizan dentro.

La idea de negocio le parece interesante porque el nifio no cuenta con muchas
opciones para poder entretenerse de manera educativa. Ademas, en los colegios
estan impulsando las TIC'S y seria mucho mejor que los centros de
entretenimiento también lo hagan. Asi mismo, los centros de entretenimiento hoy
en dia no se encargan de generar un aprendizaje en los nifios es por eso que existe
la necesidad.

Opinion sobre los
ljuegos

* Para los nifios entre 3 y 5 afios deben brindarse temas
divertidos, pata ello deben usar softwares dindmicos
porque los nifios no estan mas de 15 minutos en un solo
lugar.

* Buena idea ded ensefiar las reglas de trénsito, pero
recomiendo que se haga una pista de carrera donde los
nifios usen mandos para jugar.

*Es correcto que varios nifios puedan participar a la vez

*Aprobo6 los temas y los juegos.

*Considera como tema indispensable la naturalez, en especial los
animales porque es un tema llamativo para nifios pequefios. Se debe
relacionar con las necesidades cercanas del nifio: qué come, qué
hace, para crear comparaciones.

*Recomienda el uso de absurdos, contrastes que se usan a partir de
los 5 afios. Fomentar temas en base al Perd. En ese sentido, si se
desea tocar las batllas , seria correcto solo con el fin de arraigar las
raices peruanas. También se deberfan tocar melodias con
instrumentos peruanos que puedan compartir con otros nifios.
*Considera que el tema del cuerpo humano y sus partes deberia ser|
desarrollado de forma mas vivencial.

*Considera correcto que la pintura sea de libre expresion, pero que
se podria aprovechar en ensefiar técnicas basicas de pintura.

Aprueba los los juegos y las areas que se han tomado para los nifios.

Nos recomendo:

» Los juegos deben de ser sencillos para los nifios mas pequefios, dado que se podrian
frustar al ser muy complicado los juegos. Nos recomeinda que por juegos hayan diversos
niveles adaptados para todas las edades.

* Los juegos deben de sensibilizar a los nifios con su entorno porque se encuentran en una
etapa en la cual se relacionan con su medio.

« El simulador no es para todas las edades. Aparte tiene que lograr la parte vivencial, que
el nifio sea para de la nave y que ello lo atrapara y captara su atencion.

* Los tiempos que se manejen en los juegos deben de ser por rangos para que uno no se
quede por mucho tiempo y haya problemas de espera con los otros nifios.

* Darles informacion conforme su edad, con pequelas pautas. Generando preguntas como:
Porque?

« Los software interactivo de musica , también debe incluir en que el nifio pueda sentir e
interactuar.

Los juegos le parecen muy interesantes y variados. Asi como las areas que dicen
que toman en cuenta la curricula que ven los nifios en sus centros de estudios.
Sin embargo, nos recomienda lo siguiente :

.Colocar nombres cortos e interesantes por las areas

.Colocar juegos por niveles para que sean desarrollados segun la edad.
.Considerar el tamafio y la altura de los juegos para que los nifios no tengan
ningun problema en usarlos

.Mantener una guia que los oriente sobre su manejo en los juegos.

.Colocar piso alfombrado y puff para que los nifios puedan sentarse y relajarse
durante su estadia

.Colocar un espacio de relajacion para los nifios que son menos interactivos o
para los que necesiten descansar luego de utilizar los juegos.

.Los juegos deben de tener un contenido dinamico y claro sobre lo que se quiere
conseguir en el nifio.

~

Uso de brazaletes para
diferenciacion del
trato entre los 2
rangos de edades de
los nifios

Esta bien, pero de todos modos deberia haber espacios
destinados a nifios entre 3y 5y otros a nifios de 6 y 7.

/A mi parecer, juegos como el del simulador o del planeta tierra deben los trabajadores o la
politica de la empresa separarlos por grupo de edades. Ademés de colocarles sus pulseras
para que pueda haber un control sobre los nifios y ademas por edades para poder
identificarlos por edades y poder realizar un trato por edad.

Le parece que mejor es colocar brazaletes diferentes para los padres y para los
nifios pero que ambos se identifiquen a su ingreso y salida.

2}

El nombre potencial

Snoop In o Mini Geeks

Mini Geeks

Snoop in

=

Nifios sean
acompafiados por sus
padres en los juegos

Muchas veces el nifio se cohibe cuando ve a su mama
cerca, estarfa bien que hayan lunas desde donde las
mamas observen a sus nifios, pero que ellos no las
pueden ver.

No le parece que el padre se quede en otro lado porque algunos
padres desean pasar tiempo con sus hijos. Sin embargo, la realidad
es que la mayoria de los padres buscan entretenerlos.

Con sus padres, porque primero son nifios de corta edad. Aparte sitios como estos requiere
cierta explicacion para que los nifios lo aprovechen al maximo.

Le parece que es mejor que los nifios entren acompafiados de sus padres para
evitar posibles inconvenientes o incidentes dentro del local. O en todo caso
contratar a personas especializadas para su cuidado y asi los padres quieran dejar
a sus hijos.

~

Consideraciones para
nifios con habilidades
especiales

Creo que debe haber un personal destinado para atender
a estos nifios; es decir, debe ser un trato mas
personalizado. Piensen también que pueden atender a
nifios sordomudos, ciegos y con diferentes capacidades,
asi como también a nifios discapacitados.

En el caso de nifios con habilidades especiales se debe tener més
cuidado y medir el tiempo. El trato es normal pero la guia se mide
con un tiempo determinado.

Por lo menos una persona debe tener un diplomado en ello.

Hay que tener en cuenta respecto a la infraestructura y las medidas de seguridad
adecuadas para ellos. Pero hay que incluirlos.

©

Cantidad de personal
de atencién (08) para
60 nifios

Esta bien. Para un nido se determina que para cada 10
nifios, debe haber una profesora o auxiliar.

Le parece sufiente. Por lo menos una persona por espacio o una
para dos espacios, si estos estan cercanos.

Es suficiente, siempre y cuando los padres puedan entrar en el centro de Entretenimiento y
pueda observar a su hijo. En caso contrario, la cantidad de personal deberia aumentar por
la cantidad y diversas edades que habria.

Le parece que debe de tener suficiente personal para atender de manera
adecuada y sin problemas a los nifios. En general deberia de ser 1 persona por 5
nifios méximo.

©

Sugerencias

Deberfan buscar alianzas 0 empresas que las puedan
auspiciar

El ambiente y las personas deben ser adecuados, todo lo que se
debe presentar debe ser filtrado para crear un ambiente que
estimule al nifio. y que comprenda que el computador es el medio.
Un espacio de integracion y de juegos con los nifios, que puede ser
aprovechado durante los tiempos de espera, columpios o areneros.
/Ahi combinaria tecnologia con el uso de su propio cuerpo.

Has mucho énfasis en el tema de participacion y desarrollo del nifio. Ademas, no solo
debes satisfacer al nifio, sino también al padre, porque ellos seran los primeros que juzguen
al local, ellos tienen que encontrar que a través de tu servicio le brindas valor al nifio.

Por otro lado, lo primero que tiene que hacer es despertar el interés del nifio y con ello
captar su atencion, eso hara que el nifio quiera seguir todo el circuito y consigas que
regrese.

Una de las sugerencias es el espacio para padres que se debe de colocar. Asi
como un espacio de psicomotricidad para los nifios mas pequefios. AdeTa(s-)lzf
padres deben de participar de las actividades con sus hijos.
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Anexo 13: Entrevista a jefe de operaciones de DiverCity

¢Cual es la necesidad que busca satisfacer Divercity a sus clientes? (nifios y padres)

La necesidad que busca satisfacer Divercity es que los nifios entre 3 y 13 afios se diviertan a
través de su experiencia en las diferentes profesiones que trabaja el local en sus areas. Y que el
padre pueda compartir dicha experiencia con los nifios. A su vez, ellos puedan dejar libremente al
nifio tomar sus propias decisiones asi como trabajar para conseguir su propio dinero para poder

hacer uso de los otros juegos.

¢, Cudl es el aforo del parque?

El parque tiene un aforo de 1834 personas en general.

¢ Cuél es el tamafio del parque?

El local esta ubicado en el C.C. Jockey Plaza con un tamafio de 7000 mts2.
¢Cuantas areas tiene el parque?

El local cuenta con 54 juegos de los cuales 8 de los juegos el nifio debe de pagar con la moneda
de Divercity, es decir, el “INTI”. Esta moneda se gana cada vez que el nifio trabaja en las
diferentes oficios que hay en las &reas. Al inicio se le da una tarjeta en donde el nifio puede hacer
uso de su dinero por medio de esta tarjeta. A parte de los juegos, el local cuenta con cafeterias
para padres asi como espacios donde el padre puede esperar a sus hijos contando con

comodidades como internet.

¢Las areas estan preparadas para todos los rangos de edad? ¢ Cual es el sistema de los juegos?

(circuito o libre)

Las areas estan preparadas para que los nifios a quienes estan dirigido el local puedan participar
de todas las areas. En algunos casos, si el nifio no cuenta con algin conocimiento debido a la
edad, los guias se encargaran de hacer que participe de otra manera. El nifio no tiene un orden
para iniciar la visita dentro del parque, el es libre de elegir por dénde empezar y por donde

terminar su recorrido.

¢Cual es el proceso de seleccién de personal?
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La empresa hace convocatoria todos los jueves para poder actualizar su base de datos. Primero,
el seleccionado debe de pasar por una entrevista con los psicélogos que trabajan en Divercity para
saber si es que estan aptos. En caso de que no haya ningln problema pasan a una entrevista con
alguno de los Jefes del area de Operaciones, quien se encargara de saber mas sobre la persona y
su personalidad para saber si puede manejar el trabajo con nifios del rango de gque manejan.
Luego, pasa por la induccion que dura dos dias, cada dia tiene una induccion de 3 horas en donde

te dan informacién sobre la empresa, sus funciones y la vestimenta que deben de usar.
¢Como manejan el tema de las remuneraciones?

Un coordinador percibe aproximadamente 1500 soles; depende mucho del grado de estudio que
tenga la persona. El jefe de operaciones puede ganar entre 2000 y 2500 soles y el guia, como ya te

menciongé, gana 700 soles part time.

¢Cuanto personal hay en todo el area? ¢Cuanto personal maneja los dias de semana y fin de

semana? ¢, Cuanto personal hay por juego? ¢Cuantos nifios entran juego?

El personal estd capacitado para responder a las necesidades de los clientes, por lo que son
capacitados antes de su ingreso mediante una induccion que dura aproximadamente 2 dias que les
ensefian a como solucionar posibles problemas y a conocer sobre el negocio asi como los guiones

gue maneja cada area para poder ofrecer un servicio de calidad a sus clientes.

Por cada area hay un guia que se encarga de los nifios que pueden ser de 6 a 8 nifios
aproximadamente segln la demanda. Y cada juego dura aproximadamente entre 15y 20 minutos.
Se manejan dos horarios turno mafiana y turno tarde. En total, en cada turno hay 160 personas que
son guias, coordinadores y jefes de operacion. Los fines de semana aumentaran a 170 personas

por turno, en donde los guias son los que aumentan debido a la demanda de los clientes.
¢Como manejan que haya nifios de diversas edades?

Los guias cuentan con un guion para poder acercarse a sus clientes e interactuar con ellos en las
areas con mayor facilidad. Estos guiones son preparados por profesores que trabajan con
Divercity. Asi mismo, ellos tienen una capacitacion en donde les dicen que tipo de problemas
solucionar y como, en caso no puedan manejarlo se debe de enviar al cliente con el coordinador
para que el pueda dar una soluciéon. Lo que Divercity busca en su personal es que tenga
cualidades para poder trabajar con nifios pequerfios es por eso que los hace participar de diferentes

talleres que muestren su personalidad.
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¢En caso de imprevistos con los nifios como lo han manejado?

No han tenido algin imprevisto fuerte hasta el momento que no hayan podido solucionar, en
algunos casos, son por malos entendidos en los juegos o porque algun nifio haga un mal uso de las

areas.

¢Cuén importante es la ambientacion del local para el nifio y ustedes que énfasis le ponen en

ello?

Al ser una franquicia colombiana, la ambientacién viene como parte del estudio y de las
sucursales que ya han implementado en otros lados. Sin embargo, tienen en consideracion la
seguridad de los nifios como un tema importante para que ellos puedan sentirse coémodos y los
padres seguridad. Por lo que , en el ingreso los padres que tienen nifios menores de 7 afios deben
acompafiar a sus hijos. Se registra el nombre del nifio como del encargado para que al momento

del ingreso y de la salida quede registrado.
Perfil del personal: Guias

e Hombres y Mujeres entre 18 a 25 afios de edad que estén estudiando o que cuenten con
alguna carrera técnica o estudios universitarios truncos.

e Trabajo part time con remuneracion de 700 soles.

¢Cuales son sus dias u horas con mayor publico? ¢Cuanto es la cantidad de personas que

atiende divercity?

Los dias que tienen mayor demanda son los fines de semana, especialmente los dias sdbados en
ambos turnos. En algunos casos, llegan a lograr su capacidad total del local. Respecto a sus dias
muertos son los dias lunes o martes turno mafiana en donde por dia tendran un total de 500 (30%
de su capacidad total) visitantes aproximadamente. Asi mismo, los miércoles y jueves llegan a
tener 1000 visitantes aproximadamente y a partir del viernes incrementan su cantidad de

visitantes pasando el 70% de su capacidad.
¢ Qué estrategias aplica el parque para los dias que menos publico tienen?

La estrategia que aplica el parque para los dias que tiene poco visitantes es el de traer colegios
con pocos recursos econémicos dandoles un precio comodo para que puedan visitar el local. Asi

como colegios de su sector con precios corporativos para que puedan visitar el local.
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¢ Qué tipo de marketing realizan? ¢ Con que consultoras trabajan? Manejan una base de datos de

los visitantes.

Realizan publicidad tanto escrita como visual, desde periddicos, revistas y television. Manejan
una base de datos que se obtiene gracias a la informacion que brindan los visitantes al momento

de registrarse para entregarles sus brazaletes de seguridad tanto a los nifios como a los padres.

¢Como controlan los juegos? ¢Cual es el mantenimiento? ¢Quién se encarga de que todos los

juegos funcionen?

Los juegos se controlan a través de un cronometro que se pone en marcha cuando se inicia el
juego con un grupo de 6 a 8 nifios aproximadamente. En caso, haya mas personas deben de sacar
un turno para poder hacer uso del juego. Cada juego representa un aliado que se hace responsable
de su mantenimiento y su infraestructura. Es por eso que Divercity al ser una franquicia no se
preocupa por la ambientacion del local porque todo eso viene ya estudiado y se trabaja con los
aliados quienes se encargan de responder por su funcionamiento. Algunos aliados con los que
trabajan son el BCP, WONG, ATV, etc.

Fecha de entrevista: 16 noviembre del 2011
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Anexo 14: Visita al Centro de Aprendizaje Hewlett-Packard (visita realizada la primera

semana del mes de enero del 2012)

Se realizd una visita guiada al Centro de Aprendizaje de HP ubicada en el Centro Comercial El
Polo I1. Se converso con el Sr. Marco Esparza (ejecutivo comercial) y se obtuvieron las siguientes
conclusiones:
HP busca responder a los nuevos retos de la educacion con soluciones accesibles que pondran a
instituciones educativas a la vanguardia de la tecnologia. Por lo tanto, HP presenta un universo de
soluciones que busca satisfacer las demandas tecnoldgicas, a la cual ha denominado Ecosistema
Educativo.
Este proyecto se divide en cinco segmentos:

¢ HP ONE CLASSROOM (proyectores, sistemas y pizarras interactivas)

e HP MOBILE CLASSROOM (portéatiles con conectividad inaldmbrica)

e HP LAB (computadoras para cada alumno, periféricos especializados para el profesor y

material multimedia)
¢ HP HIGH PERFORMANCE CLASSROOM (laboratorios de alto desempefio con
enfoques de investigacion y desarrollo)

e HP CAMPUS
La tecnologia en cuanto a educacion avanza a pasos agigantados y cada vez hay mayores
instituciones educativas en el pais que apuestan por el uso de la misma en sus aulas de clase, pues
acuden al Centro de Aprendizaje para poder conocer los huevos sistemas de ensefianza que se dan
en el mundo.
Por otro lado, podemos mencionar que importantes marcas extranjeras, relacionadas con la
educacion, como Hatch, tienen a un representante en el Per( para la venta de sus productos, lo
cual facilita que podamos adquirir algunas herramientas por un menor costo.
Existen instituciones educativas que ya han adquirido estas nuevas herramientas; sin embargo,
pertenecen al nivel socioeconémico A. Por lo tanto, existe un sector que esta siendo desatendido

por el mercado.
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Anexo 15: Entrevista Licenciado Alex Sanchez - Coordinador e investigador del Centro

de Investigaciones y Servicios Educativos

¢Usted cree que la necesidad expuesta existe en el mercado?

Si existe la necesidad, porque la educacion actual ha cambiado demasiado a lo que era hace muchos afos.
Las herramientas de aprendizaje de los nifios de afios anteriores no son los mismos que los de ahora.
Nuestro mundo se ha globalizado, y la tendencia es aprender bajo este medio que es la tecnologia y nuestro
deber es guiar a los nifios a utilizarla y por medio de ella canalizar todo el potencial que les dara.

¢Cudl es su opinion respecto a los juegos presentados? ¢Cubren y son viables para la educacion de los
nifios?

El CISE, como unidad de la PUCP del departamento de Educacion, valida sus juegos para el centro de
entretenimiento educativo, porque cubren la demanda educativa en cada una de las areas. Es decir, los
juegos son validos y tienen un sustento y peso educativo que hace viable que nifios entre 3 y 7 afios
aprendan de forma didactica y entretenida.

Ademas, los juegos que proponen son viables para los nifios, porque eso es lo que actualmente les atrae y
Ilama toda su atencién. Ademas, cada area estad bien disefiada, de forma didactica y con temas esenciales
que haran que el nifio aprenda y no se le haga complicado, son temas de ensefianza general en esas edades

y como un aprendizaje muy basico.

¢Qué opina de toda la investigacién realizada para la formulacion de los juegos?
Lo hicieron bien, ya que primero investigaron cual es la malla curricular actual para cada una de las edades
y las compararon como las llevaban diversas instituciones educativas, ademas como me indicaste lo vieron

tema por temay a partir de ello seleccionaron cuéles serian los posibles temas que cubrieran la necesidad.

Ademas, realizaron una investigacion global, es decir investigaron y encontraron diversos ejemplos en el

extranjero de como instituciones privadas y publicas llevaban educacion por medio del entretenimiento.

¢Cual es tu opinidn de la educacion actual y como ha ido cambiando?

La educacion y los métodos de ensefianza cambian constantemente, segln los cambios que se realiza en el
mundo. La educacidn se tiene que adaptar a la actualidad. Ahora una herramienta importante para facilitar
el aprendizaje es la tecnologia. Ese es el punto de apoyo para los estudiantes actualmente y en el futuro
también lo serd. La educacion debe adaptarse a eso, igual que ahora los alumnos ya lo utilizan y se han

adaptado a ese cambio rapidamente.
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¢ Qué recomendaciones nos daria?

e En el area de historia se le debe aumentar que adquieran o utilicen alguna prenda o disfraz de la

época; le va a dar un valor mayor a la actividad que realizan.

e Aumentar en Geografia un simulador "Recorriendo el Per(", para que vean el relieve, flora, fauna 'y
otros.

e Para una determinada edad, los nifios son seres visuales, pero lo que buscan es mas interactuar de

manera sensorial.
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OBJETIVO

La necesidad encontrada en el mercado

TESIS PUCP

MADRE: Nelly Villalva Lucar
Distrito: Lince
Nifio (a): 3 afios
La necesidad le parece la correcta porque los
nifios tienen que aprender desde pequefios a
usar y aprovechar la tecnologia para estar
preparados para el futuro.

Madre: Olga Hernandez
Distrito: San Miguel
Nifio(a): 4 afios

Le parece que la necesidad de que los nifios cuenten
con tecnologia es muy buena, porque es parte de su
vida y necesitan saber como utilizarla.

Madre: Luz Maria Valverde
Distrito: Pueblo Libre
Nifio(; i
Es acertada, ya que yo a mi hijo no le doy un
control sobre los juegos de la computadora a mi
hijo, y donde el estudia tampoco es muy

marcado ello.

RESULTADO
Madre: Anylu Alejandro Espinoza
Distrito: San Miguel
Nifio(a): 3 afios

Si existe ya que la tecnologia es el futuro
del nifio.

PONTIFICIA
UNIVERSIDAD
CATOLICA

DEL PERU

Madre: Peggy Gutierrez
Distrito: San Miguel
Nifio(a): 6 afios

Si creo que existe esa necesidad porque es
importante que desde pequefios se les
incentive e instruya en uso de la tecnologia

Madre: Angelica Bricefio
Distrito: Cercado de Lima
Nifio(a): 7 afios

Si, porque ahora los nifios paran mucho
tiempo en la computadora y usan
tecnologia diaria

Madre: Beatriz Torres

Distrito: Pueblo Libre

Nifio(a): 5 afios

Es verdad, ningun lugar de

entretenimiento incentiva eso, solo

los nidos, y eso es importante para
su crecimiento

La idea de negocio

Animal con el negocio

La idea de negocio le gusté porque cree que
deben haber més centros donde el nifio pueda
acudir y aprender a la vez.

Perro

La idea de negocio le parece muy buena porque hay
pocos centros de entretenimiento enfocados al uso
de la tecnologia para nifios hoy en dia.

Perro

Me parece excelente ya que es atrayente para lo
nifios y un lugar asi no existe aqui.

o cientifico

Muy buena idea, ya que ese tipo de
juegos no existe aqui

Tipo de nifio del futuro

Me parece interesante y atractivo, pero me
gustaria que fuera un poco mas vivencial, ya
que el nifio no solo puede estar estatico y
jugar en las pantallas

Astroboy

Muy buena idea, ya que otros paises
tambien tienen estos tipos de centro de
entretenimiento y aqui en el pais seria un
boom

Perro

Si, porque en el mercado no hay este
tipo de lugares que incentiven de
forma divertida el gusto por la
lectura.

No lo sé

Opinién sobre los juegos

Le gusto todos los juegos, los temas son
interesantes y le gusta la idea que los juegos
tengan niveles.

En cuanto a los cuartos oscuros piensa que tal
ez sea un problema para algunos nifios con
temor a la oscuridad.

En lo musical, le gustaria que también se les
ensefie sobre instrumentos peruanos.

En cuanto al artes le gusta la idea que sea
pintar a libre expresion.

Le parece interesante los juegos. Sin embargo,
algunos temas a los que hemos enfocado los
sowftare le parece muy complicado para los nifios
entre 3 y 5 afos, especialmente el de historia.

El simulador le parecio el mejor de todos los juegos,
ya que todos los nifios pueden interactuar en el.
Deben de tener mas temas con los animales y
plantas. Y los temas enfocados al Peru y a lo que
tenemos aca.

Le gusto en el area de arte, el juego de pantalla
touch que es para colorear, ya que los nifios le

Me gustan, ponen en énfasis a los temas y lo
redisefian en un concepto novedoso y atrayente
para el nifio.

Me parece que la idea es buena, ya que
mi hijo esta constantemente jugando en
la computadora y creo que seria
adecuado incentivarle este tipo de juegos
educativos.

Me parece genial, porque los juegos son
interactivos y dindmicos y evoca a que ellos
puedan aprender

Poner mucho énfasis en que los juegos
sean vistosos visualmente y atractivos.
Ademas que los juegos sean muy
dinamicos para los nifios y que los
impacten, sino se aburriran rapidamente

Que los juegos sepan captar la
atencion del nifio. Ademas la parte
visual a mi hijo es lo que le atrae
mas.

Acompaiiar a los nifios en los juegos

No porque el nifio debe aprender a
desenvolverse solo.

A su nifio de 4 afios le gusta entrar a los juegos con
el pero en caso no se puede entrar con ella no habria
problema en dejarlo entrar solo por el tema de la
independencia.

No necesariamente entrar con ellos a todos los
juegos del Centro de Entretenimiento, pero s
me gustaria poder observarlos y saber que estan
haciendo. Pero me gustaria que haya personal de
atencion especializado.

Si, para supervisar a mi hijo.

Tal vez no interactuar en todos los juegos
con mi hijo pero si poder tener un control
sobre €l.

No, porque él podria entrar dentro de los
juegos sélo.

Si lo acompafiaria, porque los juegos
requiere que haya una persona que
lo supervise, ademas me parece
interesante jugar con mi hijo ese tipo
de cosas, como una forma de
compartir con él

Dejar al nifio solo en el centro de
entretenimiento

Lo dejaria solo en el local porque asume que
el personal debe ser bien responsable

No lo dejaria solo por cuestiones de seguridad y
porque es muy pequefio.

Si veo seguridad, si lo dejaria. La primera vez
no, pero si para otra oportunidad.

Si la primera vez que voy me da la
impresion de seguridad y personal
capacitado, si lo dejarfa solo.

Si lo dejaria solo si observo que es un lugar
con mucha seguridad y personal capacitado.

Si lo dejaria solo

No lo dejaria solo, ya que es
pequefio y necesita de supervicion y
como hay muchos aparatos
tecnologicos podria hacerse dafio.
\Ademas habran nifios de mayor edad

Sébados y durante vacaciones alrededor de 2

Fin de semana, especialmente los sabados. Y iria

Fines de semana, Una vez al mes o cada

" . " o Los viern . Acudiria 4 " 5 4
Dias de visita y frecuencia Iria los fines de semana. Dos veces al mes. g5 vierges,y sibadosteeigirta 4 veces Viernes y sabado Sabado
Veces por semana una vez a la semana. al mes. dos meses
Dependiendo del tiempo en que mi nifio quiera estar A 4
. . - N . . Para todos los juegos un minimo de dos .
Tiempo de permanencia en local ia una hora ahi siempre estamos entre 3a5  |Dos horas horas y media Una hora y media 3 horas dos horas
horas.

Cafeteria

Que se vendan alimentos naturales.

Le parece buena idea contar con una cafeteria
dentro del local pero que los precios no sean muy
caros.

Si, porque podria esperar a mis hijos sin
aburrirme.

Si, para tener un lugar de espera

Si porque en caso mi hijo o yo tenga
hambre podriamos acceder a ello. Aparte
que el centro comercial se encuentra lejos.

Me parece oportuno, ya que mis hijos en
caso tengan hambre podran acceder a esta
cafeteria

Si porque es préctico que haya un
lugar asi, pero tendrian que se
alimentos sanos

Otros servicios

Celebrar ahi el cumpleaiios del nifio.

En cuanto a los padres no le parece necesario que

Me gustaria encontrar: wifi, laptops, que los

Una guarderia para los méas pequefios,

Bafios para los nifios, personal de vigilancia
fuerte,

Seguridad

\Wifi, espacio para padres

Servicios que y relajen al padre

haya espacios para ellos.

padres no paguen entrada

Promociones

2x1 y por cumpleaiios

Por la compra de una entrada llevarte una entrada
gratis otro dia.

En la semana de inauguracion dar un precio
especial.

Descuentos a los que visitan mas de una vez.

Promociones como el 2 X 1, Grupon,
ciertos dias descuento, descuento por
cumpleafios

2 X 1, descuento en fechas especiales, y
tickets de descuento.

Descuentos ciertas fechas.

Fiestas para los nifios, en caso de los
nifios descuento cuando cumplan
afios.

Medios de comunicacion para publicidad

Por radio

Correo electrénico

Por el correo electronico y redes sociales.

Por correo electrénico, el Facebook, la
el

Correo electrénico

Internet, correo, television

Internet: web

Precio:30 soles por 2 horas con acceso a
todos los juegos

El precio le parece correcto y el de los padres

Precio para padres 10 soles

también, pero que hagan promociones por
apertura

El precio le parece que esta bien tanto para los
padres como para los nifios, ya que eso es lo que
ofrece el mercado.

Si, ya que incluye diversos juegos

Si me parece bien

Me parece bien, ya que si incluyen todos
los juegos

Si estarfa bien

Si es accesible

No, porque mi hijo sera el que disfrute de los
juegos.

Podria pagar porque serfa para vigilar a
mi hijo, pero me gustaria encontrar algin
tipo de servicio para los padres

Souvenirs

Tomatodos, lapices o Gtiles que puedan llevar
al colegio

Lo que le gusta llevarse de un lugar como recuerdo
son fotografias. La tienda de souvenirs son muy
caras por eso no hace uso de ellas.

Juguetes, polos, llaveros, mochilas. Depende de
los souvenirs.

Si lo pagaria

En principio no, ya que yo lo dejaria y
aparte si me dices que incluye cafeteria ahi
yo ya realizo un consumo

Si pagaria, para poder estar
pendiente de mi hijo y poder
participar en los juegos con él

Souvenirs como: usb’s, relojes y llaveros

Gorros, lapiceros, llaveros

Carteras y mochilas

Mochilas, souvenirs que tengan que
ver con la tecnologia

Sugerencias

Seguridad

Colocar un espacio para que los nifios puedan
descansar, por ejemplo, un espacio de
psicomotricidad.

No hayan restricciones para los padres por
ingresar a los juegos, seguridad, camaras,
pantallas de vigilancia para los nifios,
codificacion a los nifios, servicios higiénicos
para nifios, mucho personal que los pueda
apoyar. Y esperaria que hayan absorbido y se
motive.

Otros tipos de juegos, vigilancia,
capacitacion constante y playa de

Mucha seguridad y limpieza

Los juegos sean en lentes 3d, con mas
efectos, mas horas, e interaccion con los
padres

Que haya mucha seguridad dentro
del local, personal capacitado, que
halla eventos en dias especiales para
los nifios, que separen a los nifios
por edad, ya que me daria miedo que
un nifio mayor este en los mismos
|juegos con mi hijo porque tienden a
ser mas toscos.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis

112



PONTIFICIA

TESIS PUCP : g:_:_\(lsELl:gIEAD

DEL PERU

Anexo 17: Modelo de Encuesta 3. ¢Enqué distrito vives? (Si no vive en
ninguno de estos distritos, se finaliza la

Encuesta encuesta)
a) Jeslis Maria

Somos estudiantes de la Universidad Catolica y

estamos realizando una investigacion de mercado b) Lince

para conocer sus preferencias en relacion a la

creacion de un “centro de entretenimiento c) Magdalena

educativo apoyandonos en la tecnologia como
herramienta de aprendizaje”.

d) Pueblo Libre

e) San Miguel

Edad:
4. ;Cuél es su estado civil?
a) Soltero
Sexo:
b) Casado
a) Femenino
c) Conviviente
b) Masculino
d) Viudo
e) Divorciado
DATOS PERSONALES:
1. (Tiene hijos(as)?
a) Si (Pasar a la siguiente 5. ¢Cual es tu nivel de instruccion?
pregunta) a) Primaria Incompleta
b) No (Fin de la encuesta) b) Primaria Completa
c) Secundaria Incompleta
2. ¢Qué edad tiene sus hijos(as)? (Si no tiene d) Secundaria Completa
hijos entre 3y 7 afios se finaliza la i —
encuesta) e) Superior Técnica Incompleta
f) Superior Técnica Completa
N*Hijo | Edad 0) Superior Universitaria
1 Incompleta
2 h) Superior Universitaria
Completa
3 .
i) NS/NR

6. ¢A qué te dedicas actualmente?
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a) | Estudiante e) Cable

b) | Ocupado ) Otros:

c) | Desocupado

d) | Ama de casa 11. De lasiguiente lista: ;Con qué aparatos
electrénicos cuenta en casa?
e) | Otros: a) Lavadora
b) Secadora
7. ¢Enqué tipo de vivienda resides? 0) Refrigeradora
a) | Departamento propio
C) Cocina
b) | Departamento alquilado
d) Microondas
c) | Casa propia
e) Television
d) | Casaalquilada
f) Otros:
e) | Otros:
12. ¢Con qué aparatos tecnoldgicos cuenta en
8. ¢Cuantas personas viven en el hogar? casa?
a) | 2a4 a) Computadora
b) |4a6 b) Laptop
c) | 6amas c) MP3/MP4
d) Ipad
9. ¢Cuantos dormitorios tiene el hogar? e) Otros:
a) | 1a 3 dormitorios

b) | 3 a5 dormitorios
HIJOS Y TECNOLOGIA

c) | 5amas

13. ¢El nifio cuenta con aparatos tecnolégicos
para su uso?

o a) Si, uso compartido (Pasar a la
10. ¢Cuenta con servicio de...?
pregunta #15)
a) Luz
b) Si, uso exclusivo (Pasar a la

b) Agua siguiente pregunta)
©) Teléfono c) No (Pasar a la pregunta #15)
d) Internet
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14. ¢Con qué aparatos tecnoldgicos cuenta el C) 4 horas a mas diarias.
nifio exclusivamente para su uso?
a) Computadora
b) Laptop 19. ¢Qué tipo de actividades realiza con su hijo
en sus tiempos libres?
c) MP3/MP4 a) De compras
d) Ipad b) Hacer deporte
e) Otros: c) De paseo
d) Otros:
15. ¢Desde qué lugar su hijo accede a internet?
a) Casa
20. ¢Cual de los siguientes lugares de
b) Colegio entretenimiento educativo frecuenta con su
hijo(a)?
C) Cabinas de internet a) | Teatro/ Titeres
d) Otros: b) | Parque de la imaginaci6n
c) | Parque de las leyendas
16. ¢Cual es el uso que le da su hijo al internet? d) | Museos
a) Entretenimiento
b) Busqueda de Informacién e) | Oftros:
c) Tareas escolares
d) Otros:
................................................ 21, ;Cudl de los siguientes lugares de
"""""" entretenimiento frecuenta su hijo(a)?
Mencionar 3 sitios por orden de
17. ¢Por qué la tecnologia de informacion es prioridad.
importante para la vida de sus hijos? Marcar a) | Coney Park
solo una alternativa. _
a) Es parte de la actualidad b) | Divercity
b) Es una herramienta de estudio -
. o c) | Barbie
¢) Les brinda entretenimiento
d) Actividades con los hijos d) | Citi Toys
e) Desarrollo de capacidades
) Otros: ooveieiiiii e) | Otros:
18. ¢Qué frecuencia le recomienda a su hijo(a)
en el uso de las TIC’S? 22. (A qué lugar prefiere ir su hijo(a) a
a) 1 a2 hrs. diarias. distraerse?

b) 2 a 4 hrs. diarias.
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23. ¢ Usted ha dejado solo o lo acompafia usted a d) Jueves
este lugar? e) Viernes
a) Si f) Sébado
g) Domingo
b) No

29. ¢Cuanto tiempo en promedio permanece
dentro del lugar?

24. Situviera usted que dt?ja}r solo a su hijo en a) Menos de 1 hora
un lugar para que se divierta ¢En qué lugar b) 1hora
lo dejaria? ¢) 2a3horas
d) 3a4horas
e) 4amas
) Otros: ....coooviiiiiii,

25. ¢Cuéles son las caracteristicas que debe de
tener ese lugar? Marcar en orden de

orioridad. 30. ¢Cuénto es lo que gasta usted en promedio

cada vez que sale con su nifio a
a) Seguridad e Higiene entretenerse?
b) Precios accesibles
c) Personal calificado
d) Calidad de servicio

€) | Otros: NEGOCIO
Nosotros  ofreceremos el  servicio de
26. ¢esta satisfecho con el servicio? entretenimiento educativo para nifios a través de
software y herramientas tecnoldgicas. El nifio
a) Muy satisfecho podré acceder a diversas areas en donde va poder
b) Satisfecho aprender y jugar teniendo el apoyo de un
c) Poco Satisfecho (Especificar personal capacitado. A continuacion le
¢Por qué?) presentamos un brochure explicativo.
d) Nada satisfecho (Especificar
¢Por qué?)
31. ¢Usted llevaria a su hijo(s)?
27. ¢Con qué frecuencia suele llevar a su hijo(a) a) De todas manera
a ese lugar?
b) Muy posible
a) Semanalmente
b) Quincenalmente c) No estoy segura
) O RN
e) De ninguna manera

28. ¢Qué dias suele ir con su nifio a un centro de
entretenimiento? Marcar mas de una opcidn.

a) Lunes
b) Martes 32. Sefale usted 3 razones en orden de prioridad
c) Miércoles por las cuales la oferta no le parece

razonable:
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a) 35. ¢Cada cuanto tiempo llevaria a su nifio al
centro de entretenimiento?

b) a) Semanalmente

c) b) Quincenalmente

¢) Mensualmente

33. ¢Qué caracteristicas de la propuesta d) Otros: .....ccoevevivvinininnnn
presentada son de su agrado? Marcar las 3
alternativas mas importantes en orden de
prioridad.

2) Seguridad 36. ¢Qué le gustaria que tenga la zona para
padres?

b) Precios accesibles

c) Infraestructura moderna

d) Personal calificado 37. Através de qué medios se entera las
propuestas de entretenimiento para nifios?

e) Productos de calidad a) Radio/ Tv

_ ; b) Periddico/ Revistas
f) Decoracion llamativa ¢) Redes sociales/ E mail/ web
_ d) Volanteo
9) S e) Otras:

38. ¢Qué le parece la idea que el local este
ubicado en la Cuadra 23 de la Av. La
Marina?

a) Muy buena

34. Considerando que el circuito dura
aproximadamente hora y media, ¢Qué le
parece el precio de S/30.00 para nifio y 10
soles para el acompafante?

a) Muy buena b) R
b) Buena ) Mala
c) Mala

d) Muy mala

d) Muy mala
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Anexo 18: Brochure de la Encuesta

MINI GEEKS ZONAS DE JUEGOS

- e e EE O e e B Em Em Em MINIDJ'S ARTIGEEKS
ilin lugar para pequenas |

. Mentes brillantes! |
|

Horario de Atencion al piblico:
Lunes a Jueves 10 ama 2 p.m

(también se reciben centros educativos)
y3pmadpm

Viernes y sabados 10 a.ma 10 p.m SNOOP IN

Domingos: 10 a.ma 8 p.m

&
GEEHS
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OTROS SERVICIOS

CAFETERIAY ZONA DE RELAJACION ZONA PARA PADRES
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Anexo 19: Célculo de la muestra para la aplicacion de la encuesta

Cuando el universo es superior a 100,000 se utiliza la formula de universos infinitos:

z2 % P(Q)
?‘1=T

En este caso la poblacion es de 392726, por lo que es una poblacién infinita.

Segun los lineamientos estadisticos de para obtener un error de del 5% en una poblacion infinita,

la encuesta se ha determinado de la siguiente forma:

n = tamafio de la muestra requerido
z =2 (1,96) para el 95% de confianza, 3 (2,58) para el 99%

p = Frecuencia esperada
q=1-p
E = Error maximo permitido.

Para estimar proporciones:

Nivel de confianza del 95% equivale a 1.96% (2)
Error del 5%.

Respecto a p y g su valor es de 50 cada uno suponiendo el caso mas desfavorable.

(50)(50) = 22
n= 5—2

N=400
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Anexo 20: Numero de encuestas por Distrito

De acuerdo a los resultados del Censo 2007 realizados por la INEI, se obtiene el nimero de
personas de nuestro publico objetivo en cada distrito. A base de esta informacion y a la muestra
obtenida en el anexo 18, se define el nimero de encuestas por distrito.

Cuadro: N° de Encuestas por Distrito

Jesus Maria 3361 16 64
Lince 2878 13 52
Magdalena 2968 14 56
Pueblo Libre 4059 19 76
San Miguel 8102 38 152

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 21: Distrito de residencia de las madres encuestadas

38%

| Total: 400 respuestas |

19%

16%

14%
13%

Jesus Maria Lince dalena d3ueblo Libre San Miguel

al
Fuente: Inve%aacmn de mercado

En mayo proporcion, se encuestd a personas del distrito de San Miguel. ElI 19% de los
encuestados fueron del distrito de Pueblo Libre.

Anexo 22: Edad de las madres encuestadas

51-55 0% I Total: 400 respuestas I

46-50

41-45

36-40

31-35

27%

26-30

21-25

Fuente: Investigacion de Mercado
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Anexo 23: Estado Civil de las madres encuestadas

Soltaro

Casada

Conviviants

Diverciado

Total: 390 respuestas

Viudo 1%

Fuente: Investigacion de mercado

Anexo 24: Nivel educativo de la madre

Nivel de Instruccion de los encuestados

® 400 encuestados respondieron la pregunta

Secundaria Completa
Secundaria incompleta
Superio Técnica Completa
Superior Técnica Incompleta
32%

Superior Universitaria Completa

Superior Universitaria Incompleta

Total: 400 respuestas

Fuente: Investigacion de mercado
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Anexo 25: Edad del nifio

Edad de los hijos de las madres de familia encuestadas

m3afios M4 afos Haflos M6afios M7 afios

seres

5 afios 95

87
oaiios | o

el

| Tatal* 400 resniiestas |

Fuente: Investigacion de mercado

Anexo 26: Nivel de Ocupacion de las madres de familia encuestadas

1%

4%
m Amade casa
B Ocupada
Estudiante
M Desocupado
Total: 400 respuestas

124

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP 824}3’1'}3'2‘“’

DEL PERU

Anexo 27: Tipo de vivienda de las madres de familia encuestadas

42%

M 399 encuestados
contestaron la pregunta

1%
Casa alquilada Casa propia Departamento Departamento Otros
alquilado propio
Fuente: Investigacion de mercado
Anexo 28: N° de personas por hogar
2%
m2a4
m4a6
6 a més
| Total: 400 respuestas |
Fuente:Investigacion de mercado
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Anexo 29: N° de habitaciones en el hogar

2%

mla3
m3a5
5a mas

Total: 400 respuestas

Fuente: Investigacion de mercado

Anexo 30: Servicios con los que cuenta la encuestada

2%

B | uz, agua, teléfono, cable e internet
Luz, agua, teléfono e intemet
m Luz, cable, teléfonoe internet

- Luz, aguay teléfono

Total: 392 respuestas

Fuente: Investigacion de mercado
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Anexo 31: Acceso de los nifios a la tecnologia

¢ Elnifio tiene acceso a la tecnologia para su uso?

M Si, uso compartido
W Si, uso exclusivo
No

Total" 286 resniiestas

Fuente: Investigacion de mercado

Anexo 32: Aparatos tecnoldgicos con los que cuenta el nifio

Aparatos tecnoldgicos de uso exclusivo del nifio

B 45 encuestados respondieron la pregunta

Vii, PSP)
Tablet
Ip3/ Mp4
Laptop

putadora

Fuente: Investigacion de mercado
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Anexo 33: Actividades que realiza con su hijo en su tiempo libre

H Actividades de entretenimiento
didactico, educativas y entretenidas

Actividades deportivas

B Actividades como ir de compras y a
comer

Total: 390 respuestas

Fuente: Investigacion de mercado

Anexo 34: Utilidad de la Tecnologia

B Blsquedade
Informacién
B Entretenimiento

Tareas Escolares

No responde

Fuente: Investigacion de mercado
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Anexo 35: Dias que acudirian a Mini Geeks

Domingo
Sébado 39%
Viernes

Jueves

Miércoles

Martes
Total: 396 respuestas

Lunes 2%

Fuente: Investigacion de mercado

Anexo 36: Lugares donde se encuestd

. Cantidad

Distrito
~ encuestada

11 152 . C.C. Plaza San Miguel I I
o T AvLaMarina (Car. 22-24) | |
12 ) Parque de la Bandera ! !
i 76 Pueblo Libre \ | |

Av. Bolivar : :
b e T S !
i 3 64 Jestis Maria Zona Comercial de Jesus Maria | 02/01/2012 al |
e CampodeMarte i 08/01/2012 |
5 Zona Comercial de Magdalena | ,
i 56 Magdalena  Av. Javier Prado con la Av. , ,
e Brasil ] i
4 ) Centro Comercial Riso i i

52 Lince

i Av. Arenales (Metro) i i
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Anexo 37: Andlisis Focus Group de nifios entre 3y 7 afios

FOCUS GROUP A NINOS

Lugar Colegio Inmaculado Corazon de Maria
Fecha 18 de Enero del 2012
Tiempo 20 minutos por cada focus
Director Sr. Julio Mendoza
Cantodad de nifios 4 De 3ab5
4 De6a7

Focus Group de Nifnos de 3 a 5 afios

Participantes

Muriel 4|San Miguel
Matias 4|Pueblo Libre
Alejandro 3|Pueblo Libre
Maria Fernanda 5[Cercado

Focus Group de Ninos de 6 a7

Participantes

Fernando 6[San Miguel
Viviana 6[Pueblo Libre
Andrea 6|San Miguel
Ericka 7|San Miguel

Metodologia

Se separo6 a los nifos para el focus group por edad de cada nifios y se
agrupo en dos grupos, dentro del focus se le preguntdé lo mismo a cada
nifo y se le mostré como seria nuestro negocio, estos son los resultados:
= Ante la pregunta ;A qué lugares sueles ir con tus padres? respondieron
que acuden con frecuencia al Parque las Leyendas y City Toys.

» Los nifos tuvieron una reaccidon positiva frente a las imagenes mostradas
de los potenciales juegos. Se pudo observar mayor interés en los temas de

= Los participantes comentaron que les gustaria acudir al centro de
entretenimient con sus padres, asi como con sus compafneros del colegio.
En el focus realizado a nifos entre 6 y 7 afios obtuvimos los siguientes
resultados:

= Los participantes tienen bastante contacto con la tecnologia haciendo uso
del Internet entre 1 y 2 horas al dia, usualmente con la guia de un adulto.

* Los ninos de 6 y 7 respondieron que suclen ir a Divercity, Parque de las
Leyendas y al Coney Park, principalmente.

» Los nifios mostraron interés en el simulador espacial, pues mencionaron
que les parecia divertido. Ademas les gusto la idea de armar rompecabezas
Y pintar en pantallas gigantes.

» Todos los nifios mostraron interés ante la posibilidad de ir al centro de
entretenimiento con sus comparieros del colegio y ademéas comentaron que
les gustaria que les celebraran su fiesta de cumpleanos en el local.
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Fotos del Focus Group para nifios entre 3 y 5 afios
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Fotos del Focus Group para nifios de 6 y 7 afios
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Anexo 38: Cuadro Porcentaje Promedio de la Muestra que asistiria

Promedio de
Porcentaje de  N° personas % de la personas de la

intencion de  de lamuestra  muestra que muestra con
compra (1)  con intencién asistiria intencion de
de compra compra

De todas
maneras 35% 80% 112
Muy posible 58% 232 60% 139.2
62.80%
(1) Fuente: encuestas realizadas sobre una muestra de 400 personas
Anexo 39: Cuadro Promedio de la Frecuencia de Compra
Semanal  Quincenal  Mensual Otros
De todas 14% 46% 38% 2%
maneras 2.66 29.9 20.14 0.06
Muy 7% 28% 63% 2%
posible 0.99552 14.56 72.5 0.08
Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 40: Proyeccion de la Demanda del afio 1

El calculo de la proyeccion de la demanda fue hecho en nimero de tickets.

ABRIL MAYO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

VENTAS EN UNIDADES FEBRERO MARZO

Crecimiento
VENTA DE ENTRADAS REGULARES
Entrada nifios 1762 1762 1762 1762 2,141 2,141 2,141 2,141 2,467 2,467 2,467 2,467 25,478
Entrada padres 1409 1409 1409 1409 1,713 1,713 1,713 1,713 1974 1974 1974 1974 20,383
TOTAL VENTA EN ENTRADAS
REGULARES 3,171 3,171 3,171 3,171 3,853 3,853 3,853 3,853 4,441 4,441 4,441 4,441 45861
Crecimiento
Entrada nifios 0 0 120 120 240 240 240 240 240 240 0 0 1680
TOTAL VENTA EN ENTRADAS A
COLEGIOS 0 0 120 120 240 240 240 240 240 240 0 0 1680

TOTAL VENTAS EN UNIDADES 3,291 4,093 4,093 4,093 4,093 4,681 4,681 4441 47,541

Se llega al punto
[ ] | deEquilibrio
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Anexo 41: Listado de proveedores

INTERNACIONALES

Museum Interactive Technologies
By Remo Sariceni

Beijing Ying Da Technology Co., Ltd.
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Ing. Electronico William
Pachamango - PUCP

Ing. Informatico Junior Rojas
especialista en videojuegos
educativos - Grupo Avatar
PUCP
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Anexo 42: Area Mini Dj’s

OBJETIVO NOMBRE DEL JUEGO PROVEEDOR IMAGEN DESCRIPCION HABILIDADES
. dectrinicas qoe deran a kos movimi de ka mano para
acales_Las i Joegan en aomonia en una inea de
imelodia de coondenadas para prodoci d efectn de una argoesta mosical
[Habr4 un piano de 3.5 mis en el onal €l nifio interactuari y jogara al rfitmo de las notas mosicales que
emite el piano
Sensbfizacis
Tambores con kos qoe el niio podra jogar y crear diversas melodias conforme toque los tambares Gusto par la miisica
0 podt T A Estmnla la ividad e imaginacia
(Habran diversos grados de intensidad del sonido para ampliar Ia vadedad de melodias_ magmaciin
[Desarralio del lenguaje
Crea un ambiente rico que fomenta la
imay o z
social, emocional e intelectnal
Un arpa de 1.8 de alin en el coal e nifio podra crear hermasas melodias al rasgoear las onendas
de esta apa mégica
Una selecciin de misica en una alfombra mosical  Soena de fondo e impactn de instromentos y
sonidos respectivos; y penmitic a ks nifios hicipar en kas i qoe
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Anexo 43: Foto del Area Mini Dj’s

ml..;,,l

Foto elaborada por el Arquitecto Matheus Matias Castro
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Anexo 44: Correo electrénico intercambiado con representante del proveedor Remo

Museum
Sir:

My name is Patricia Segil, | am a young investor from Lima - Peru. | have seen some of your
products in your web site and | would like to have some further information from them because
i'm building a new place in my country for kids between 3 and 7 years old. My objective is to
develop some inteligences through them.

I am interested in the walking piano, the Tic Tac Toe, driving and drawing, magic mirrow and
ciber balloons. I would like to know how can i get them and the price.

Yours faithfully,
Patricia Segil

————————— Mensaje reenviado ----------

De: Remo Saraceni <remosaraceni@gmail.com>
Fecha: 10 de enero de 2012 10:35

Asunto: Re: THE WALKING PIANO INFORMATION
Para: Patricia Segil

Dear Patricia Segil,

Thank you for your interest in Remo's museum interactive products. We are enclosing our
brochure for you to get an idea of some of our offerrings.

Can you please tell us a little more about your project and how large a space it is.
Best wishes,

Giovanna Adimari

Remo Saraceni
Please, can you send me the information requested from the list below:

the walking piano

the Tic Tac Toe

driving and drawing

magic mirrow and ciber balloons
interactive drum

o M w0 D
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6. interactive harp
7. musical hands

Also, | would like to know what do you mean when you say in your web site that the "Driving
and drawing" is one of four in an installation, because i don't understand if they are individual
games in different screens or in a big one with four games.

Yours faithfully,

Patricia Segil

---------- Mensaje reenviado ----------

De: Remo Saraceni <remosaraceni@gmail.com>
Fecha: 12 de enero de 2012 10:22

Asunto: Re: THE WALKING PIANO INFORMATION
Para: Patricia Segil

Dear Patricia Segil,

Here is the information on the items that you requested:

the walking piano $4,500
the Tic Tac Toe 5,500
driving and drawing 6,500
magic mirror and cyber balloons 5,500
harmony slide 6,500
big piano 16,500
interactive drum 6,500
interactive harp 7,500
musical hands 7,500

Please note that these prices are US Dollars. The shipping container will be extra.

Please let me know if you have any additional questions and | shall have Remo telephone you on
the design details.

In the meantime, please take a look at the links below to see how some of these items
view.

Thank you for your interest in Remo Saraceni's designs.

Sincerely,

Giovanna Adimari
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Remo's Assistant

---------- Mensaje reenviado ----------

De: Remo Saraceni <remosaraceni@gmail.com>
Fecha: 19 de enero de 2012 12:48

Asunto: Re: THE WALKING PIANO INFORMATION
Para: Patricia Segil

Dear Patricia Segil,
As you see from the additional information we send to you.

For the installation of the Wonderwall you have two chooses:

(Cyber ballons, Tic tac toe, driving and drawing and magic mirror)

Free standing with console (control panel) incorporated to a large monitor.
(24" x 36"). (see pictures )

Or using a video projector. You can Project from the front on regular white wall.

Or you can use a rear projection (if you have the space) to project on a special rear projection
vinyl screen.

I recommend the large monitor , because the projector need the replacement of bulb very often,
the life expectancy is very short 1000 hours.

v" How is ther process of import (price, if it's FOB, etc.)
We ship all over the world. We have very reliable international shipping export company.
Payment

50% at the order
50% before shipping

AN NI NN

You will be welcome to come and visit us in our factory in Philadelphia to inspect the working
process at anytime.

We will send you documentation (video and photo) of the working progress.
For your information:

Best regard
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Anexo 45: Brochure The Walking Piano (solo se han incluido las paginas que contribuyen a la
tesis presentada)

Big Piano xew mems
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BIG PIAN(
Icon of our Time

Big Piano is an icon of our time,a revolutionary musical instrument that merges music,
dance and play. Big Piano touches the chords of sensibility.

It positively influences the people who play it, transporting them to another dimension.
The joyful notes of the Big Piano create social synergies that transform mindsets and
relationships to peaceful and playful states of being.

Big Piano is ageless. Anyone can play it. A three-year-old can jump on the bright notes
of Big Piano. Little ones can crawl across it. Seniors can take their time and stroll on Big
Piano, arm in arm.

Peter Ustinov Omni, on his show The New Frontier, called Big Walking Piano a “toy for the
mind” and a "genuine source of pleasure for human spirit.”

/B‘ f .’\I © 2011 Remo Saraceni

Ig k / All the concepts and designs included in this catalogue along with materials
— - included herein are the sole and exclusive property of Remo Saraceni/MIT.
Iano And May not be adapted or otherwise utilized without the prior written consent of

Remo Saraceni
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BIG PIAN( PRODUCTS

Thirty Years Anniversary Special Edition

1982-2012

Big Piano Thirty years anniversary special edition @) W RN AT ISR Gy
Exactly the replica of the Big Walking Piano from the Movie BIG in three different F Shents of Andimelicit e
sizes. g St Cute §
The package will contain: C B - '
. Hard cover boock and DVD (history of the Big Piano) 5
. Notarized certificate of originality signed by RS artist inventor. =
. Big Walking Piano (large-medium-small) ™ é e Jom
2 —
) ' OFS S0 ST U 0N S
v 2 Jd -
A&

BIGPTANOLAND

WORLD WIDE PROJECT
- hﬁﬁf \ -

/ BIGPTAN( "o &

Mythical musical place where triumphs positive human thinking and universal integrity.

BIGPIANOLAND is a mythical land where every time we celebrate and share life and .\_x \/;‘
human positive thinking, a fabulous place that can energize the human spirit through the -
game, the fun in total harmony with the natural environment. -

In BIGPIANOLAND roads, bridges, rail tracks are long piano on which to walk and playing ./
melodious harmonies. The music is the vital energy that flows continuously inside the !
primordial rhythm that pulses animating everything, every action, every story, putting them o,

in harmony with each other.

BIGPIAMOLAND is a musical paradise where everybody only speak the universal language of & ‘
music, the language of the heart, understood by all. (
[ * The characters that inhabit it are the names of musical notes C, D, E, F, G, A, and their exploits )

teach music and playing musical instruments.
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BIGPIANOLAND

WORLD WIDE PROJECT

A
:*Big Piano Musical Instruments

A selected music plays in the

)
vVrem

[nteractive HarP

background the impact with
the instrument creates the

respective sounds and allow
the children to participate in

the songs

@

Three electronic conducter’s podiums @
respond to hand movement to activate § (
s up to six musical instruments. The » L

instruments play in harmonyand in a

coordinate melody line to produce the
Even without knowledge of effect of an instrumental ensemble.
music, people can create s 4
a beautiful melodies by
strumming on the strings of

this magic harp.

Anexo 46: Area ArtiGeeks

AREAS OBJETIVO NOMBREDELJUEGO PROVEEDOR IMAGEN DESCRIPCION HABILIDADES

En este juego, el niio puede jugar con pintura sin la necesidad de mancharse, ya que a imagen del

Logar estimulr el ifo CyberBalloons —~~ |Remo Museum , nifo se verd eflejaca en 2 antala como s € mismo estuviese pintandoy iendo prte ce fa

n ¢l desarrollode su

AREA JUEGOS DE pinura g ez Foment a cretvidad, el juego, la neraceon, l

intfigenci pitorica a |
traves de [a e ARTE T et e pared s pantalls touchgigantes empotrads donde lo ifios racias aun oftware Qusoporelate.
xpresion tisica Juegos de Pintura e Lk ! podié pitarvirualmente usando diferentes coleores y difrente texturas que e haran uilzar su
imaginecion.

"ARTIGEEKS" (1)
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Anexo 47: Foto Area ArtiGeeks

Foto elaborada por el Arquitecto Matheus Matias Castro
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Anexo 48: Area Snoop In

AREAS

OBJETIVO

NOMBRE DEL
JUEGO

PROVEEDOR

IMAGEN

DESCRIPCION
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HABILIDADES

Conocer y sensibilizar al
nifio sobre el mundo en el

que vive y su cuidado
importacia.

MUNDO

El cuidado del Medio Ambiente

[dunior Rojes

Estimur e incertivr el jing Vi racien
stimular e incenivar ¢ Beiing Yingda Tendra capacidad para 9 ifos. En éste elos tendrén a experiencia de esar en un conete espacil |00
qusto por explorary | JUEGO DEL Techonology Co. / ! 5 ¢ un cofet pensamient critico
Apolo Geeko e s levard a un paseo desde I Tiera hasta el espacio, Los asietos cortardn con cirturones,
conocer elespacioygue |  ESPACIO |Avimedia/ Ben Q / Real ; € 0 " Habilidad de sacar conclusiones del entormo
P o mascarilas, letes para 3D, En este Ve los ifos reconoceran los astros, constelacones g
Habré una esfera gigante que ocuparé un metro cuadrado por 1.8 mt de alt estara conectado a
un dispositivo tablet e ual ese sera el mando. Etablt endra 4 opciones: s contiertes, el i y|Observacion
— Saga Falabella | o noche, las estaciones y el clima. En elos e podra interactuar segin el tema que escojan. Los _[Orntacién Sentido
Imcopesa / WP, continertes: s prereré na Iz dertro e a esfera dentficando que cortinente es cual. El day a [crfico Habiicades de
noche: con el ablet. sz escogerd que quieren que representen y escenificar el diay s oche, o |exploracion

mismo con las estaciones y climas.

|Juego didéctico que por medio del juego el nifo aprendera a cuidar el medio ambiente. Adens,
aprendera la prevencion y las consecuencias de contaminar y dafir su medio ambiente.

Sensibilizacion del medio ambiente y su cuidado

AREA SNOOP
IN (1)

[ o Roas g didéctico  divertido de un pequeh cestoriode o aprendido enel Min Paret para g:;:d’f;':"fw Orientacion
profundizar los temas. « .
Habildadies de exploracion
) ewettpackard I Tool Aprendizaje de arera inractva de s fores y otrs objetos enel jarcin. Un caractricaes
Touch It Jardines ooy que se pueden colocar imagenes digitaks propias. Jardin objetos inchayen:foes, mecetas de
ardineria, regaderas, las plantas y mucho més,
|Juega y conoce de manera interactiva los tipos de alimentos con un solo click. Controla la
Touh it Aliens | HEvet-Packard / Tool \Velocidad, fecuencia y direccion de los objetos para desarolkar & coordinacion meno-ojo y el
Factory (iempo. Objetos de los alientos son: menzane, papas fias, naranja, pastel, vas, zanahorias,
pan, plitanos, leche, tomate, papa, parecillos, jugo, I cebollay el queso. Habildades de orientacion Control
Fomarnifoscon | MODULO DE e la motricidad gruesa  Habilidades de
competencas ciniicasy|  CIENCIAS anticipacion habildades visuales de
tecnologicas, que les [Bodywise presenta una gran cantdad de informacion sobre el cuerpo humano de una manera | eStimulaciony de causa y efecto.
permitan comprender el concisa, didactica, divertida y completa. Excelentes animaciones y graficos permiten a los nifios
mundo que los rodea, y investigar los s del cuerpo, los temas de i lasalud, y k Intas més
participar en a resokcién Hewett-Packard / Tool recuentes sobre el cuerpo humano. Incluye os sistemes: nervioso, crcultorio, los sisemas
de problemes Ty g Factory misculo-esquekico, respiatorio, digestivo, endocrino, excretor y reproductor, Los estudiantes
relecionados con b pueden seleccionar vistas clic para hombres o mujeres de cada sistema, y puede cambiar entre los
cienciay l tecnologia dierentes colores de piel. Los nios aprenderan: ? sentidos, elercicio, los
dientes, del cclo de vida
Habildadies visuales y el sequimiento Habilidades de
viEsas ol ) PV, " Los estudntes desarolen ebidacesde mano-ojo coordiecionl tocer animekes para orientacion Contol de k movicdag
pomont Touwhitanmees @) |EE elmierios,  edida que vian  rayés de  pantle. Conocerén os aniles acutos yen [ouesa  Habildades de antpacion
peligro de extincion. Puntuacion y el tempo se establecen para el juego individual o de grupo. |Habildade visuales de estimuiacion y de causay
efecto.
Aprendizaje e interes por [Mediante un pantalla touch, se mostrara el mapa del Perd. El nifio tiene fa opcién de poder apretar .
los diversos lugares del : ’ cuaker departamento o region; a B vz se colocarn tes televisores, s dec, el it presiona |0 £ ec"
" €1 | MAPAMUNDI Perti Map Jurior Rojas » h » o o et € Motrocidad Vsl
mundo y e vision un bot6ny en el teevisor se mosiratr un pequefo video con les caracteriticas més resaltantes dell dad
’ Pensamiento critco
panoraica de su medio. uger
E1 it de s cavernas, un juego didéctico que al niio ke daré ura nocion de c6mo se vivia
Nifo de s cavermas |Junior Rojas anteriormente. Conforme avanza el juego el nifo conocera su forma de vivir, como se alimentaban
y que animales hebia en aquella época de menera dindmica y divertda,
abildades de orentacion
MODULO DE N |3uego didéctico en el cual el niflo conocerd e identificaré quienes integran su comunidad (oficiones(COntrel de la motricidad gruesa
CULTURA(3) | Lacomumdad delnfo [ unior Rojas |y profecioes) y cusls son sts fuciones que ferce cac uro dento de ol Habildades de anticpacion Habildades
Vistales de estimuacion y de causay efecto.
Un juego didctco y dindmico. Al s nifos encontraran l respuesta a sus corstantes preguntas
) €1 porque de las cosas |Jurior Rojas sobre el mundo. Se divide seg(n  edad de los ifos. De manera de juego los ifos aprenderény
Senshilizacion por in se ke resolveran sus dudas.
aprendizaje didactico de
suentormo y races )
ot Facory T |A Busy Day es un juego delestil de vida de un iio de corta edad y cuales son sus deberes y ]
Abusy Day (2) ne derechos. Ademas por medio del juego se incentiva a l toma de desciciones y a las Habildades de comunicacion
consecuencias de ks desiciones conforme avanza el juego,
MODULO DE
DIVERSOS
TEMAS (Ampliar a conciencia de s nios del mundo a medida que visjan con Geeko a Francia, Rusia,
Viajando por el mundo con  [Tool Factory / Lapcom Kenia, Jap6n y Argentina, Los nifos oblendran una aprecizcion rica de la diversidad cultral, | Observacion Desarrollo
Geeko! (1) SAC mientras que la comparacion de las cultras a raves de actividades de ndmeros y pakibras, del lenguaje
istorias, canciones, juegos y manualidades
uego de Memoria que refuerza la memoria ks imégenes visuakes, y s instrucciones se pueden
ool Factoy Lapeom reprodci a través el Discurso de repeticio” botdn. El juego incyen: Secuencia de pares, lo | Contianza en sus habilades de s memoria a corto
JegdeMerora (107 que fala, y dénde fue? Cada una de estas actividades cuerta con curo rivekes de dificutad, — [plazo Mejorar
- - adems de una seleccion de estos ocho temas familiares: comida, casa, ropa, animeles, el juego, el memoria
Incentivar y brindar | o\ a) | Ag transporte, las letras y niimeros
tebilded de pensamiento| £ & ©- 0.
critico y sinamico
[ Tendrén diversas opciones y diversas figuras para jugar rompecabezas. Se podré escoger ¢l grado
Rompecabezas (Imegen Buikder) ;"A"' g actory/ Lapcom de dificutad que los nifos quieran y habré untiempo liie para realzaro, Las figuras que habrén ::::f:es de destreza Persamiento

serén respecto a: lgares del pais, personajes, animales y plantas

importacia al respetarks.

de transito y su

SEGURIDAD
VIAL

Touch It Transporte

Tool Factory/ Lapcom
SAC

Aprendizaje de manera interactiva a una edad termprana sobre la seguridad vialy los diferentes
modos de transport. Ahora usted puede tener a sus akmnos en relacion no s6lo a los simbolos
de tréfico y transporte, sino también de vehiculos de sus propias imégenes digitzles. Los objetos
de transporte incluyen: motocicletas, automoviles, aviones, scotters, jeeps, nifos taxi, tren,
cruceros, autobuses, motos, helicGpteros, aviones comerciales de lneas aéreas, autobis de dos
pisos y mucho més. Las sefiles de trafico de sequridad incluyen: a sefialde pare, rotativo, el
rendimiento, seméforo, interestatal, salida de la autopista, "No entrar”, los peatones, el limite de
velocidad y mucho més.

Sentido critico
(Orientacion
Pensamiento dindmico
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Anexo 49: Foto Area Snoop In

Foto elaborada por el Arquitecto Matheus Matias Castro
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Anexo 50: Foto Mini Planet

Foto elaborada por el Arquitecto Matheus Matias Castro
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Anexo 51: Foto Apolo Geeko

Foto elaborada por el Arquitecto Enrique Rios
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Anexo 52: Entrevista con Junior Rojas, Ingeniero Informatico de la PUCP, especialista en
desarrollo de videojuegos
Se necesita desarrollar diversos software educativos para nifios entre 3y 7 afios, lo cuéles seran

proyectados en pantallas tactiles. ¢ Al ser juegos cortos, también se les denomina software?

Si, se les puede llamar software a los juegos. Normalmente los juegos touch simples se
programan como si fueran a ser todo por mouse y las pantallas tactiles traducen los toques en la
pantalla a clicks de mouse, asi que no hay mayor complicacion si son touch o0 no en ese caso.
Ahora, si quieres usar cosas como multitouch o caracteristicas especiales que no se pueden
simular de igual forma con un mouse, entonces si habria que hacer algo especial en la

programacion 'y el costo seria mayor, pero por lo general no es necesario.

¢, Cudl es el costo por el desarrollo de un software basico para nifios?

El precio de 140 soles mas 0 menos es por un juego con una logica bien simple y tal vez
repetitiva, mas que por la duracion. En realidad el precio depende de la complejidad de la l6gica
del juego. Por ejemplo, una vez hice un juego flash educativo de una nave mas o menos por ese
mismo precio. Era un juego tipo Space Invaders, donde caian palabras como enemigos y tenias
que dispararle a las palabras que debian llevar tilde. Al final salia una pantalla con las palabras
correctas e incorrectas. Por ejemplo en ese juego, poner un nivel mas o un nivel menos no iba a
cambiar mucho el precio, porque la I6gica base es lo que demora programar, o sea que la nave se
mueva, que aparezcan palabras, que se pueda disparar, etc. Me pidieron 2 niveles con palabras
mas dificiles en el 2do nivel, pero realmente agregar niveles no era muy dificil porque solo es
agregar data a la légica base ya programada. Si me pedian 10 o 2 niveles creo que el precio

hubiera sido el mismo. Lo importante es la l6gica base del juego.

En caso importe software del extranjero y quiera modificarlos para ajustarlo a mis necesidades,

¢cudl es la dinamica?

Suponiendo que se compra el software con la licencia para poder modificarlo, lo normal seria que

el producto venga con las facilidades para cambiar los contenidos.

En algunos de los casos se requiere incluir al mufieco que representa nuestra marca, ¢€so es
factible?
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Si el personaje sélo aparece una vez y en un solo lugar, entonces lo méas probable es que sélo se
tenga que cambiar un archivo dentro de una carpeta de iméagenes. Eso seria solamente copiar y
pegar el archivo del mufieco a la carpeta, lo cual no demoraré ni 10 minutos, suponiendo que hay
que ajustar la imagen y tal vez ponerle transparencia al fondo para que se adapte al juego. El
cobro por algo asi seria algo de 20 soles 0 menos, en verdad no es algo tan complicado si es como
supongo.

Si habria que realizar mas modificaciones, como por ejemplo, incluir imagenes

Si seria un poco mas dificil porque no hay un dibujo a reemplazar como en el otro juego. Se
tendria que agregar programacion tal vez para poner al robot, eso si podria tomar unos 2 o 3 dias
maximo y podria costar entre 80 0 90 soles mas 0 menos en total por ambos juegos.
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Anexo 53: Elementos de la Marca

La marca grafica esta conformada

por logotipo (fuente) e Isotipo (imagen).
El objetivo de la marca es

representar las caracteristicas
asociadas a esta: tecnologia,
educacion y entretenimiento.

WAAAMAM

BEEI(%

El nombre Mini Geeks proviene de
Mini: pequeno y Geek: experto

y fanatico de las

tecnologias

, Isotipo
\ Mascota de la marca

La cabeza representa inteligencia

' 0 0 ' Los ojos vivaces dan senal de atencion

Ovalo

Elemento integrador de
logotipo e isotipo.

El colo azul simboliza
tecnologia y aprendizaje.

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante

152

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA
UNIVERSIDAD

TESIS PUCP | bl

DEL PERU

Anexo 54: Colores Institucionales

R C:0 R: 230

‘ M: 95 G: 34 Pantone: 1935 PC
Y: 57 B: 77
K:0
C:0 R: 249
M: 35 G: 176 Pantone: 7409 PC
Y: 100 B: 0
K:0
C:90 R: 43

‘ M: 74 G: 76 Pantone: 661 PC
Y: 0 B: 155
K:0
C:0 R: 212
M: 0 G: 212 Pantone: 413 PC
Y:0 B: 212
K: 23

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante

Anexo 55: Tipografia y Caracteristicas

minié - chumbly sRK

La fuente redondeada representa
el juego, movimiento y cercania.
Las minusculas denotan nifiez.

te=u=========-  Black Wolf

La fuente de lineas rectas
representa tecnologia y orden.

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante
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Anexo 56: Testeo de la Marca

En las siete entrevistas a profundidad realizadas a madres de familia del NSE B y C?, se teste6 la

marca que deberia llevar la empresa. Para ello, presentaron dos opciones de logo:

Opciodn 1: Snoop In

Opcidn 2: Mini Geeks

Seis de las madres de familia entrevistadas optaron por la opcion nimero 2. Por lo tanto, se

decidio que la empresa se llame Mini Geeks.

! Ver Anexo 15: Entrevistas a profundidad a madres de familia de NSEBy C
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Anexo 57: Foto del Interior del Local

Vista Principal del Local

Foto elaborada por el Arquitecto Matheus Matias
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Anexo 58: Foto del Ingreso a Mini Geeks

Foto elaborada por el Arquitecto Matheus Matias Castro
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Anexo 59: Gantt de Marketing
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Anexo 60: Gantt Open House

Actividad

w

'3 __: Charla con administrador de De Paris para Open House @ I, S D, S S L :

i 1 Escoger los colegios en los cuales se repartiran las | | | | | |

(4 centradas SR I, S D, S o E

|5 Escoger al personales que repartira las entradas I XX R 5

|6__i Inicio de reparticion de entradas en De Parfs | S XX SN |

.7t Inicio de reparticion de entradas en colegios LD XX L :

'8 OpenbHouse ] ] S XX

Anexo 61: Costos Open House

Costo de promocion Proveedor Sub total IGV TOTAL

Disefio de tarjetas de invitacion Fabiola Bustamante S/. 123.00 | S/. 27.00 | S/. 150.00

de colegios By C (400) Braica HIgks) sl. 114.80 S/, 2520 S/ 140.00

Municipalidades, UGEL, Directores, APAFA (100) Gréfica Preity

(300) : : ST L sl. 11480 S/, 2520 S/ 140.00

Profesores y entidades de educacion de la PUCP (200) Gréfica Preity

Globos de Bienvenida para nifios (2 millar) Maveco S/. 73.80 | S/. 16.20 | S/. 90.00

Mufieco Impreso tamafio real N.N S/. 196.80 | SI. 43.20 | S/. 240.00

Stickers Cuatro colores S/. 205.00 | S/. 45.00 : S/. 250.00

Brochures (mil) Esquema de inversiones S/. 161.27 | SI. 35.40 : S/. 196.67
TOTAL S/. 989.47 | SI. 217.20 | S/. 1,206.67
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Anexo 62: Cotizacion Brochure y folder de presentacion

Improsos o todo color tirs y retira en
pnpdoouehede1159r
| as A8
x“000 | 5/.148 | 5/.126
< S/.316 5/.225

__xt000 | S5/.48% | s/.4a10

Yy retira on popel couche de
115 gr. tamano A4 [abwertao)
x1000 | S/.260 |
x 3000 S/.580 |

NUEVAS PROMOCIONES
i
|

L - = —

ﬁ JETAS PERSONALES <\, ot

) £300 coto tira y retira en
pap-d coucho de 300 gr. plastificadas
mato tnmnﬁcs.OxSSem

[.1000 | §/.140 |

Al v

" *50 - 1000 tanetas adicionsles < |
(puede .orotrodloeﬁo v/o nombl'v] —

,1 e A T TR Py CrenpaTay
gg: =
Sl o &’*.

2 I N -
| 2 Padlrm‘l . Pack Institucional 2
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a Al cofior e peped Saed o TS o QM*-\&«l:’::;.
forwsto A4 y faa preniScods Drlavie o
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Anexo 63: Invitacion al Open House

iAbrimons Ia casal

]
il Av. La Marina 2325,
‘ ' | San Miguel
> B ¢ e
— Acceso a todos los juengos
T con la invitacion
- - s Valido para 01 nino
AR A

y 01 acompanante

Ideal para’nifios de'3'ay/anos

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante

Anexo 64: Horarios de Open House

Semana 3 — enero

Mié Vie

Semana 4 - enero

Mar Mié

Lun Mar Jue Sab

Dom Lun Jue

Autoridades Educativas Alumnos de

(MINEDU, colegios, Clientes De Personal de la PUCP
Municipalidades) ! Parisy Montalvo !
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Anexo 65: Carta de Intencion de De Paris

CARTA DE INTENCION

El que suscribe, en representacion de MAYORCA & RAMOS COEP.
SAC, con RUCN® 205371 803359 confirma:

La disposicion de realizar una alianza estratégica con las representantes de la
empresa Mini Geeks 5. A C: Natalia Torres, Patricia Segil v Mayra Tuanama,
mediante 1a cual nos comprometemos a que nuestras clientas tengan acceso a
la propaganda e invitaciones que la empresa mencionada nos otorgue.

Quedo de ustedes,

Lima, 10 de Febrero del 2012

GCLRENTE GENERAL
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Anexo 66: Gantt de VVolanteo

No° Actividad
1! Disefio de Afiches promocionales X [ [ |
P__2_P_E?€>f'_n'_9'9n_d_e_ las zonas de reparto de volantes | S R D
___3___E_I5e_c_9'_9r_1_c_i_e_ personal parael volanteo X
4 Mandar arealizar los afiches XX b .

5 : Fabricacion de disfraces de "Geeko" 5 i X

Vie 18 Sab 19 Dom 20 Lun 21 mar-22 Mie 23 Juev 24

Horarlo

Anexo 68: Costos de Volanteo

Costo de promocion Proveedor Sub total IGV TOTAL
Pago paradisefio de afiches . Fabiola Bustamante | §/. 12300 S/ 2700 | §/. 15000
1 Pago para la realizacion de afiches ' Esquema | | |
_(_3_Q_m_l!l_a_r_e_s)_________________________ Inversiones 1S/ 258300 :S. 567.00 i__S!;___3z_1_59_99___
LE%QP_ al personal de reparto ~~~~ © T_[%Y!%K!@_S ______________ S/. 287000 Sl 630.00 | S/. 3,500.00
Disfraz de "Geeko” | _R_@?PJF'_J_Q _____________ 'S/ 93480 @Sl 205. ?_Q_ S/.1,140.00
e TOTAL | S/. 651080 | S. 142920 | S. 7.940.00 |
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Anexo 69: Cotizacion Personal de reparto TravieKids

Sdbado, 10 de Febrero de 2012

ST BUSCA UNA DIVERSION SANA, DINAMICA, EDUCATIVA ,DIFERENTE Y PROFESIONAL...

Somos una Empresa Lider en Animacién Infantil con muchaexperiencia y dedicacién en nuestro trabajo que es brindar un
servicio de animacién infantil de Primera con una diversion sana y amena, gran variedad de vestuarios (todos apropiados para
nifios), juegos y accesorios dindmico para la participacion e integracion de todos los nifios, variedad de mufiecos (con calidad)
., sonido profesional, luces y efectos.

Sefiores:
MINI GEEKS
MAYRA TUANAMA ALVAREZ

En atencién a lo solicitado por ustedes, nos permitimos hacerles llegar la siguiente cotizacién

ESCRIPCION

PASACALLE DE DOS HORAS EN LA ZONA DE SAN MIGUEL, A LA ALTURA DE LA CUADRA 20 DE SAN MIGUEL., DESDE
LAS 4 PM HASTA LAS 6 PM PARA EL DIA SABADO
EL PASACALLE INCLUYE:
* UNPERSONAJE CON ZANCO DE PALO, VESTUARIO Y MAQUILLAJE
DOS PERSONAJES CON ZANCO DE RESORTE, MAQUILLAJE Y VESTUARIO
UN MIMO, MAQUILLAJE Y VESTUARIO
UN ARLEQUIN, MAQUILLAJE Y VESTUARIO
DOS ROBOTS TRANSFORMER, OPTIMUS
COTILLON (PICA PICA, SERPENTINAS, PITOS
100 GLOBOS PENCIL
MUSICA

SUBTOTAL : S/. 738 S/. 162 TOTAL : S/. 900

LIS SN BN N N

REPARTICION DE VOLANTES TODO EL DIA EN ZONA DE SAN MIGUEL, LINCE Y PUEBLO LIBRE, DESDE LAS 9 AM
HASTA LAS 9 PM, CON DISFRACES Y COTILLON
VOLANTEO INCLUYE

* TRES PERSONAJES VESTIDOS DE ROBOT

* REFRIGERIO DE LOS PERSONAJES CONTRATADOS

SUBTOTAL : S/. 574 s/. 126 TOTAL : s/. 700
CONDICIONES DE VENTA

Los precios incluyen I.G.V.

Preciosen Soles

Tipo de Venta: CONTADO

Servicio Incluye transporte del servicio

Pago 25% adelanto y 75% al inico de show

MUY ATENTAMENTE
Vanessa Pacheco

DIRECTORA DE EVENTOS INFANTILES
San Miguel - Perd

Nextel: 116*8173
416*6132
Cel. : 993747002

Buscanos tambien en el facebook:

http://www.facebook.com/TraviekidsEventos
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Anexo 70: Cotizacion Disfraz Geeko

Revoltijo

—

PRESUPUESTO
Atencion Natalia Torres Martinez
70062547
De: Alejandro Castillo y Yolanda E. Rodriguez NUhez

REVOLTIJO CREACIONES
ASUNTO: Presupuesto de 01 muneco Publicitario

Lima, 15 de Febrero del 2012

PRESUPUESTO

Nos es grato dirigirnos a su distinguida persona para hacerle llegar nuestro presupuesto
para la confeccion de Un (1) mufieco modelo:
Gecko(ROBOT)

El tamafio de uso del mufieco serd para personas entre 1.70 a 1.80 MT. de altura.
El mufieco estara confeccionado de material Espuma paraiso del Pert de alta densidad,
en 2 partes que son las siguientes:
1. Cabeza y Cuerpo :hechos en espuma Paraiso del Peru modelo Zebra de 1 pulg.
De espesor forrada con telas de Lame Licrado en colores de acuerdo a la figura,
se forrara en su interior para su proteccion del usuario con algoddn Jersey 24 al 1.
2. Pantalon, Guantes y Zapatos, hechos en espuma Paraiso modelo Zebra en telas
de lame forrados con laminado 3 mm. De espesor y en su interior forrado de
jersey 24 al 1.
El mufiecos tendra todos los adornos previstos en la foto, se incluira logo de la empresa
bordado si es que los tuviese con un maximo de 30 Cm de tamafio,

Precios:

Por mufieco S/, 322.00
IGV 18% S/, 58.00
Total S/, 380.00

Forma de pago:

El pago se hace por medio deposito bancario al Banco de Crédito cuenta en soles No.
191-18052619-0-68 a nombre de Luis Alejandro Castillo Luna.

O pagos de acuerdo a la Orden de compra

Forma de envio:

164

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA
UNIVERSIDAD

TESIS PUCP CATOLICA

DEL PERU

Envio a domicilio sin recargo dentro de Lima Cercado

Nuestra empresa se compromete a entregar los mufiecos en 10 dias, después de la
aprobacion de la presente, en el tiempo previsto y en las condiciones optimas para su uso,
el trabajo se iniciara a la confirmacion de la presente mediante orden de compra

Esperamos poder servirlos y hacer siempre negocios con ustedes.
Atte.:

Luis Alejandro Castillo

Luna
Yolanda Rodriguez Nunez

Gerentes Generales
Confecciones de Disfraces y
Mufiecos Publicitarios
TEL.: 511- 349-6859
9961-73620

www.revoltijocreaciones.com
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Anexo 71: Disefio de Volante

Un lugar
Para pequeias
mentes brillantes

Ideal para nifios de 3 a 1 afios

Desde el €6 de enero
Av. La Marina £3€35 5an Miguel

Visitanos en [}

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante
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Anexo 72: Gantt Paneles Publicitarios

Actividad = ‘ Ll

1 2‘3‘4‘1 2 3 4

3 publicitarios N O T T O N N TN T S Lo X i
5__4_ Mandar a realizar losafiches | IX| | | 1 1 L .. ... X 44 A SN U S T
SimnicodeCampaia L XOXOXIXEXAXIXIXE XX XX XXX X
Anexo 73: Costos de paneles publicitarios
Costo de promocion Proveedor Sub total IGV TOTAL

» Alquiler de espacio publicitario Av. La i i i i
'M?_r!r_'@ _________________________________ ‘Punto Visual 1S/ 2164800 :S/. 475200 :S/. 26,400.00

. Disefio de afiche publicitario  Fabiola Bustamante : S/. 12300) US| 2700 i S 150.00 ;
 Impresién de afiche publicitario  Cuatro colores S/ 88560 @ S. 194.40 : S, 1,080.00 ;
S TOTAL il 226560 S. . 497340 | S 27,630.00 |
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Anexo 74: Cotizacion de Paneles Publicitarios

..

-

Lima, 28 de Febrero del 2012

puntovisual

Estimados sefiores

Me es grato saludarles y hacerles llegar el presupuesto por la Exhibicion y Mantenimiento de Avisos
Publicitarios ubicados en Lima Metropolitana, de acuerdo a lo siguiente:

TIPO MEDIDAS ALQUILER VINIL
MENSUAL AFICHE

PANELES Y/O TORRES 14.40 x 7.20 Entre S/. 18,800.00 S/. 5,598.72
UNIPOLARES (Lima) 14.40 x 5.40 y S/.7,800.00 (Prom.)
En Provincias S/. 7,800.00 - S/. 4,900.00
MINIPOLAR 6.00 X 3.20 S/. 3,850.00 S/. 1,080.00
TOTEM 2.07 x 3.00 S/. 2,700.00 S/. 630.00
CLIPS 1.14 X 1.625 S/. 1,100.00 S/. 90.00
PARADEROS 1.62x1.14 S/. 590.00 S/. 90.00
Forma de Pago : CONTADO

Los importes indicados no incluyen I.G.V. NI areas troqueladas.
Los vinilos y afiches fotograficos seran facturados por SISTEMA DE IMPRESIONES S.A.

EL CLIENTE deberé retirar de los depésitos de PUNTO VISUAL, el o los anuncios dentro del plazo
méaximo de treinta (30) dias posteriores al retiro del anuncio. Al vencimiento de dicho plazo, en caso
que EL CLIENTE no procediera al retiro, PUNTO VISUAL procedera a deshacer dicho anuncio sin
responsabilidad alguna.

Dentro de Alquiler se considera:

- Exhibicion y Mantenimiento - Uso de Propiedad
- Transporte - lluminacion

Sin otro particular y a la espera de su respuesta.

Atentamente,

Cinthya Eslava C.
Ejecutiva de Ventas
826*5048
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Anexo 75: Disefio de Panel Publicitario

-
Un lugar oS-
Para pequeiias

mentes brillantes

Av. L2 Marina
£3E5 San_Miguel

wiwii.minigeehs. com

Visitanos en £

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante
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Anexo 76: Gantt Pagina Web y Cuenta Facebook

Actividad

' Disefio de pagina de ; ! ! :
3 | Facebook : ! X X

_______________________________________________________________________________________________________________

———————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

5 Pre - lanzamiento de . : : :
,__5_5_'_:?_‘2@@99'5 ______________________ S L X

' Lanzamiento de Paginade | | | | | | |
6 | Facebook : : : : X X X

Proveedor Sub total

| Actualizacion de datos . WebMaster | S. 52742 Sl 115.78 | S/. 64320
= TOTAL .Sl 95926 Sl 21057 | S/ 1169.83 |
170

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA
UNIVERSIDAD
CATOLICA

TESIS PUCP
DEL PERU

Anexo 78: Cotizacion Disefio de Pagina Web

Internetmedia

3. Requerimientos

Precio

Total
- - Unitar
0 Registro de dominio.com por 1 ano AL '
) A . $G 95 $9 gt
01 : to Web Plan E | 1 i $56.75 $56.7¢
sigu cas i
250 "X =
| POP3/SMTP/WebM
Acce s My
(2] d [ ) WeD S ) } e AR
) . :
: ' : A ' $10.0 { 00
tirmizac U SIDO W¢ ) i . $00 0 <O :
retere 1 e “a ¢ e In 1 . 0 Yaho
A 0 X i ) L
sub-Tota §201
% 1GV $55.4
Tota $347.12

$79.37 délares induldo Impuestos
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Anexo 79: Pagina Web Mini Geek

Buscar Siguenos en ﬁ

NosotposHinpoCont sctofjvegos§ Promociones)

S

S
GEEKS

Serwvicio

Ideal para nifios de 3 a 7 afios. Contamos con 03
areas. Cada area brinda diversos conocimientos en
diferentes temas que contribuyen al desarrollo de
las inteligencias multiples y a través de los cuales el
nino encuentra diversas opciones de entreteni-
miento

Mini Geeks - Aw. La Marina 2325 San Miguel. Todos los derechos reservados 2012

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante
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Anexo 80: Cuenta Facebook Mini Geeks

' Ei Mini Geeks

€ C  © www.facebook.com/pages

] = ==
Y Natalia Torres Inicio ~

fr———— —

Mini Geeks 7755;1 | €omo crear una pagina | M
g empresa * San Miguel, Lima, Peru
B E E ks muro Mini Geeks * Todos (Publicaciones mas destacadas) Mini Geeks y ti
Compartir: @ Publicacion Foto &]] Enlace '3¥ Video -um m’ m
] & &

@ muro Escribe algo....
[ Informacién

&R A 20 amigos les gusta esta pagina.

% Actividad de tus amigos (1 Mini Geeks Cumpleaiios Ver todos
(@) Fotos E
Hola soy Geeko :D! | Thibaut Legrand

Es su cumpleafios.
8 Deséale un feliz cumpleafios.

Informacion \ , 1o

Centro de Entretenimiento

Educativo para nifios de 3a 7 l o (" ) l Encuentra amigos de Lima
anos!!! [—— 3
: PRI
; \| |4 ‘
40 & v 97 amigos tuyos viven en Lima. Encuentra a mas
y — Je— personas de Lima que conoces.
personas les gusta esto “ —_—— G I RS
[ Buscar amigos |
31 - —
personas estan hablando de esto 4R Fotos de amigos
Ami )S —
Marco Alexander Trujilo
Co de Baca
2 Q2

£ A Geraldine Natalie Torres Laban, Patty Segi y Mayra A. Tuanama Alvarez
les qusta esto.

Escribe un comentario..

Mini Geeks
& Muy Pronto! :D

08 Fhat M rnacbada)
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Anexo 81: Medios de Comunicacion

¢Atraveés de qué medios se entera de propuestas de
entretenimiento para ninos?

\Volanteo 8%

1

Redes sociales/E-mail/Web 24%

Radio/TV 37%

Periodico/Revistas 30%

|

Fuente: Investigacion de Mercado

Las madres de familia mencionaron que principalmente, se enteras de las novedades por radio y/o
television. De mismo modo sefialaron que utilizan periddicos, revistas y la Web para enterarse de

nuevas propuestas.
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Anexo 82: Gantt de Concurso por Redes Sociales

N° Actividad

1 Diseflo de Afiche Publicitario X .0

___?__Q[9?!1'_2539_'9[‘_‘?‘?__Cf%r_flli_’@[‘ﬁ___________________________X __________________________________________________
3! Lanzamiento de Campafia X X

Anexo 83: Costos de Concurso por redes sociales

Costo de promocion Proveedor Sub total
P.'??!‘_Q de afiche publicitario | Fabiola Bustamante : S/ 12300 :S. 27.00 : S/. 150.00
TOTAL S/ 123.00 'S/ 27.00 ! S/. 150.00

Anexo 84: Gantt de Inauguracioén

Actividad
NO

ENER

1 Disefio de Invitaciones

L _2_, Realizacion de las invitaciones para inauguracion X & L S s U B SO I

L3 Charla con administrador de De Paris E E COX X , , ,

[ iy pleSalaa . e g il S U -~ N~ B~ B - - - B Ea b B I B 1

' Compra de materiales para inauguracion (Globos, ' ' ' ' ' ' '

._4._presentesparainvitados) LR ot ' XX . .
5 Contratacion para la recepcion de inauguracion ! : : ! X

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————
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Anexo 85: Costos de Inauguracion

Costo de promocion Proveedor Sub total

Disefio de tarjetas de invitacion Fabiola Bustamante S/. 123.00 | S/. 27.00 | S/. 150.00
Tarjetas de invitacion (500) Grafica Preity S/. 114.80 | S/. 25.20 | S/. 140.00
Globos metélicos Geeko Maveco Sl. 278.80 : S/. 61.20 | S/. 340.00
Brochure (200) Esquema Inversiones S/ 32.25 | S/. 7.08 | S/. 39.33
Polos para nifios (100) Cheff Service S/. 984.00 | S/. 216.00 | S/. 1,200.00
Léapices (200) Cleriarte S/. 62.32 | SI. 13.68 | SI. 76.00
Stickers con la imagen de Geeko (1 millar) cuatro colores S/. 20.50 | S/. 450 | S/. 25.00
Recepcion para los invitados Eventos Markitos S/. 1,230.00 | S/. 270.00 | S/. 1,500.00
Geeko disfrazado Traviekids S/. 246.00 ; S/. 54.00 | S/. 300.00

TOTAL S/. 3,091.67 | SI. 678.66 | S/. 3,770.33

Anexo 86: Disefio de Invitacién para Inauguracion

jlnauguramos Mini Geeks!

Ideal para ningsde'3a 7 anos

Este 25 de enero
a las 5pm

Un Iugg_[lgg@ pequerias
mentes brillantes

Invitacién para 01 nifio
y 01 acompafiante

Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante
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Anexo 87: Cotizacion Recepcion

L mwmiay " arguatar
DE: TEDFILD BMARCDS MALDOMNADD
So atsands todm clase de recepoinrass

Telf 571-0807
COTIZACION

(1) Bueda de champagne [gascosa blanca para kos nifos)

[(Z) Roedas de cocteles (pisoo sour, fresa ofleche, darazno, guanidibana, o frutas de la
asERsidn]

[2) Mozos sorredctaments unifsrmados

DECORACION DEL BUFFET

ABANIOD DE TELA 5 Mix. [Colores sepin decoracikan

MESA [FKE VIDRICE 3 Mits

BEASES FLITMIMADAS

FUENTE DEVIDRNI ¥ ALLIMINIO

COPAS DE VIDRMED DECORADNAS OON AGUA DE COLOE [Segan desarasion]

ADENOS FLOBALES

BOCAITOE B iemos )
SEmilwiches triphes
Séndwiches di polla
Fafiuelitos de aji de gallina
Fieraiing da polio Broasiar
Muggets ¢} salsa golf
Tevgeeiaa ¢ f galsa hussamole
‘Wantan frito o salsa de tamarindo
Empansditas de carne
Allajorcicas

Piomeonos de jamda y queso

BLATC [HE PON DO
« 1ERA OPCION - CARME DE RES [PURA FULPA TIFD CABRITO)
« ARRINE HLAM O
- YLICH

& 20 OPCRON - -PAVO AL HORNO
«-ARROL HLANCO
-ENSALADA WALTSNEF

& JERA DOPCEON : LECHON AL HORNO
«+AHRREOL ARAHE
-FLUEE NE MANEANA
& ETHINPLCION : « FUMLALAD AL HOCRMNCE [PUED BMANSLOS)

-ARRDZ ALARNCO
-ENSALADA WALDDRF
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PERSONAL DE COCINA CORRECTAMENTE UNIFORMADO (3)

VAJILLA COMPLETA INCLUIDA

NO INCLUYE MOVILIDAD

COSTO TOTAL: §/.2,700,00

ADICIONAL:
o MESAS VESTIDAS (10 Personas).............ommmmemmsmmsrennfe 20.00 €/t
¢ SILLAS VESTIDAS (lazo de acuerdo a decoracion)......ousudfs  200¢/U
¢  ADORNOS FLORALES{centros de mesa)....uumomesescurmnensSf 500 ¢/

NOTA: 51 desea alguna varfacion consultar,
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Anexo 88: Gantt VVolanteo de Verano

Actividad
3
1 Disefio de Afiches promocionales X
2 Definicion de las zonas de reparto de volantes 0, S T SN S SN RO
3§Eleccién de personal para el volanteo ! PoX

' ' ' ' '
e e [l (i T [t [ AT 1
' '

4 Mandar a realizar los afiches

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

________________________________________________________________________________________________________

Anexo 89: Costos Volanteo de Verano

. Costo de promocion : Proveedor : Sub total : :

 Pago para disefio de afiches | Fabiola Bustamante | S/. 12300 | S.  27.00 | S.  150.00

» Impresion de afiches (30 , ; , ;

‘millares) . Esquema Inversiones : S/. 2,583.00 ' S/ 567.00 S/l  3150.00

'Pago al personal de reparto | Traviekids . S/.2870.00 | S. 63000 :S. 350000
TOTAL 'S/, 5576.00 ' S/. 1,224.00 :S/.  6,800.00 |

Anexo 90: Gantt Volanteo Mes de Octubre

Actividad

1: Disefio de Afiches promocionales P X

' '

i e = == === = J= = P ooy A------ F-—---- [t == ---- t------ F-—---- |
' ' '

_______________________________________________________________________________________________________________
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Anexo 91: Costos Volanteo Mes de Octubre

Costo de promocién Proveedor
 Pago para disefio de afiches | Fabiola Bustamante | S/. 12300 :S. 2700 S 150.00
Impresién de afiches (30 ;
rm_ll_l_a_r_e_s)___________________________,_E_squ_e_m_a_Jﬂyetst9ﬂ¢§__,__S_/___2__5_83_99____1__8_/_____5_6?_99 ______ S/. 315000 !
Pagoal personal de reparto | Traviekids | .S 287000 | Sl 630.00 S 350000
e TOTAL L :S.5576.00 S/ 122400 Sl 680000 |

Seleccion de los colegios en los que se
v] repartiran publicidad X | X

Disefio de cartas de presentacion para los

£] directores de colegios y nidos X
Contacto por medio de telefono con los

/A colegios X | X | X | X
&1 Seleccion de fechas de visita X | X
5] Disefio de Brochure X
v Impresion de Cartas X | X
&} Impresion de Brochures X | X
¢] Visitas a nidos y colegios de San Miguel X | X | X
ulo] Visitas a nidos y colegios de Pueblo Libre X | X
bl Visitas a nidos y colegios de Lince X | X
ib] Visitas a nidos y colegios de Jesus Maria X | X
ik} Visitas a nidos y colegios de Magdalena X | X

Anexo 93: Costos Accion Promocional “Nidos y Colegios”

Costo de promocidn Proveedor Sub total IGV
_Jmp_r_e_s_lp_rl de cartas + Folders (100) | E squema Inversiones | S/, 14596 | S 3204 'S 17800
‘Disefio de Brochure Fabiola Bustamante S. 69.70 s/ 1530 Sl 8500 |
 Disefio de tarjeta de presentacion | F_ abiola Bustamante .S/ 3280 S/ 720 :S. 4000 ;
Disefio de carta membretada + folder | | Fabiola Bustamante | S/. 8200 'S/ 1800 S/ 10000
_Jmp_r_e_s_lp_n de tarjeta de presentacion || E squema Inversiones | S/ 246.00 | S. 5400 | S. 300.00
 Impresion de Brochures (3mil)  Esquema Inversiones | S/. 48380 | S/.106.20 S/ 590.00 |
Transporte TaxiVip | S/. 65600 | S/.14400 :S/. 800.00 |
e TOTAL Sl 171626  S.376.74 | $/.2093.00 |

180

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP T W% gz%sﬁggmo

DEL PERU

Anexo 94: Entrevistas a Directores de Colegios

Director: Don Julio Granda

Colegio: “Sagrado Corazon Inmaculado de Maria” ( Distrito de San Miguel)

1. Luego de haber explicado nuestra idea de negocio, ¢ Cual es su opinion?
Me parece una idea interesante y nueva. Ademas el uso de la tecnhologia es cada vez mas
frecuente en los nifios y parte de su vida. Su negocio atiende e impulsa a usar adecuadamente la
tecnologia para su educacion en vez que al ocio.

2. ¢Los nifios tienes acceso a la tecnologia en el colegio?
Nosotros impulsamos eso por medio de la alianza que tenemos con Cibertec.

3. ¢Usted llevaria a sus alumnos a Mini Geeks?
Por supuesto, seria una forma diferente de aprender y una experiencia nueva de aprendizaje.
Todo lo que contribuya a que ellos aprendan y usen la tecnologia de manera adecuada, yo lo
apoyo. Ademas, me parece que ellos aprenderian de manera divertida y les gustaria mucho, ya
gue ahora los nifios prefieren ese tipo de aprendizaje y seria una buena experiencia para ellos.

4. ¢Queé espera encontrar en Mini Geeks?
Espero encontrar un Centro de Entretenimiento educativo que incentive el aprendizaje de forma
divertida y dindmica por medio del juego, como los videojuegos que me mencionaste. Que luego
del recorrido por Mini Geeks los nifios quieran reforzar lo aprendido y quieran seguir
aprendiendo.

5. ¢El precio para colegios es de 20 soles, cual es su opinion?
Todo lo que el lugar ofrece me parece un precio adecuado, ya que tendran acceso a diversos
juegos y es un negocio novedoso.

6. ¢Cada cuanto llevaria al colegio a Mini Geeks?
Bueno, como me indicas es un maximo de 30 nifios por visita, nosotros en general visitariamos
por salon una vez al afio y nosotros somos cuatro salones de las edades indicadas para el negocio.

7. ¢Qué recomendaciones nos daria?

Mucha seguridad para los nifios, que haya personal que los oriente y les indique que juegos serian
los mejores para ellos. Limpieza del local y un lugar de descanso para los nifios
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Director: Luz Marina Cabrera
Colegio: “Colegio Peruano Chino Diez de Octubre Anexo Confucio” (Distrito de San Miguel)

1. Luego de haber explicado nuestra idea de negocio, ¢ Cual es su opinion?
Me parece interesante, es un negocio de entretenimiento diferente pero bien enfocado y que
genera valor para el nifio. Ademas, la tecnologia es una fuente importante de conocimiento, y en
su negocio se ve reflejado ello.

2. ¢Los nifios tienes acceso a la tecnologia en el colegio?
Tenemos clases de computacién una vez a la semana para cada aula por dos horas. Tenemos
profesores que los instruyen y orientan adecuadamente. Ademas, les permitimos acceder a las
computadoras en los recreos.

3. ¢Usted llevaria a sus alumnos a Mini Geeks?
Claro, porgue me parece un lugar, primero que le genera valor al nifio, segundo que se les
ensefiard de manera divertida y didactica. Asi mismo, a los nifios les gustaria ir a un lugar asi
porque ellos estan familiarizados con la tecnologia.

4. ¢Qué espera encontrar en Mini Geeks?
Un espacio de conocimiento para el nifio, que lo motive e incentive a seguir aprendiendo y que
por un medio diferente adquiera conocimiento.

5. ¢El precio para colegios es de 20 soles, cual es su opinion?
Me parece adecuado, ya que el precio base que ustedes tienen es otro. Y por todo el servicio que
ofrecen es un precio justo y accesible para los nifios.

6. ¢Cada cuanto llevaria al colegio a Mini Geeks?
La visita se realizaria una vez al afio distribuida entre las diversas secciones para que realicen la
visita.

7. ¢Qué recomendaciones nos daria?

Personal capacitado para la atencidn de los nifios y supervision constante de los juegos, ya que al
ser tecnoldgicas podria ocurrir una incidencia.
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Director: Sor Ana Blanca De la Torre Altamirano
Colegio: “Colegio Particular Santa Ana” (Distrito de San Miguel)

1. Luego de haber explicado nuestra idea de negocio, ¢ Cual es su opinién?
Es un negocio diferente a todo lo que habia visto en entretenimiento para nifios. Ademas, un
centro de entretenimiento que se sitda en la actualidad, es decir la tendencia del nifio por el uso de
la tecnologia. Ademads, que en muchos casos no lo usan de manera correcta, sino para ocio y su
idea me parece excelente para usar la tecnologia de una manera educativa.

2. ¢Los nifios tienes acceso a la tecnologia en el colegio?

Si tienen acceso, tenemos convenio con Cibertc para que profundicen los temas y sepan utilizar la
computadora correctamente.

3. ¢Usted llevaria a sus alumnos a Mini Geeks?
Si, porque me parece un entretenimiento sano, orientado y educativo. Ademas, tienen un personal
calificado que sabra orientarlos a los nifios y los juegos que me indican no son solo juegos, sino
los educa.

4. ¢Qué espera encontrar en Mini Geeks?
Un centro de entretenimiento que desarrolle en los nifios el gusto por el aprendizaje, que los
ensefie y sientan que el conocimiento es importante para sus vidas y ellos por su cuenta quieran
seguir aprendiendo.

5. ¢El precio para colegios es de 20 soles, cual es su opinion?
Me parece una buena idea que se le otorgue a los colegios una tarifa especial para que no se
excluya a ningun nifio cuando quiera asistir a Mini Geeks, ademas que ello haria que los nifios
jueguen en grupo y fomente en trabajo grupal para los juegos.

6. ¢Cada cuanto llevaria al colegio a Mini Geeks?
Los llevaria una vez al afio por cada seccion, en caso los profesores evaluemos que una visita no
es suficiente, podrian convertirse en dos al afio.

7. ¢Qué recomendaciones nos daria?
Que no solo consideren parte de su propuesta el desarrollo del aprendizaje , sino también que
dentro de los juegos los nifios aprendan valores, que desarrollen valores es una parte importante
para su crecimiento.
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Sub Director: José Novoa
Colegio: Claretiano (Distrito de San Miguel)

1. Luego de haber explicado nuestra idea de negocio, ¢ Cudl es su opinién?
Interesante e innovador, no he visto en el mercado un centro de entretenimiento parecido. La
verdad me parece increible que se realice un lugar asi, porque el modelo de aprendizaje actual es
mediante la experiencia y la diversion.

2. ¢Los nifios tienes acceso a la tecnologia en el colegio?

Si todos los nifios tienen su clase de computacion una vez a la semana, ademas que tienen el aula
de informética para asistir en los recreos.

3. ¢Usted llevaria a sus alumnos a Mini Geeks?

Si, me parece una buena propuesta educativa que enriqueceria lo que los nifios aprenden en
nuestras aulas.

4. ¢Qué espera encontrar en Mini Geeks?
Un lugar divertido en el cual el nifio desarrolle sus habilidades. Ademéas, un centro de
aprendizaje con personal calificado, lo mejor de la tecnologia, limpio y con mucha seguridad para
los nifios.

5. ¢El precio para colegios es de 20 soles, cual es su opinion?
Bien, porque al ser colegios se iria en grupo y otorgarnos un precio especial motiva mas a que

los nifios vayan y que los profesores gratis me parece acertado.

6. ¢Cada cuanto llevaria al colegio a Mini Geeks?
Nosotros realizariamos una visita una vez al afo.

7. ¢Qué recomendaciones nos daria?
Innovacion constante para los juegos.
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Anexo 95: Listado Nidos y Colegios por Distrito para el primer afo

ABRAHAM
VALDELOMAR

PUEBLO LIBRE

NIDOS Y DIRECCION
N° COLEGIOS

Av. Bolivar 635,
Tel:4192200 -2002

DISTRITO

Pueblo Libre — Lima

CAPULLITOS DE
JESUS

Av. General Vivanco 501,
Tel:4612262

Pueblo Libre — Lima

BUEN NACER

Av. Paso de los Andes
1113, Telfs. 461-1635

Pueblo Libre — Lima

CARITAS ALEGRES

Av. General Vivanco 881,
Tel:4605767

Pueblo Libre - Lima

CARITAS FELICES

Jr. La Huaca 275,

Pueblo Libre - Lima

Tel:7913596

CERES Calle Santa Inés 195, Pueblo Libre - Lima
Tel:2614989

COLOREANDO Jr. Islas Canarias 151, Pueblo Libre - Lima
Tel:4637979

COLORINES Av. Mariano Cornejo 1431, Pueblo Libre - Lima

Tel:2616761

CRECIENDO JUNTOS

Jr. Daniel Hernandez 1125,
Tel:5923510

Pueblo Libre - Lima

CRISTO REY

Av. Abraham Lincoln 235,
Tel:4604533

Pueblo Libre - Lima

Av. Brasil 2470,
Tel:4630156

Pueblo Libre - Lima

DE LA CRUZ

ARCO IRIS

Calle Rosa Toledo Ex
Santa Rosa 224,
Tel:6158100

Lince

Calle Juan Bielovucic
1399, Tel: 4412886

Pueblo Libre - Lima

Lince - Lima

EL PRINCIPITO

Jr. Bernardo Alcedo 873,
Tel: 2655518

Lince - Lima

LINCE

Av. José Galvez 1953,
Tel: 4708914

Lince - Lima

LOS CONEJITOS

Av. Rivera Navarrete
2436, Tel: 4218650

San Eugenio - Lince - Lima

MARIA REINA DE LA Av. Almirante Guisse Lince - Lima

PAZ 2670, Tel: 4217107

MI KUKULI Jr. Ledn Velarde 743, Tel: Lince - Lima
4729079

MY SWEET HOME Calle Pumacahua 2312, Lince - Lima
Tel: 2651738

SANTA MARIA DEL Jr. Ledn Velarde 451, Tel: Lince - Lima

CARMEN

TRINIDAD Jr. Gral Cérdova 2428, Lince - Lima

Tel: 4711636
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ARCO IRIS DE LOS
NINOS

Jesus Maria

Av. General Garzon 2318,
Tel:4606127

Jesus Maria - Lima

BRASIL

Av. Brasil 2339,
Tel:2614160

Jesus Maria - Lima

COOPERATIVO SAN Av. Gregorio Escobedo Jeslis Maria - Lima

FELIPE 895, Tel:4639160

CORAZON DE JESUS Av. Horacio Urteaga 616, Jess Maria - Lima
Tel:6523492

CRAYOLAS Jr. Domingo Millan 853, Jests Maria - Lima
Tel:4714504

CRAYOLAS OLIVAR
JESUS MARIA

Jr. Luis N. Saenz 482 -
485, Tel:4615367

JesUs Maria - Lima

EL EDEN DE JESUS

Jr. Pumacahua 1032,

JesUs Maria - Lima

MARIA Tel:4240486
ELNMUNDO DE LOS Av. Talara 373, Jests Marifa - Lima
NINOS Tel:4243943

FANTASIA

Jr. Lloque Yupanqui 1206,
Tel:4250568

JesUs Maria - Lima

Magdalena
Av. Sucre 485,
CASITAENCANTADA | Tel:2631368 Magdalena del Mar - Lima
Jr. Castilla 1375,
DECROLY Tel:2614133 Magdalena del Mar - Lima

GOTITA DE MIEL

Calle Daniel Alcides
Carrion 586, Tel:4610433

Magdalena del Mar - Lima

INMACULADO
CORAZON DE MARIA

Jr. Huamanga 682,
Tel:4607134

Magdalena del Mar - Lima

JESUCITO

Calle Ugarte Y Moscoso
964, Tel: 2641272

Magdalena del Mar - Lima

JESUS MAESTRO
DIVINO

Jr. Grau 239, Tel:2637612

Magdalena del Mar - Lima

JOSE ANTONIO
ENCINAS

Jr. Tacna 465, Tel:2635507

Magdalena del Mar - Lima

Jr. 28 De Julio 721,

JOYITAS Tel:2611489 Magdalena del Mar - Lima
Jr. Trujillo 380,
KIDDIE CARE Tel:2640704 Magdalena del Mar - Lima

Jr. Inclan 442, Tel:4616376

Magdalena del Mar - Lima

LUCERITO - ALFREDO
DEZA

Av. Brasil 3840,
Tel:2639832

Magdalena del Mar - Lima
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238, Tel:5612177

San Miguel

KID'S SCHOOL Av. Andrés Razuri 327, San Miguel — Lima
Tel:5780335

KINDER CARE Calle Fortunato Quesada San Miguel — Lima

KINDER GARDEN

Calle Augusto Salaverry
263, Tel:4988414

San Miguel — Lima

KINDER TRAVESURAS

Av. Rafael Escardo 867,

San Miguel — Lima

Tel:5610714

KINDERART Av. Riva Agliero 272, San Miguel — Lima
Tel:4027476

LA CASITA DE Calle 4 Mz E Lote 9, Tel: San Miguel — Lima

LOURDES

LA CASITA DE Jr. Grau 260-262, San Miguel — Lima

MONTESSORI Tel:7915378

LA CASITA DE NANY | Av. Andrés Réazuri 364, San Miguel — Lima
Tel:5782076

LA SEMILLITA

Jr. Tacna 785, Tel:4627511

San Miguel — Lima

LA SONRISA DE JESUS

Av. Malecén Bertolotto
720, Tel:2626265

San Miguel — Lima

LAPIZ' Y COLORES

Av. De Los Patriotas 282,
Tel:5784137

San Miguel — Lima

LAS AMERICAS

Calle Los Canamelares
182, Tel:5782234

San Miguel — Lima

LEARNING KIDS

Auv. Prolongacion
Ayacucho 110,
Tel:2617540

San Miguel — Lima

LIMA AMERICAN
SCHOOL

Av. Parque De Las
Leyendas 157,
Tel:4644292

San Miguel — Lima

LOS ANGELES

* Pando Ix Etapa Mz 1
Lote 12, Tel:4529036

San Miguel — Lima

LOS GIRASOLES DE

Calle Lautaro 235,

San Miguel — Lima

MARANGA Tel:4529568
LOS GORRIONCITOS Jr. San Martin 560, San Miguel — Lima
Tel:2648352

LOS NINOS DE MARIA

Calle Mariana Echevarria
111, Tel:5661202

San Miguel — Lima

Jr. Cristobal De Mena 175,
Tel:5663783

San Miguel — Lima

Pasaje Lourdes 184,
Tel:5660062

San Miguel - Lima

MARIA MAESTRA DE
LOS NINOS

Calle Gonzales Posada
103, Tel:5782082

San Miguel - Lima

MATER ADMIRABILIS

Jr. Arica 898, Tel:4608306
4607600

San Miguel - Lima

MAXIM GORKI

Jr. Jorge Castro Harrison
369, Tel:2636740

San Miguel — Lima
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MI JARDIN Calle Isabel De Mendafia San Miguel — Lima
110, Tel:2613141

MI MUNDO DE Av. Pio Xii 160, San Miguel — Lima

FANTASIA Tel:4524627

188

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP g:_:_\(lsELl:gIEAD

DEL PERU

Anexo 96: Disefio de Brochure
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Elaborado por la Publicista Fabiola Bustamante
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Anexo 97: Gantt de oferta Turno Mafana

Actividad

1 Disefio de Afiches promocionales L X

' ' ' ' ' ' '
e G oo [ I [ [ Lo [ I TP il
v ' | v v 1 |

2! Impresmn de afiches ; X

Anexo 98: Costos de oferta Turno Mafiana

Costo de promocion Proveedor Sub total
Pago para disefio de afiches | Fabiola Bustamante | S/. 16400 ' S. 3600 _ S. 299_-_0_0_J
Impresion de afiches (30 millares) _ Esquema Inversiones | S/. 2583.00 | S/. 5§67.00 | Sl 315000
. TJOTAL__ i . isl.2747.00 . S. 60300 | Sl 3,350.00

Anexo 99: Gantt Dia de la Madre

Actividad

3 Impresmn de bolsas 5 ; 5 ‘X

' '
[ iy iyt — . & - . TP oo Ao 1
1

' Dia de la Madre 5 5 5 X

Anexo 100: Costos Dia de la Madre

Costo de promocion Proveedor Sub total
_ P!S@D_O_ para web del Dia de la Madre | _'_:?_b_'_Q[a_ Bustamante _S_/_ - _1_2_3_99_ (S 21.00 . _5_/ __________ 150. 9_0_ ]
_B_Q!S:@%_'mpfﬁs_@%_M'_QI_Q??_KS: _____________  Cleriarte | _§/___4_1_Q_QQ_ __S_/ _______ 90.00 _§/_________§QQ_QQ_
. TOTAL s 5300 S. 11700 S. 650.00
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Anexo 101: Gantt Dia del Padre

Actividad
1! Disefio parael dia de los padres paraweb X
|_2|Realizaciéndegorras X X
3! Inicio de Publicidad del Diade laPadre i XX
4 : Dia del Padre X

___________________________________________________________________________________________

Anexo 102: Costos Dia del Padre

. Costo de promocion . Proveedor ~ Subtotal .

' Disefio para web del Dia de la Padre | Fabiola Bustamante | S/, 12300 | S. 2700 ' S. 15000

Gomasparapadres CheffService | S 24600 | S. 5400 . 30000
TOTAL S/. 369.00 S/ 81.00 S/ 450.00

Anexo 103: Gantt de Eventos en Fechas Especiales

Fiestas Patrias

Ne Actividad JUL
3 4
+ Coordinacion para el disefio de afiche del pasacalle para la Pagina web y |
o LliFacebook DX
2 Publicacion de pasacalle en la cuenta de Facebook y la PaginaWeb X i XX
3 Contacto con Organizadora de eventos para el pasacalle & @ Ko
L__4_19@([9__d_‘?_QP_Qt_r?_tP_P_Q@?.'-P?_S?_Qal'?____________________________________________L______.______d___x __________
,r___5_irp_[s_qﬁ_o_g_e__a_f_i(_:h_qg_qg_gq_r_e_pq(t_i_ra_(_ep_pgs_qc_@l_l_e__________________________________,r__)_(___:______ﬂ,______T,______:
6 Fabricacion de afiche que se realizaraen el pasacalle . @ Ko X
F___7_iB@@!i_z_@ﬁ@n_si_e_S_t_i_c_Ke_r_s_y_s:p_rnpt@_q?_g!Qb_q_y__c_qt_i!l_c’zn__________________________P______.______*__?S __________
 8Pasacalle b X |
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Dia del Nifio

Actividad

' Coordinacién para el disefio de afiche del pasacalle para la Pagina web y

1iFacebook T X i |
2! Publicacion de pasacalle en la cuenta de Facebook y la PaginaWeb XX X
3 Contacto con Organizadora de eventos parael pasacalle .S
5,__4_ Cierre de Contrato parael pasacalle Lo X
5 Disefio de afiche que se repartiraen pasacalle X
6., Fabricacion de afiche que se realizaraenel pasacalle X
i___7_ Realizacion de Stickers y comprade globoy cotillon LLX
| 8iPasacalle X
Navidad

Actividad

2. Publicacion de pasacalle en la cuenta de Facebooky la PaginaWeb DX LX X
|3 Contacto con Organizadora de eventos para el pasacalle XL
4 Cierrede Contrato paraelpasacalle X
5. Disefio de afiche que se repartiraenpasacalle DX
6. Fabricacion de afiche que se realizaraen el pasacalle S R D O N
7 Realizacion de Stickers y comprade globoy cotillon X
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Anexo 104: Costos de realizacion de Eventos en Fechas Especiales

Fiestas Patrias

| Costo de promocion . Proveedor . Sub total . IGV . TOTAL .
Disefiodeafiche ¢ Fabiola Bustamante | S/ 12300 S 2700 S. 15000
Orgenizadoradeeventos | Traviekids | S. 73800 S. 16200} S. 90000
(Geekodisfrazado [ Traviekids | S/ 24600 S. 5400 S.  300.00
Globos de Bienvenida para nmp.s.(m.n!ta.r).-._M@v@szp ______________ i _____ S._ 3690 S. 810 S. 45,00
PY olanteo (5 millares) @  Esquema Inversiones | S/ 430.50: S/ 9450: S 525.00 |
_S_t_lqlfe-rs con el personaje del local (mi l_l_a_rz___w@!r_q colores . S. 2050 S/. 450 Sl 25.00 |
Decoracion Maveco _SL.__41000% S. 9000} S. 50000
TOTAL Sl 200490| S. 440100 o 944500

Dia del Nifio

| Costo de promocion . Proveedor : : : .

Diseflodeaficte o Fabiola Bustamante | S 12300 S. 27.00 SI. 150.00

Organizadoradeeventos  © Traviekids L 73800 S. 16200 S 90000

,Qe@kp_dls_tr@_z_aﬁ_q ___________________________ Traviekids . S. 24600 S/. 5400: S/. _ 300.00;

Glohos de Bienvenida para nifos (millr)_ Maveco Sl 390 S. 810 S. 4500

_Y?fa_"_‘fe_‘_’_‘?_f'?'_'!?r_e_s? _______________________ Esquemalnverciones | SI. 43050 SI. 9450 SI. 52500
Lépices @00) . Cleriarte Sl 6232 S. 1368 S. 7600
Stlckers con el personaje del local ( millar) | ' cuatro colores : S/ 20.50 S/. 450 S/ 25.00
""""""""" %’o’%’AL"""""""""f""'""'""""""""s'/""i’éé-,%"z'z'f"s'/'."'éé'a'%é'""S',""z'gz'l"(;(;
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Navidad
Costo de promocion Proveedor Sub total IGV TOTAL
Disefiodeafiche ~~ |FabiolaBustamante | S, 12300} S. 2700} S. 150.00 |
Organizadorade eventos - Traviekids S, 73800 S. 162001 S. 900.00
Geekodisfrazado Traviekids S. 246001 S.  5400: S. 300.00.
' Globos de Bienvenida para nifios (millar) ' Maveco . SIAE 36.90; S . 810 S. . 45.00
 Volanteo S millares) vl 4 Esquema Inversiones | S/ 430.50 ! S/. 9450 Sl 525.00 |
Decoracién Maveco 1 S. 656001 S. 14400: S. 800.00.
TOTAL ! Sl 223040% Sl 48960 g 272000

Anexo 105: Gantt de Tarjeta de Socio

Actividad

' Recaudacion de informacion para tarjeta : | | | | | | | |
1. de socios XX XX XX XX

————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

________________________________________________________________________________________________________________________________

3! Disefio de tarjetade socio XX
4 Realizacion de tarjetade socio XX

5 ! Realizacion de Polos Lo 5 5 5 5 5 5 CX X

T e e Fo---- Fo---- Fo---- Fo--- Fo---- e R [ e R et |

6§Entregade tarjeta de socio ; ; ; ; ; ; ; ; ; ; PX X
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Anexo 106: Costos de Tarjeta de Socio

Costo de promocién Proveedor Sub total IGV
+ Fabiola ; | ;
!3_!5_9_'191?!1_‘?‘?_@?_5_99'_0_ _____________________________ | Bustamante :__5_/_-___12_3_99_ __5_/___2_?_QQ____5_/-_ _____ 150.00 :
R@@'.'_Z?PJQD_@?_WE@ desocios (500) E_Qr_a_f!@@_l?tel_ty____i__S_/_-___53_3_99_ _Sl__l_l_?_QQ____S/_- _____ @5_0_-99_5
: P.Q'.O_S_ (800) Cheff Service | S/. 4,920. 99_ 1 5/.1,080 _O_Q 2SI, ___6,000. 99_ !
] _D_ ia de su cumpleafios entrada por tiempo ilimitado _ ; 500; S - - SLo - SLo -
» Martes y Miércoles una hora méas gratis para los , , , ,
_59_0_'9_5 _____________________________________________ . 500: S - - _L__S/_-______:_i___s_/_- ___________ - _i
' _F_'?_SE%S_ patrias 246 SI. 907.74 L S/, 199 26 ioSho 1,107, 99_
_S_élr! Valentin L. l?_?zi__sz/____‘}??_??_ §l-..99§3____§/_ _____ 55_3_59_.
H?'_'P_VY??D _________________________________________ W AN W S _1_2_3_i__5_/____‘_‘5§_$_7_ _54___99_6_3_‘____5_/ ______ 953.50
i N?‘.’!@'?@‘ _________________________________________________________ 123; S/. _‘_‘53_3_7_ . S/ 9963, Sl 553, 59_
. T QTAL_______________________________‘__51/___7_845_35___31_1__7_2_2_1_5_’____5_/____9_56_7_59_.
Anexo 107: Disefio de Tarjeta de Socio
Tira
TARJETA DE SOCID
-ae e e
ILIANA COSTTI SANCHEZ A
6061 2671 6616 5661 R INDICACIONES:
- E S PRESENTAR 50 TARJETA EN LA RECEPCION
g TARIETA UNICA E INTRANSFERIELE

ACCESD A PROMBCIONES Y DESCUENTOS  —

IR - - -

¥ 3IEK L 47D JEE3 18 1L 239 LM TRE 8

O Fadlarsn sta Lanfela, 58 agradeiarh desclearla & Minigesks (Av & maring oo, 21

Retira
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Anexo 108: Cotizaciéon Software de Control de Clientes

GA SOFT SAC

Calle Rubi 1532 LOS OLIVOS
ventas@gasoftperu.com

COTIZACION No. 20120316-5A

TELEF. 6284348 98436073www.gasoftperu.com

Fecha: Sefores: NATALIA TORRES
16/marzo/2012 Atencion: Sefiorita Natalia Torres Natalia.torres@pucp.edu.pe
tif. 3721380 cel. RUC
Calle/avda. Urbanizacion Distrito/Provincia

Estimado cliente:

Estamos presentado nuestra cotizacién de nuestros productos desarrollados en SQL postgres, superiores a los

sistemas desarrollados en DBF:

PRECIOS POR CADA MODULO
PRECIOS PARA UNA PC DESCRIPCION
Software control de clientes Control del niumero de clientes en la tienda, control
Licencia PYMES S/. 6,700.00+IGV por espacio, se puede exportar a Microsoft Word y
Excel

PRECIOS DE LICENCIAS ADICIONALES

S/. 700.00 + IGV por cada
licencia adicional (PRECIO
ESPECIAL)

Licencia sin limite de usuarios S/. 15,000.00 +IGV
Soporte anual S/. 1,200.00 + IGV (a partir del 2do. Afio de la
compra)

Los precios para PYMES incluyen:

Los precios para licencia EXTENDIDA incluyen, ademas:

Instalacidn de los sistemas por Internet Desarrollo de férmulas para 2 planillas

Manual de usuario

Capacitacion en sus oficinas

Capacitacion en nuestras oficinas

soporte para reinstalacién (3 por afio)

Actualizaciones anuales

Capacitaciones adicionales a personal nuevo

NOTAS IMPORTANTES

Nuestra base de datos SQL postgres, es compatible con cualquier fuente de datos

Los precios incluyen los menus que se ofrecen al momento de la venta, no posteriores desarrollos.

Para la capacitacion fuera de Lima, el cliente asume los costos de pasaje y estadia.

Soles

Cheques girar a la orden de GA SOFT SAC cta. Cte. Banco Continental 0011-0396-0100008240 Nuevos

Cuenta Interbancaria 011-396-000100008240 92

A la espera de sus noticias quedamos de ustedes

Cordialmente
Hernan Arias F.
Gerente
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Anexo 109: Reglas Mini Geeks

REGLAS DE MINI GEEKS

* Todos los nifios deben entrar con sus { Y o
padres o acompafnante o o
* Todo nino debe presentar su DNI para I I

ingresar -
* Los acompanantes son responsables ‘ '
AL -

de sus hijos, el personal esta para
-
AR A

b

apoyarlos. “ —
* Todos los ninhos deben de cuidar los

juegosy las instalaciones
*No ingresar a los juegos y zona de
relajacion con bebidas y/o alimentos

Atentamente Geeko!
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Anexo 110: Disefio del panel con las recomendaciones de como realizar la visita®

CIRCUITO MINI GEEKS

1. MINIDJs 2. ARTIGEEKS

Tiempo de
duracién:
15 min
Tiempo de duracién: 25 min ‘
3. SNOOP IN

4. MINI PLANET

5. APOLO GEEKO

Tiempo de duracién: 10 min
Tiempo de duracion: 5 min
Tiempo de duracién: 35 min

2 Circuito validado por la Licenciada Carol Wong, coordinadora de ludoteca Time For Kids
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Anexo 111: ;Qué servicio le gustaria que tenga la zona para padres?

Area de entretenimiento 38%
Cafeteria

Area para ver peliculas

Internet

Monitores de vigilancia | Total: 398 respuestas |

Zonade lectura

Fuente: Investigacion de Mercado

Anexo 112: Precio de alquiler de la cafeteria (en nuevos soles)

CONCEPTO s/, |
Costo 26.9 m2 515
Personal de seguridad (6%) 108
Personal de limpieza (6%) 57
Servicios basicos (6%) 63
Decoracion y amoblado 1,656
TOTAL COSTOS CAFETERIA 2,399 ‘
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Anexo 113: Foto de la Cafeteria

Foto elaborada por el Arquitecto Enrique Rios
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Cajero

Anexo 114: Flujo Recepcién y pago del cliente
1.- Recepcion y pago del cliente

Cliente

Inicio

1. Bienvenida al
cliente

}

2. Se brinda

informacion del
servicio

4. Solicita datos:

Si

3. (Esta
interesado?

padre e hijo (ficha) ¥

5. Solicita DNI del
nifio

l

6. Le indica reglas

. ¢ Conformida

Y

y pago

9.1. Solicitar la

No

de reglas?

8. Efectuar pago

9. ¢Pago en

tarjeta de (4

crédito

10. Solicitar el

efectivo?

dinero.

l

— 11. Emitir boleta

v

12. Entregar la
boleta, brazalete y
Ticket con hora de

ingreso

v

13. Colocar
brazaletes al nifio
y al acompafiante.

14. Ingreso a
> Centro de

entretenimiento

Fin <«
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Anexo 115: Formato de registro

MINI GEEKS
FICHA DE REGISTRO
N° de Registro:

DATOS DEL NINO

Nombre del nifio(a)

Apellido del nifio(a)

Njfa|w( (e

Edad Sexo
DNI Fecha de Nacimiento
Colegio Grado

DATOS DEL PADRE O APODERADO

Nombres

Apellidos

Sexo

Fecha de Nacimiento

DNI

Teléfono

Direccion

Distrito

Correo Electrénico

© (P|e(a|wdE-

correo

Le gustaria recibir informacion de la empresa por su

NO
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Anexo 116: Flujo Atencion en el centro de entretenimiento

2.- Atencidn en el centro de entretenimiento

Nifio Acompafiante Personal de Atencién

1. Dar la
bienvenida

4

4. Elegir el area por " .
donde desea iniciar 1 3. Analiza Ia_ . . 2'. Indicar

! propuesta de Mini visualizar el panel
su visita -
Geeks de circuito
5. Iniciar el
recorrido

No

6. ¢Hay
capacidad para
ingresar a la
zona?

6.1. Le indica que
no hay idad y
que espere

Si

6.2. Esperaose
dirige a otra area

f

L—»  7.Ingresa

f

8. Elegir el juego (4

9.2. Brindar

ayuda
|| 9.1 Consultar

aun empleado.

9. ¢Requiere
ayuda?

10. Iniciar el
juego.

11. Fin del juego
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Anexo 117: Flujo Captacion, retencién y fidelizacion de clientes

3. Captacion, retencién y fidelizacidon de clientes

Administrador Jefe de tienda

Inicio

1. Analizar la
demanda

v

2. Elaborar
objetivos y metas

v

3. Plantear
acciones
promocionales

4. Elaborar Plan
de acciones y

Gantt
5. Realizar 6. Contacto con
Presupuesto "4 |os proveedores

7. Entrevista con |
proveedor(es)

No
. ¢Sellegaaun

acuerdo con el
proveedor?

8.1. Se contacta
» con otro
proveedor

Si

9. Programacion e
inicio de la
Campafia de
Marketing

A

10. Evaluacion del
impacto de la
campafia

w0

11. ¢ Impacto
positivo?

No

11.1. Redisefia

4
——p campafia 204
publicitaria Ein
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Anexo 118: Flujo Proceso de ventas directas

4. Proceso de Ventas Directas

Jefe de Tienda Administrador Colegio o Nido

Inicio

1. Envio de carta
de presentacion a
nidos y colegios

:

2. Contacto y 3. Entrevista con
busqueda de cita » el director dfe nido
con director de nido o colegio
o colegio ¢
No
4. Se le brinda
toda la . 5. ¢ Muestra
informacion del i interés?
servicio

Si

6. Entrega de
brochures y carta |4

7. Se contacta con
la empresa para
programar fecha

4

i 8. Separa cita de

9. Confirma asistencia
asistencia de
colegio o nido en
fecha indicada

\ Y
10. Visita De
¢ alumnos a Mini

Geeks

11.Contacta con
Colegio o nido para
verificar satisfaccion
del servicio

No

2. ¢ Estuvo
conforme con el
servicio?

Y

Si
12.1. Se procede a tomar
en consideracion las
observaciones brindadas.

13. Registro en los
archivo de Mini
Geeks
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Anexo 119: Flujo Mantenimiento Preventivo de Equipos

5. Servicio de Mantenimiento Preventivo de Equipos

Limpieza Soporte Técnico Jefe de tienda

Inicio

1. Limpieza de todos - 2. Serevisa el

. P equipo y cableado

los equipos P

eléctrico

4
3.Se enciendeny
revisan equipos

Sl

4. ¢El equipo
enciende?

4.1 Se localiza la
falla del equipo

+J

4.2 Se repara o
formatea el equipo

5.2 Se contacta con
el proveedor

S|

sigue
presentando
fallas?

NO .
5.3 Tramites de

reparacion

5.1 Se informa de
falla del equipo

6. Programacion y

—— configuracion de los |

juegos

NO

7.éDaVeB2a
servicio?

8. Realiza
conformidad de
trabajo y archiva.
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Anexo 120: Flujo Salida de Clientes

6. Proceso de Salida

CLIENTE CAJERO

Inicio

1.- El cliente
decide retirarse
del local.

v

2.- Acercarse a
caja para su
salida.

v

4.- Solicita el
3.- Comunicar su .| brazaletey los
salida. - pasa por el
Escaner

NO 5.1. Procede a
5.- ¢,Cuenta con los pedirle el ticket de
brazaletes? > compra 'y
documentos

v

7.- Verificar datos
> de nifio y
apoderado

Sl

6.- Imprime el
Ticket de la hora
de salida del local

Sl - ¢Paso el limi
de 1 horay

media?

7.1. Paga por el
tiempo que
excedido

y

v

8.- Procede a
retirarse del local.

Fin 207
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Anexo 121: Flujo Post Venta

7. Post Venta

Administrador Cliente

1. Llamada al cliente
para conocer la
satisfaccion de Mini
Geeks

2.1. Le pregunta
en qué aspectos (4
deberia mejorar

No

. ¢Le gusto
Mini Geeks?

4
2.2 Tomaen
consideracion en las
recomendaciones del
cliente.

Si

y
3. Leindica que
recibira las o
! . No
promociones de Mini
Geeks a su correo

—

4. ¢ Desea recibir
informacién de Mini
Geeks?

5. Se le enviara
todos los meses lo
nuevo de Mini Geeks |
a su correo

A 4

Fin
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Anexo 122: Matriz Valorativa de la ubicacion del local

Factores claves/ Peso (%)  Jesus Maria San Miguel Pueblo Libre
Distritos

Tamario de Mercado 20 2 4 3
Seguridad 20 2 3 2
Tamafio del local 18 2 4 2
Espacio de 15 2 3 2
crecimiento

Precio 15 2 3 2
Estacionamiento 12 3 3 3
Total 100 2.17 2L 2.3

Fuente: Elaboracién Propia

Se compararon tres distritos que forman parte de la zona 6, segun APEIM. Una de las variables
mas relevantes es el tamafio de mercado. El distrito de San Miguel obtuvo un alto puntaje, debido
a que tiene mayor namero de personas del publico objetivo establecido. Otro punto importante es
la seguridad y el tamafio del local; ambas variables favorecen al distrito de San Miguel, pues el
local estéd rodeado de establecimientos comerciales, lo cual favorece a la seguridad. Asimismo, el

local de San Miguel, cuenta con estacionamiento adecuado para abastecer la afluencia de publico.
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Anexo 123: Ubicacién del Local
— — z
£ 3 Cang 4 Recreativa B
8 ;'z My Museo Interactivo
£ J Ac°""90‘e de Ciencia y -
y e ALA
$angate é) oo Co/, Tecnologa Pontfic:a s
g2 niversidad Is
Chaquilcachs w & Lo Catdlica Del Peru
L 2 My s>
S g 71, 4 .9
e § ™ Ve Y Bra
E L (o .
Cong: 2 S 2 ey Aya O
90 6 Z £ g o4 090 ’0’0, 2 estacionamiento
prunco £ 3 3 3
= 4 v M AEL
4 & N, oyte 4 Ur, Japoney
: : -O'.»o‘ C >4 bO ¢ Ubamo, vap<
= 8 Ing;. - 8 a9 M‘l puo
o “’70 B C wm.yo
o 3 5 3 Pvano
(71 & K » K Oulanto
s ¥ $ £ 32 Cowes La pgy,
F 4 ° S 8
S N A § 2 Cale A Ovieds
. \ l g & § Vi & 4
” igue <
y o‘ o, 9 - L. Vo La Mar 4
7
e ® Py iaiiee La Marina La Marina § I
y
o bf,o‘q 10’0‘ \\e oOan Ssav odra 8 Los
o I L Gy 5 ¥
Fo o S."’O otemala é‘ - o & @
£ & [
. Pung Casas 3 A £ S $ &
K- Mang o, £ & Pando & < & Pershing
3 P S 4 Etapa ‘Jé
[ 3 s
§ 5 1\8 A"b & fa) Ay“ucm Santa
Fuente: Google Map
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Anexo 124: Lay Out

Aporlq-G‘eek_‘ofj;"

19.15 m2 SnoopIn

Mini Planet

153 m2

%

“liCateteria_
26.9 m2

\ 5
'\ {
¥ on g X &N

IAdmlnlstracmrl

ArtiGeeks
222m2 i,

© Mini Dj's
 m75m2

U Cpaa)

41.5 m2
Hallde Ingreso

Elaboracion: Arquitecto Enrique Rios
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Anexo 125: Plano de Seguridad

PLANO DE EVACUACION

LEYENDA,

MBI
ﬂ FLITA BEGLIRA, DB BVADUADIGN
1]

EEII]IEEEH

Elaboracion: Arquitecto Enrique Rios
Validado por: Sr. Julio Céceda, Jefe de Seguridad de la oficina de Mantenimiento de la
PUCP
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Anexo 126: Precio de alquiler del local y otros costos

. Costo total Costo m2

Ubicacion

en$ en$

Av. La Mar 100 600 6.0
Av. Rafael Escardo 45 250 5.6
Av Jorge Dinthilac
(cdr22 Av La 50 298 6.0
Marina)

COSTO PROMEDIO M2 EN SAN MIGUEL

5.8

(1) Fuente: Diario EI Comercio, Suplemento Urbania. 12/02/2012

COSTO
COSTO
ﬁﬁﬁui ANUAL (31
350 7350 | 88,200 |

88,200

SEGURO CONTRA SINIESTROS

MANTENIMIENTO
ANUAL

S/. Prima
en$

6,631 3,085

Derecho de
emision en $

93

ANUAL Pacifico Seguros
TOTAL en

S/.
7,218

Fuente: Elaboracién Propia
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Anexo 127: Recorte periodistico®

El siguiente recorte hace referencia a diversos alquileres en la zona de San Miguel. En base de

esta informacion se calcul6 un precio promedio por m2.

1 comesc1o DOMINGO w2 d: fhesrs 2ol 2012

e e )
Ly P

® Diario EI Comercio. Seccién: Urbania. 02 de febrero del 2012
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Anexo 128: Demanda de Negocios del sector a base de observacion

Fechade realizacion: tercera semana de noviembre del 2011

CRITERIOS/H , p
EMPRESA ORA MARTES | MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
7a8m [5a6pm 6a7pm |1lal2pm 7a8pm [3adpm |5abpm |la2pm 11a12pm ([7a8pm
N° PERSONAL 3 3 2 2 2 2 4 5 2 5
CONEY [ N°PADRES X ) ' ) ) ) ) 2 1 9 '
CONNEXION HORA
N'NiRosX 4 3 3 1 3 5 6 10 7 4
HORA
N° PERSONAL 6 3 8 4 9 7 1 10 5 9
BARBIE [ N°PADRES X 8 7 7 2 1 1 ) 2% 8 1
HORA
NWios 3 4 4 1 20 8 24 20 9 20
HORA
N° PERSONAL 2 2 2 1 3 2 3 2 1 2
CITVTOR 1w pavRes x 4 4 5 3 8 6 24 25 10 8
HORA
N'NiRosX 4 4 3 2 10 8 22 19 12 8
HORA
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Porcentajes de Ocupabilidad para el ler Cuatrimestre ANO 1

d

: N° horas .. Cgp_a cidad Nivel de
Horario de .. N° maximode maxima de .
» diarias . , ., ocupabilidad
atencion : visitas (dia) atencion :
atendidas L (porcentaje)
diario (nifios)
10a.ma 8:00
p.m
L-J 4 9 6 432 10%
(Lhrde ’
descanso)
10:00 a.ma
- 0
V-S 2 10:00 p.m 12 8 576 25%
10a.ma 8:00
D 1 0.m 10 7 480 20%
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Nivel de Nivel de OClTiXEIi Icijga d rigg?r%lg ZC;
ocupabilidad ocupabilidad sgmanal atencion
(porcentaje) diario (nifios) ) mensual
(nifios)
0,
15% 65 129.6 518
2do
Cuatrimestre
ARO 1 30% 173 345.6 1,382
0,
25% 120 120 480
Nivel de Nivel de OCE“ZEIi I?ga d rigg?r(r::g ?:ic;
ocupabilidad ocupabilidad ssmanal atencion
(porcentaje) diario (nifios) (nifios) mensual
(nifos)
15% 65 518
3er 129.6
Cuatrimestre
ANO 1 33% A b 1,613
0,
30% 144 144 576
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Anexo 130: Manual de Funciones

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: ADMINISTRADOR

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: JEFE DE TIENDA

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:

o ACCIONISTAS JEFE DE TIENDA
PERSONAL DE LIMPIEZA
CONTADOR

TECNICO EN INFORMATICA

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO:

o Es responsable administrativo y operativo del cumplimiento de politicas,
normas y disposiciones de la organizacion.

3.- FUNCIONES ESPECIFICAS:

o Representante del negocio ante algun problema

o Elaborar reportes a los accionistas/duefios de la tienda.

o Supervision de coordinaciones internas como externas del negocio

o Contacto con los proveedores

o Aprobacion de contratos con proveedores: plazo medio de pago y condiciones
de transporte, entre otros.

o Seguimiento y trabajo directo con el contador.

o Realizar labores operativas para la ejecucion del plan comercial

o Realizar la publicidad y el marketing operativo

o Programacion de pagos (proveedores, personal, etc.)

o Revisar y dar la conformidad correspondiente a los pagos a proveedores de
materiales y servicios

o Aprobacidn de érdenes de compra de materiales de aseo y oficina.

o Elaborar el perfil de los trabajadores junto con el pedagogo.

o Encargado del proceso de seleccion y programas de capacitacion del personal
junto con el pedagogo.

o Administrar los recursos fisicos, econémicos y financieros.

o Asegurar el cumplimiento de las cuotas de venta y margenes asignados a la
tienda.

o Administrar eficientemente el recurso humano asignado, velando por mantener
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un clima laboral interno motivador y comprometido.

. Analizar la competencia que rodea a la tienda, alertando sobre cambios

. en su estrategia comercial. Proponer actividades en funcion a este analisis.
o Asegurar la implementacion oportuna en la tienda de las promociones o
camparias definidas.

o Velar por el cumplimiento de normas y disposiciones que la empresa ha
definido al momento de desarrollar las operaciones diarias.

o Velar por el mantenimiento y mejoras del local asignado.

o Evaluacion de los indicadores de gestion de la tienda, definiendo estrategias
para corregir las desviaciones.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

FORMACION TECNICA Y/O Titulo Profesional Universitario en
PROFESIONAL Administracion de Empresas, Gestidn
Empresarial, Economia Ingeniero
Industrial y/o Marketing y Ventas.

EXPERIENCIA Experiencia en el manejo de tiendas
comerciales por un periodo de 5 afios.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

° Sélidos conocimientos en Estrategias de Servicio al Cliente, técnicas y
estrategias de ventas, visual merchandising, operatividad de tienda, indicadores
comerciales.

° Sélidos conocimientos de gestidn de personas, gestién por Indicadores,
planeamiento estratégico.

° Planificacidén y control del area comercial. Supervision de vendedores y manejo
de cuotas u objetivos de ventas.

o Paquete de Office: Nivel Intermedio.

° Manejo de software.

o Idioma inglés: Nivel avanzado.
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6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

Compromiso

Iniciativa y Proactividad
Trabajo en Equipo
Adaptabilidad al Cambio
Comunicacion

7.- COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Dominio del Trabajo

Liderazgo y Desarrollo de Personas
Innovacion y Creatividad

Toma de decisiones

JEFE DE TIENDA

1. - DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: JEFE DE TIENDA

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: ADMINISTRADOR

SUPERVISADO POR:
SUPERVISA A: PERSONAL DE

ATENCION Y CAJEROS.

o ADMINISTRADOR

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

o Supervisar al personal de atencion para que ofrezca un servicio bajo los
estandares de las empresas a nuestros clientes.

3.-FUNCIONES ESPECIFICAS

o Revisar que los cajeros realicen bien su cuadre de caja al inicio y al cierre de la
tienda.
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. Asegurar que el 100% del personal de la tienda cumpla eficientemente la labor
requerida, verificando que se cumplan para ello los procedimientos y normas definidos
para la funcion

. Generar 6rdenes de compra de materiales de aseo y Utiles de oficina

o Crear y actualizar una base de datos

o Enviar la publicidad por email a nuestros clientes.

o Actualizar las redes sociales y Pagina Web.

. Evaluar permanentemente al personal a su cargo, retroalimentando al mismo de
las oportunidades de mejora.

o Asegurar que la tienda cumpla con los estandares de presentacion definidos por la
Empresa (mercadeo).

. Supervisar que los vendedores y cajeros cumplan cabalmente con los
procedimientos de servicio al cliente.

o Supervisar que los colaboradores cumplan con el procedimiento de ventas
establecido, y con la difusién de los descuentos y promociones vigentes.

o Solucionar los reclamos presentados por los clientes.

o Supervisar el 6ptimo estado del visual merchandising.

o Evaluar el desempefio de los colaboradores de su tienda. Analizar los resultados

de las evaluaciones de desempefio y establecer estrategias de mejora conjuntamente con
el Administrador.

o Identificar los colaboradores con potencial de desarrollo.

o Lograr y mantener un clima laboral 6ptimo.

o Identificar y comunicar al Administrador las necesidades de reclutamiento con un
mes de anticipacion.

o Supervisar el correcto uso y funcionamiento de los activos de tienda. Programar el
mantenimiento y actualizacion de los mismos.

o Verificar la vigencia de los documentos legales de tienda requeridos por las

entidades que los controlan. Asimismo, velar por el cumplimiento de los procedimientos
de seguridad establecidos por INDECI.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

FORMACION TECNICA Bachiller en las carreras de Administracion, Gestion
Y/O PROFESIONAL: empresarial, Ing. Industrial y Marketing.
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comerciales.
EXPERIENCIA :

software.

Experiencia minima de 1 afio en la direccion de tiendas

Deseable experiencia en productos de tecnologia y

5.- COMPETENCIAS —~TECNICAS

Paquete de Office: Basico
Manejo de software.

Redaccién y ortografia.

Idioma inglés: nivel intermedio.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

Compromiso

Iniciativa y Proactividad
Trabajo en Equipo
Adaptabilidad al Cambio
Comunicacion

7.- COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Organizacion y Planificacion
Innovacion y Creatividad
Resolucion de problemas
Calidad en el trabajo

TIEMPO DE INDUCCION

1 semana
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PERSONAL DE ATENCION

1. DESCRIPCION DEL PUESTO
NOMBRE DEL PUESTO: PERSONAL DE ATENCION

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: PERSONAL DE ATENCION

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A: ------

. JEFE DE TIENDA

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

o Responsable de la atencion de los clientes en el centro de entretenimiento.

3.-FUNCIONES ESPECIFICAS

o Mantener una actitud proactiva y un trato amable, cordial y oportuno a los
clientes y sus comparieros de trabajo.

. Manejar informacion sobre los espacios del centro de entretenimiento.

o Guiar al padre y al nifio durante su visita.

o Mantener los espacios ordenados y limpios.

. Participar en el buen mantenimiento de la tienda.

o Informar sobre la participacion del nifio en cada espacio.

o Atender los reclamos de los clientes e informar a su encargado inmediatamente.
o Realizar labores que el encargado de tienda le encomiende.

. Reemplazar eventualmente al encargado y/o cajero si es necesario y con
autorizacion del administrador

o Apoyar en eventos de marketing segun lo indique la administradora.

o Verificar los brazaletes de los padres y nifios al ingreso y salida del centro de
entretenimiento.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
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Estudios universitarios incompletos/truncos y carrera
técnica completa en carreras de Educacion vy
Psicologia.

FORMACION TECNICA
Y/O PROFESIONAL:

Experiencia minima de 6 meses en tiendas que ofrecen

EXPERIENCIA : . .
productos o servicios a nifos.

5.- COMPETENCIAS —~-TECNICAS

Conocimiento de computacion e informatica.
Dominio del Office: Nivel basico.
Inglés basico.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

Compromiso

Iniciativa y Proactividad
Trabajo en Equipo
Adaptabilidad al Cambio
Comunicacion

Relaciones interpersonales
Persona empatica

7.- COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Organizacion y Planificacion
Confidencialidad

Tolerancia a la presion
Orientacion al servicio
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TIEMPO DE CAPACITACION 2 semanas

CAJERO

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: CAJERO

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: PERSONAL DE ATENCION

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:

° JEFE DE TIENDA .........................

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

Responsable del control de las ventas

3.-FUNCIONES ESPECIFICAS

o Recepcion del cliente.

o Brindar informacion del servicio a los clientes.

o Brindar un 6ptimo servicio a los clientes.

o Llevar el control de los ingresos y egresos de su Caja.

o Cuadrar caja al inicio y al cierre de tienda.

o Crear y Manejar una base de datos

o Colocar los brazaletes a los clientes.

o Otorgar informacion de promociones y descuentos.

o Controlar la venta de los productos de la tienda de souvenirs.
o Generar la emision de la boleta de pago.
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4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Estudios universitarios incompletos/truncos o carrera
técnica completa en las carreras de formacion
bancaria, computacion, contabilidad y administracién.

FORMACION TECNICA
Y/O PROFESIONAL:

Experiencia minima de 6 meses en atencion al cliente y

EXPERIENCIA : . :
manejo de cajas.

5.- COMPETENCIAS -TECNICAS

Conocimiento de computacién e informatica.
Dominio del Office: Nivel basico.
Inglés basico.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

Compromiso

Iniciativa y Proactividad
Trabajo en Equipo
Adaptabilidad al Cambio
Comunicacion

7.- COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Dominio del Trabajo

Liderazgo y Desarrollo de personas
Innovacion y Creatividad

Toma de decisiones
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TIEMPO DE INDUCCION 2 semanas

CONTADOR

1. - DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: CONTADOR

PUESTO QUE LO REEMPLAZA:

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A: --------

o ADMINISTRADOR

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

o Realizacion periddico del balance general de la empresa

3.-FUNCIONES ESPECIFICAS

o Se encargaré de llevar los libros contables de la empresa.

o El manejo de planilla.

o Realizar el calculo de los pagos tributarios para la empresa.

o Realizar los balances y estados de ganancias y pérdidas trimestrales para la

administracion y accionistas.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
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FORMACION TECNICA
Y/O PROFESIONAL: Estudios superiores de contabilidad.

EXPERIENCIA :

Experiencia minima de 3 afios.

5.- COMPETENCIAS -TECNICAS

Dominio del Office: Nivel Intermedio.
Inglés Intermedio.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

Compromiso

Iniciativa y Proactividad
Trabajo en Equipo
Adaptabilidad al Cambio
Comunicacion

7.- COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Aprendizaje continuo
Calidad en el trabajo
Asesoramiento y apoyo
Innovacion y creatividad

TIEMPO DE INDUCCION No es necesario

228

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




PONTIFICIA

TESIS PUCP : g:_:_\(lsELl:gIEAD

DEL PERU

TECNICO INFORMATICO

1. - DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: TECNICO INFORMATICO

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: ------

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A: ------

o ADMINISTRADOR

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

o Instalacion y Mantenimiento de los equipos.

3.-FUNCIONES ESPECIFICAS

o Mantenimiento de los equipos

o Solucionar cualquier problema respecto al funcionamiento eficiente de los
equipos y software.

o Brindar soporte informatico en temas de hardware, redes y comunicaciones a los
requerimientos de clientes internos de la empresa.

o Realizar el mantenimiento Correctivo y Preventivo de los equipos de computo.

o Mantenimiento de la red de la empresa.

o Atender a los usuarios y asegurarse de la operatividad de los equipos a ellos
asignados.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
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FORMACION TECNICA Educacion técnica o superior de las carreras de
Y/O PROFESIONAL: Informética o Ing. de sistemas.

Experiencia minima de 1 afio en el area de soporte o

EXPERIENCIA : -
mantenimiento.

5.- COMPETENCIAS ~-TECNICAS

= Conocimientos de computacion e informatica.

= Conocimiento en Tecnologia

= Conocimiento de redes y Comunicaciones, sistemas operativos, cableado
estructurado y electronica.

* Ingles Intermedio.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

Compromiso

Iniciativa y Proactividad
Trabajo en Equipo
Adaptabilidad al Cambio
Comunicacion

7.- COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Orientacion al servicio
Calidad en el trabajo
Tolerancia a la presién
Dinamismo y Energia
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TIEMPO DE INDUCCION No es necesario

PEDAGOGO

1. - DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PEDAGOGO

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: ------

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A: ------

o ADMINISTRADOR

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

Capacitacion y supervision del personal

3.-FUNCIONES ESPECIFICAS

o Capacitacion al personal de atencion y cajeros.

o Apoyar al administrador en la elaboracion del perfil del personal

o Elaborar los guiones del personal de atencion.

o Supervision y evaluacion del Personal de atencion.

o Desarrollo de temas nuevos para el Centro de Entretenimiento.

o Elaboracion de la informacidn que va manejar el personal por area.

o Realizacion de los codigos y pautas que debe de seguir el personal de atencion

con los clientes.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
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FORMACION TECNICA Educacion Universitaria Superior en las carreras de
Y/O PROFESIONAL: Educacion o Psicologia.

EXPERIENCIA : Experiencia minima de 2 afios en trabajo con nifios.

5.- COMPETENCIAS ~-TECNICAS

Manejo de Microsoft Office basico
Inglés Intermedio.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

Compromiso

Iniciativa y Proactividad
Trabajo en Equipo
Adaptabilidad al Cambio
Comunicacion

~

.- COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Orientacion al servicio
Calidad en el trabajo

Tolerancia a la presién
Dinamismo y Energia

TIEMPO DE INDUCCION No es necesario
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Cada uno de los horarios que a continuacion se muestran corresponden a cada uno de los colaboradores encargados de la atencion al cliente.

PRIMER TURNO

Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
9am a 10am 9am a 10am
10am a 11lam 10am a 11lam
1lam a 12pm 1lam a 12pm
12pm a lpm 12pm a lpm
1pma2pm 1pma2pm
2pm a 2:30pm 2pm a 2:30pm
2:30a3pm 2:30a3pm
3pmadpm 3pmadpm
4pm a 5pm 4pm a 5pm
S5pma6pm 5pm a6pm
6pm a7pm 6pm a7pm
7pm a 8pm 7pm a 8pm
8pm a9pm 8pm a9pm
9pm a 10pm 9pm a 10pm

Miércoles  Jueves Viernes Sabado Domingo
9am a 10am 9am a 10am
10am a 1lam 10am a 1lam
11lam a 12pm 11lam a 12pm
12pmalpm 12pmalpm
1pma2pm 1pm a2pm
2pma2:30pm 2pm a 2:30pm
2:30a 3pm 2:30a3pm
3pmadpm 3pmadpm
4pm a 5pm 4pm a 5pm
5pma6pm 5pma6pm
6pma7pm 6pma7pm
7pm a 8pm 7pm a 8pm
8pma9%pm 8pm a9%pm
9pm a 10pm 9pm a 10pm

Miércoles  Jueves Viernes abad D
9am a 10am 9am a 10am
10am a 11am 10am a 11am
1lam a 12pm 1lam a 12pm
12pmalpm 12pmalpm
1pma2pm 1pma2pm
2pm a 2:30pm 2pm a 2:30pm
2:30a3pm 2:30a3pm
3pmadpm 3pmadpm
4pm a 5pm 4pm a 5pm
S5pma6pm S5pma6pm
6pma7pm 6pma7pm
7pm a8pm 7pm a 8pm
8pma9%pm 8pma9%pm
9pm a 10pm 9pm a 10pm
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SEGUNDO TURNO

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
9am a 10am 9am a 10am
10am allam 10am a 1lam
1lama12pm 1lama12pm
12pmalpm 12pmalpm
1pma2pm 1pma2pm
2pm a 2:30pm 2pm a 2:30pm
2:30a3pm 2:30a3pm
3pmadpm 3pmadpm
4pm a 5pm 4pm a 5pm
5pm a 6pm 5pma6pm
6pma7pm 6pma7pm
7pm a 8pm 7pm a 8pm
8pm a9pm 8pm a9pm
9pm a 10pm 9pm a 10pm
NATALIA 2 Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo PATRICIA Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
9am a 10am 9am a 10am
10am a 11am 10am a 11am
1lam a 12pm 1lama 12pm
12pmalpm 12pmalpm
1pma2pm lpma2pm
2pm a 2:30pm 2pm a 2:30pm
2:30a3pm 2:30a3pm
3pmadpm 3pmadpm
4pm a 5pm 4pm a 5pm
5pm a 6pm 5pm a 6pm
6pma7pm 6pma7pm
7pm a 8pm 7pm a 8pm
8pm a9pm 8pm a9pm
9pm a 10pm 9pm a 10pm
VANE Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo ENT/SAL. Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
9am a 10am 9am a 10am
10am a 11am 10am a1lam
1lama12pm 1lam al12pm
12pmalpm 12pm alpm
1pma2pm 1pma2pm
2pm a 2:30pm 2pm a2:30pm
2:30a3pm 2:30 a3pm
3pmadpm 3pm ad4pm
4pm a 5pm 4pm a5pm
5pm a 6pm S5pm a 6pm
6pma7pm 6pm a7pm
7pm a 8pm 7pm a 8pm
8pm a9pm 8pm a9pm
9pm a 10pm 9pm a 10pm
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Anexo 132: Horario de Cajeros
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CAJERO1 Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo CAJERO 2 Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes  Sabado Domingo
9am a 10am 9am a 10am
10am allam 10am allam
1lam a12pm 1lam al2pm
12pm alpm 12pmalpm
1pm a2pm 1pm a2pm
2pm a 2:30pm 2pm a 2:30pm
2:30 a3pm 2:30 a3pm
3pm adpm 3pm ad4pm
4pm a5pm 4pm a5pm
5pm a6pm 5pm a6pm
6pm a7pm 6pm a7pm
7pm a 8pm 7pm a 8pm
8pm a9%pm 8pm a9%pm
9pm a 10pm 9pm a 10pm
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SUELDO SUELDO AFP (PRIMA) BENEFICIOS LABORALES (afio)
DESCRIPCION VACANTE BRUTO POR BRUTO FONDO SEGUR COMISIO SUELDO  GRATIFICACI CTS (1) ESSALUD
S PERSONA L\ @) o N NETO (mes) ON(2)
(mes) 10% 1.09% 1.75% 8.33% 9.00%
PERSONAL EN PLANILLA

Administrador 1] 2,800 2,800 280) 31 49 2,440 2,800 3,26 3,024 9,091 42,691
Jefe de tienda 1 1,400 1,400] 140 15 25 1,220} 1,400 1,633 1,512] 4,545 21,345
Personal de atencién 12 810 9,720 972] 106 170 8,472 9,720 11,340 10,498 31,558 148,198
Cajero 2 1,050 2,100 210 23 37 1,830} 2,100 2,450 2,268 6,818 32,018
Soporte técnico | 150! 16 26

TOTAL EN PLANILLA 7,560 17,520 17,520 18,922 56,882
PERSONAL EXTERNO

Personal de limpieza
TOTAL EXTERNO

9,150
TOTAL GASTOS EN PERSONAL 24,420 17,520 18922 56882

Contador 1
Pedagga 1
Seguridad 2
Service mantenimiento 1
2
7

ACANTE SUELDO UEGS AFP (PRIMA) e BENEFICIOS LABORALES (afio)
BRUTO POR SEGUR COMISIO GRATIFICACI
DESCRIPCION a oA Toiilﬂl?\e ) FONDO =7 N NETO (mes) NG CTS (1) ESSALUD
(D) 10% 109%  175% 8.33% 9.00%
PERSONAL EN PLANILLA
Administrador 1 3,080) 3,080) 308] 34 54] 2,685] 3,593 3326 10,000 46,960
Jefe de tienda 1 1,540 1,540) 154 17 27| 1,342 1,540| 1,797 1,663 5,000 23,480
Personal de atencion 13 891 11583 1,158 126 203 13514 12,510 37,606 176,602
Cajero 2 231] 20
Soporte técnico 165

TOTAL EN PLANILLA 9,966 17,574 20,163 23,524 21,776 65,463
PERSONAL EXTERNO

Contador

Pedagéga
Seguridad
Servicio de Mantenimief
Personal de limpieza
TOTAL EXTERNO

~ DS INY IS

23,524 21,776

SUELDO SUELDO AFP (PRIMA) BENEFICIOS LABORALES (afio)
DESCRIPCION VACANTE BRUTOPOR BRUTO FONDO SEGUR COMISIO SUELDO  GRATIFICACI CTS (1) ESSALUD
S PERSONA TOTAL (mes) (o] \ NETO (mes) ON (2)
(mes) 10% 1.09% 1.75% 8.33% 9.00%
PERSONAL EN PLANILLA

Administrador 1 3,080 3,080 308] 34 54 2,685 3,080 3,593 3,326 10,000 46,960
Jefe de tienda 1 1,540 1,540] 154 17 27 1,342 1,540 1,797 1,663] 5,000 23,480
Personal de atencion 15 891 13,365 1,337 146 234 11,649 13,365 15,593 14,434 43,392 203,772!
Cajero 2 1,155] 2,310 231 25 40 2,013 2,310] 2,695, 2,495 7,500 35,220
Soporte técnico 165 18

TOTAL EN PLANILLA 4 25,603 23,701 71,248

Contador

Pedagéga
Seguridad
Servicio de Mantenimief
Personal de limpieza
TOTAL EXTERNO

~ DSIINY [ e

25,603 23,701 71,248

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 134: Programa de Capacitaciones

Capacitaciones al personal de atencion

1.- Capacitacion inicial

N° Actividades Dias Frecuencia
1|Induccion 1 1 vez
2|Capacitacion con pedagoga 6 1 vez
3|Capacitacion con Tec. Informatico 6 1vez

2.- Capacitacion constante al personal

Actividades Frecuencia

1|Capacitacion con la pedagoga 2 1 vez cada 2 meses

Capacitaciones al técnico informatico y jefe de tienda

Actividades i Frecuencia

1|Capacitacion del proveedor(es) 3 solo una vez
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N°

01

ESTRATEGIA

Empleado del mes

OBJETIVO

02

Los trabajadores

Desempefio de los trabajadores por;  deben sentirse

cualidades

identificados y que
sus valores esten
alienados con los de
la empresa

03 iCumpleafios

04  iDesayunos de integracion
05 {Almuerzo de integracion
06 iNavidad

PONTIFICIA
& | UNIVERSIDAD
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DEL PERU

ENCARGADO FRECUENCIA ACCIONES

El jefe de tienda identificara el empleado del mes en funcion a su desempefio a lo
largo del mes.

Administrador Cada mes
El empleado destacado tendré la posibilidad de tomarse unas dos horas libres
entre el lunes a martes
Habran 6 tipos de pines: el carismaético, el colaborador, el tecnolégico, el
proactivo y el alineado con los valores

Administrador Cada mes

Conseguird los pines en funcién a su desempefio, se lo podran colocar el jefe de
tienda, colaboradores y clientes. Al fin de los 6 meses al més destacado se le dara
un vale de consumo por 200 soles

Jefe de Tienda

Por fecha de cumpleafios

En los cumpleafios de los empleados se les dara un moffin y un globo metélico
como detalle de su cumpleafios

Administrador

Dos veces al afio

Se realizaran desayunos integradores dos veces al afio, una en Mayo y otro en
Septiembre

Administrador

Dos veces al afio

Se realizaran almuerzos integradores dos veces al afio, una en Junio y otro en
Diciembre.

Administrador

Una vez al afio

Se le entregara su canasta navidefia a cada uno de los empleados
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Anexo 136: Activo Fijo

cOSTO COSTO

CATEGORIA PROOVEDOR
DESCRIPCION CANTIDAD UI\J(IST/A)S'O TOTAL (S/.)

Oficinas Impresora multifunsional HP 1 169[Saga Falabella
Notebook Samsung 2 1,101 2,202|Intra worldwide
Administracié Calentador eléctrico de agua 1 72 72|Ichikawa
: Kitchenet |Frigobar Daewoo 1 338 338(Ripley
Microondas Electrolux 1 219 219]Intra worldwide
Admy Venta Bafios [Maquina secadora de manos 3 567 1,701|Maestro
Caja registradora computarizada 2 1,749 3,498|Per( Sistemas S.A.C
Caja Desktop Advance 2 1,016 2,032(Saga Falabella
Televisor 40" LED SAMSUNG 1 1,567 1,567(Intra worldwide
i‘"j‘(')p; ;mg;zcﬁgdm”adc’ 6 1779 10,673|Maestro
i?:‘ép; ldz‘z)gggzcﬁgdido”ad‘) 3 694 2,082|Maestro
Aspiradora Samsung 1 186 186 Intra worldwide
Cémara de vigilancia (4) 1 1,016 1,016| Maestro
Cémara fotografica Panasonic 1 211 211|Saga Falabella
All-in-one marca LENOVO 18.5™ 12 1,249 14,990|Lapcom S.A.C
A'EL'(\D/O Audifonos Micronics 3 17 51|Micromaster
DVD Samsung 1 135 135|Intra worldwide
Equipo de sonido 1 236 236|Intra worldwide
Venta
Centro de Infraestructura Globo terraqueo 1 1,847 1,847|Incopesa
entretenim|Lentes 3D 15 318 4,767|Real D
180 oo tallas HP de 47 2 7,949 15,898| Hewlett-Packard
Pantallas LED Samsung 22" 3 609 1,828(Intra worldwide
Pantallas touch 42" HP 7/ 6,700 44,856|Hewlett-Packard
Proyector 3D & 1,249 1,474{BenQ
Sillas 31,070 31,070 _?22;”3”323;20
ngz;ucwrajuegos Reo 7 92,728|Remo Museum
Tablet LENOVO 1 592 592|Saga Falabella
Televisor 19" LED Samsung 2 457 914|Intra worldwide
Walkie talkie seguridad (2) 2 118 236|Maestro
Detector de humo a corriente 30 34 1,014{Maestro
sealzacion ECONOLLY. ” % 431 asstro

237,587
79,196

* Precios no incluyen IGV
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Anexo 137: Intangibles

COSTO

CATEGORIA DESCRIPCION CANTIDAD UN(gI;/?TIO TOTAL (S/.) ANUAL S/. PROOVEDOR

COSsTO AMORTIZACION

Aplicacion 1,525 1,525 508|William Pachamango
Softwares juegos Remo 7 52,260 17,420|Remo Museum
Museum
Software Féabrica de Herramienta
Painter 3V 1 536 536 179(Tool Factory
Software Paquete touch Screen 4 208 834 278|Tool Factory
Factory

Centro de entretenimiento Software Paquete touch Screen 7 208 1459 486|Tool Factory
Factory
ngtware Viaja por el mundo con 2 50 161 54| Hatch
Timmy!
Software You Paint 1.5 3 % 281 94(Ciber Link
Softwares propios 2 5,678 11,356 3,785|Junior Rojas
Video 10 21,330 7,110|Animedia
Software control de clientes 1 6,700 6,700 2,233|Ga Soft S.A.C

96,442 32,147

* Precios no incluyen IGV
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Anexo 138: Enseres y Decoracion del Local

DESCRIPCION CANTIDAD PROVEEDOR
- Escritorios + Sillas 2 280 559| Meaestro
Oficinas -
Aramarios 1 338]’ 338[Maestro
Casilleros 1 508! 508|Maestro
Estante almacén 1 84 84[Maestro
Mesa kitchenet + sillas (4) 1 228 228|Maestro
Mueble para microondas 1] 169 169|Sodimac
. ” Kit mueble + lavadero 1 330! 330[Sodimac
Administracio - i
n Ecurridor + Portarollo 1 25 25|Sodimac
Kitchenet Cuchillos docena 1 20, 20|Ichikawa
Tenedores docena 1 10, 10]Ichikawa
Cucharas docena 1 10, 66/Ichikawa
Cucharitas docena 1 10 10{Ichikawa
Platos docena 1 24 24|Ichikawa
Vasos docena 1 10, 10|Ichikawa.
Otros utencilios de cocina 14 14{Ichikawa
Inodoros adultos 2] 158| 315[Sodimac
Inodoro nifios + lavatorio 4 133 532|Maestro
Cafio lavatorios 2 19 39|Maestro
- ., Lavatorios 2 46 92|Sodimac
Admm:tracw Accesorios de instalacién de griferia 4 59 237|Maestro
~ Espejos 4 38 152| Maestro
(1;%) Bafios Dispensador de jabon liquido 4 21 83|Maestro
Venta Dispensador papel higiénico 4 63 251|Maestro
(83%) Piso cerdmico marino Beige 14 27 378|Maestro
Pegamento celima interior-exterior 9 19 170|Maestro
Fragua Beige 9 4 37|Maestro
Cruceta 3 mm 1 6 6|Maestro
Sillas caja/recepcion 2 72 144|Maestro
Counter 200x120x50 1 1271 1,271 2brica de muebles en
melamine
Caja  [Rack TV + instalacion 1 97 97|Maestro
Sillén para hall 1 169! 169|Saga Falabella
Buzén de sugerencias 1] 60 60| Fabriacril
Portafolletos 2] 15 30|Fabriacril
Rejilla pack de 6 grandes 260 260|Maestro
Rejilla pack de 6 pequefias 177 177|Maestro
Flourescentes 18 voltios 6] 5 31[Maestro
Flourescente 36 volios 6 6 33|Maestro
Alfombra olimpic de 24 onzas 250 27 6,677|Decorline
Formipega xgalén 11 64 705|Maestro
Servicio de instalacion de alfombrado 250 22, 5,500/ Decorline
Puertas de vidrio templado entrada del local 2 975 1,949|El mundo de las vitrinas
Dry wall techo hall central 763 763|Arte y Publicidad Perd
Dry wall entradas a areas 12,712 12,712|Arte y Publicidad Pert
Divisiones en vidrio para areas 8,593 8,5693|El mundo de las vitrinas
Letrero luminoso entrada 1 720| 720|ESE
Letreros para entrada de cada zona no luminoso 1 47 513|ESE
Sefialética de seguridad de 30 x20 50 2 90| Fabriacril
Extintores de 4kgs 2 51 102|Mercado Libre
Porcelanato THARIS 60x60 84 17 1,452| Maestro
Pegamento chema blanco flexible 32 29 936|Maestro
Cruceta Imm 8 7 20|Maestro
Fragua hueso 20, 4 83|Maestro
Limpiado Chema Clean 2 19 38| Maestro
Pintura FAST 5 galones g 58 173|Maestro
Cojines 5 17 84|Sodimac
Puffs 4 72 288|Mercado Libre
Baul para zona de relajacion ll 305 305|Mercado Libre
Venta Libros para nifios 5 55 275|Kiddy’s House
Audiovisuales infantiles 5 49 245|Kiddy’s House
Centrode Banco Barra cafet§r|’a 7 110 771|Ripley _
entretenimi Barra para ?afetena _ 1 424 424 N!ercado Libre
ento Mesa + 4 sillas para cafeteria 4 338! 1,353 R!p Ier
Counter 200x120x50 para cafeteria 1 1271 1,271 Fébrica de Muebles en
Melamine
Mufieco GEEKO en acrilico 1.60 metros 1 1,042 1,042|Incopesa
Bancas para hall central 1 161 161|Mercado Libre
Puffs redondos para hall central 10 102 1,022|Mercado Libre
Puertas para juegos cerrados 60x20 cm 2 50| 100|Maestro
Médulo para computadora de 3 cuerpos 240x75x50 2 458 915 Fabrlcz% de Muebles en
Melamine
Médulo para computadora de 2 cuerpos doble de 2 297 503 Fabrica de Muebles en
160x75x60 Melamine
Llave térmica con caja 1 47 47|Ferreteria Figallo
Chapa Forte de tres golpes 1 47 47|Ferreteria Figallo
Rollo INDECO N° 14 2 71 142|Ferreteria Figallo
Tomacorrientes Ticino 20 7 144|Ferreteria Figallo
Visagras 3x3 28|Ferreteria Figallo
Chapas para puerta 4 27 108|Ferreteria Figallo
Candados docena 1 16 16|Ferreteria Figallo
1rollo de cable de red 200 metros 2 71 142|Chery y CIAS.A.C
Conectores 20, 1 10(Chery y CIA S A.C
Placa red 5 4 19|Cheryy CIAS.AC
Canaletas grandes 20 4 76|Chery y CIA S.A.C
Supresor de pico 5 8 42|Cheryy CIAS.A.C 241
Cinta asislante 2 2 4|Chery y CIAS.A.C
Vinil para pared 200 43 8,644|Cuatro Colores
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Anexo 139: Capital de Trabajo

DESCRIPCION

CANTIDAD

COSTO
TOTAL S/.

Alquiler del local 14,700
Servicios bésicos 711
Remuneraciones 26,820
Campafias de lanzamiento 17,652
Materiales de oficina 632
Materiales de aseo 1,221
Brazaletes con codigo de barras 305
Revistas 200
Pagina web 151
Uniformes para personal de atencion 1,398
Polos piké para personal de atencion 441
Uniformes para personal de limpieza 88
Disfraces para nifios 847

TOTAL 65,167

Anexo 140:Costos Comerciales Pre-Operativos

COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO e 1=

(sl) TOTAL S/.
Costo de plan negocio 3,000 3,000
Instalacion POS 71 71
Servicio de courier para importacion de softwares 402 402
Servicio de modificacion de softwares 2,100 2,100
Servicio de acondicionamiento bafios 630 630
Servicio de instalacion de porcelanato 2,640 2,640
Servicio de pintado 2,000 2,000
Servicio de Instalacién de aire acondicionado 599 5,391
Instalacion lavatorio de kitchenet+ cafieria 120 120

TOTAL

16,354
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Anexo 141: Costos de Constitucion de la Empresa

COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO
(S/)

COSTO
TOTAL S/.

Elaboracidon de la minuta, escritura publica y su 600 600
inscripcion en Registros Publicos

Derechos de tramite 120 120
Legalizacién de libros contables 2 75 150
Autorizacion de planillas en el Ministerio de Trabajo 11 11
Licencia de funcionamiento municipal 208 208
Autorizacion de contratos de trabajo 14 12 164
Inspeccién técnica de seguridad en defensa civil 146 146
basica EX - ante (de 101 a 500m2)

Busqueda por denominacion (INDECOPI) 3 30 90
Busqueda por figura (INDECOPI) 3 38 115
Pago derecho de tramite en INDECOPI 535 535
Registro en INDECOPI 2 533 1,067

TOTAL 3,206
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Anexo 142: Importacion de Juegos Musicales

COTIZACION SENATOR
INTERNATIONAL
TECNOLOGIA DE ALIMENTOS Casa Matriz
Calle Migua| Dasss 153 4t Puo OF. “F"
San [sd0 - Uma
Att. Srta. Mayra Tuanama Pari
Te¥. : (511) 222 7822 Anexs 18
Fax :(511) 222 2861
Fecha validez Cotizacion N®
&)
13.03.2012 31.03.2012 SEN420/2012 b T 4
ORIGEN JDESTING SERVICIO A COTIZAR FLETE MONEDA
MIAML/CALLAD FLETE MARITIMO 75.00 TON /M3 MIN DOLARES
115.00
GASTOS EN ORIGEN
FORWARDING FEE USO 60.00
GASTOS LOCALES:
HANDLING FEE USS 4500 + 16V
COLLECT FEE 3% DEL FLETE MINIMO US$25.00 + IGV
EMSION BL USS 20.00 + 16V
SEGURO: (OPCIONAL) 0.5% Val. Asegurable — MIN USS 50.00 + IGV

Tlempo ge transito: 11 dias

Sin otro particuar quedamos de usted.
Amntaments,

Cristina Guerra A,
Pricing & commercial assistant

Senator Intemational Perd

Miguel Dasso 153-4to piso, letra F,
San Isidro - Lima - Pert

Fono (511) 711-9629

Fax (511) 718-4074

Cel (511) 99 BI8*5027 (nextel)
www._senator-intemational.com

First Class Giobal Logistics

Mami, Atianta, Crarictte, Chicago, Los Angeies, New York, San Diega, Buerc Alres, Rosario, S3o Faulc, Sartiago de Chile, Lima, México City, Monterrey, Hamburs,
Berlin, Cuesselcort, Frankfurt, Mannhaim, Muerster-Dsnabrueci, Nuernberg, Stuttgart, Manchaster, Lorcon, Amstercam, Rottercam, Duby, Shanghal, Shenzher,
Horg Kong, Jakarta, Singapore

e-3tarectareatioey com
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Anexo 143: Cotizacién de video para simulador
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Anexo 144: Cotizacién Sillas Vibratorias

De: feedback@service.alibaba.com" <feedback@service.alibaba.com> "yingda4dd@yahoo.cn"
<yingda4d@yahoo.cn>

Enviado el: viernes, 02 de febrero de 2012 07:45 a.m.

Para: Mayra Tuanama

CC: marcia.et52@hotmail.com

Asunto: Especificaciones de las sillas vibratorias

The price per set of nine seats chair with FOB price is 5000dollars. Payment is by credit card on
the account of the company
Notify to close the contract and ready to send the products according to your specifications
and you can take the product.

Best Regards,
Beijing Yingda Technology Co.,Ltd.
Email: yingda4d@yahoo.cnMoblie: 0086-10-

De: Mayra Tuanama

Enviado el: viernes, 20 de Enero de 2012 04:33 pm

Para: feedback@service.alibaba.com"

CC: <feedback@service.alibaba.com> "yingda4d@yahoo.cn"
<yingda4dd@yahoo.cn>marcia.et52@hotmail.com

Asunto: Especificaciones de las sillas vibratorias

Hi Larry,

Thanks a lot for your reply. I really don’t much about technical details. I was interested by the
5D theater for 9 people (like picture below), but if you have other options; please send them so
that | can evaluate.

It will be helpful if you send me pictures, data sheets and the prices for each one.
Also explain differences between pneumatic , hydraulic, electric.
Thanks in advance!

Mayra Tuanama
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Anexo 145: Importacion de Simulador Espacial

De: Veronica Quispe [vguispe@tasa.com.pe]
Enviado el: miércoles, 15 de febrero de 2012 05:24 p.m.
Para: Mayra Tuanama Alvarez [marcia.et52@hotmail.com]

Asunto: RE: Especificaciones de las sillas vibratorias
Estimada Mayra

El precio total de Importacion seria $6,400

Incluye:
e Ad valoren
e Seguro
e IGV
o Flete
e (Gastos de importacion

Luego te adjunto ficha
Saludos Cordiales,

Verénica Quispe
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Anexo 146: Cotizacion computadoras All In One

PORTATILES

TEAHPLLADTRLY

Lenovo G205 18.5 inch All-<in-One PC

i D Fostiboon Brmane E3500 1.00ke, AN 2GE0, HOD SIBGE, DVDAYL Weboam. Weedows T Hors Presium) -Whige g dll-deane Mot -Tesch PO

Gamcteristicas Tecnicas :

Prewwss  asdpdFuslon Bramos E3S0K 4 6GHz
Prva s uld

Feasdmur chck 1000

Irocemar secapd AR

Mrpary 0B
Memaw trse MO0 KR

Magirum B0
Malbehbaard Dl DPEFS
Malbeibaand  APMDTRNGY

ISR paarie 4
ATrourRari
Sl pelaiil (o 0L ITENRED
Wi .l m
late il Eipaigon
[l T allar-an:
FCLE kel MW
{Tree
BOT-E o dimin MOA
il
Hirdibik  Smpeo ST19061
sl
Inl!l'I'I:l Salid m EBR E'FP'U”J BGE De Memoria Ram
Tatsl sorape  NEEDS
[ :::.-mrd Z1INE AT ke by adeon B {
bk pardd) 211 iy Ladaon =
Graghlntvide e NES 00 “1'
(L] | !
Arand Mealidk H Ao R
Sourd miputy  Ix ) e skl o, 3 Sewm i \'.
Yo 18 Bl Y
Semmarmd SO SOHC BML. Memony Sick PR 'u. b1
Chpthisl dilie . , o
FMH“ T W alTH . "‘
IHicks %
Viewstloatm 1.5 Ly
Bereoimaidd M4 ! ! TR
Ml 1 5300 DED . Y
Soreminputn e .ﬁ-HD LA ' 'l_lI
Karvbosnd L] THE L LA G /) :
M Dl | A7C detfa if | %
| )
i k]
| ’ e

Procios inchiym Igv
gfﬂ E%gﬁl@ ' E%‘:EEELL;::

ety [ Lk s [ERERRER
s L Frmcaws [

| fuveirce Do borke s
Fasda e Lay Lo, Py o e '
wertag: lapeom_saciRhximail.osn b Tl P vy iy
WA hpmn ST, fHE Farrn D Puge Cerstmte.  Tipa (D v Del D f Coins el |
C -
248

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




et PONTIFICIA
TESIS PUCP gglr\éeagﬁm

DEL PERU

Anexo 147: Cotizacién computadoras HP

—————————— Forwarded message ----------

From: "Marco.esparza™ <marco.esparza@hpeducacion.com>
Date: Thu, 19 Jan 2012 14:55:58 -0500

Subject: Re: Proyecto Snoop In

To: Cinthya Rivera Guerra <criveraguerra@gmail.com>

Estimada:
Te alcanzo la informacion requerida:
- Pantalla Touch 47" $3500 + IGV

- Smart table $7500 + IGV
- All In One $1000 + IGV.

Saludos
M. Esparza.
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Anexo 148: Cotizacioén Globo Terraqueo

3 C
B
_g Somos una empresa dedicada al desarrollo de disefios y proyectos para ofrecerle a usted una
amplia gama de alternativas e ideas para la promocion y presentacion de sus productos e imagen
corporativa.
Av. Mexico 924 La Victoria - Lima 13 4 de Enero del 2012

COTIZACION N° 0004365

Sres. MINI GEEKS

Att. Srta. Mayra Tuanama Alvarez / mtuanama@tasa.com.pe
Los precios son en SOLES, INCLUYE IGV

Tengo el agrado de cotizar lo siguiente:

m CANT UND ARTICULO PRECIO
ESFERA DE ACRILICO TRANSPARENTE # 8, UNION DE
4 PIEZAS, PINTADO DE ACRILICO. TAMARO 1 METRO

001 1 PZA bIAMETRO, CON BASE DE ACRILICO DE 50 S/.  1,180.00

CENTIMETROS DE ALTO TIPO # 10

MUNECO DE 3 COLORES EN ACRILICO # 8 DE 1.
002 1 PZA 80MTS DE ALTO POR 1.2 MTS DE ANCHO, SEGUN S/. 1,230.00
FIGURA PRESENTADA.

SUB TOTAL S/. 1,976.20
IGV (18%) S/. 433.80
TOTAL S/. 2,410.00

(*) La entrega de fabricacion son tres semanas luego de firmar contrato

Saludos cordiales,

Janet Sotomayor Mere
Departamento Ventas

(511) 473-2226 / 473-3151
996-58806

RPM: #930606
jsotomayor@incopesa.com.pe
http://incopesa.com.pe/
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Anexo 149: Cotizacién Instalaciones Eléctricas Globo Terraqueo

De: jpacham@pucp.edu.pe

Enviado el: 20-Jan-2012 9:44:30 AM

Para: m.tuanama@pucp.edu.pe

Copia:

Asunto: Re: Fwd: Centro de Entretenimiento-Simulador

Tal como coordinamos siguiendo tus especificaciones, que seria un panel de control para el
“Mundo” con instalaciones eléctricas por dentro y el mundo se prenda de diversos colores y los
nifios puedan manipularlo desde un panel de control.

Para la cotizacidn se tomo en cuenta el material que se necesitaria cableado, focos, conectores,
etc. Y la mafio de obra. Un proyecto asi tomaria unas dos semanas por que se necesita realizar
las pruebas correspondientes para que las conexiones no sean peligrosas para los nifios y que el
panel funciones correctamente. El costo total aproximado seria de 1000 soles incluido el IGV.
Espero haya podido ayudarte con eso, cualquier consulta avisame

Saludos

Julio Pachamango
Dpto. de Ingenieria — Seccién Electronica PUCP.
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Anexo 150: Cotizacion proveedor Intra worldwide

Informacidn extraida del brochure de ofertas para Diciembre 2011.

LapTop
IF-02-1111 |Intel Pentium P6100 15.6" NP-RV511

1,299 Promocion
LED RAM 2GB HDD

s/.1,129

]
LA Homo Microondas 26 Itg, - 3 ml 95
13, color silver puerta mirror
=

Tv-07-1111 | T€levisor 40" LED

UN-40D5003
Serie 5

1,999 1,849

TV-02-1111 gzlﬁgigor 22"LED UN-22D5003 |W: 799 719
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Anexo 151: Cotizacién Muebles de Melamine

De: Shicshe Lucero Elizabeth
Av, La Marina 891 - P. Libre
Cel.: 993-681-057 / 980-492-949

S0 [BE) .o e
I P Lima,......... e de..
Telf.:..; ........ S ST el _ P‘J“ 0003 i'B
CANTIOD | ) L DESCRIPCION
sdulpn PREN "o af 3 cuegfos
oc 980 ¥ 9% 44 E_ Q;¢m MELLERY:
Haduls CoREN  Fodfo %ﬁm 9C 2 CocPas dob\f
ac ; 3 b ?Gﬂc»n Ny f"iiﬂlﬂn
ﬁdét]lﬁ LOlnde ¢ e :
a¢ Joo x go X 3a el 1350 a4
i"---'ra bmj’l'n'lm‘m cuni%u.gg colok.

e Coolee e Jog¥ J90 X502
_TOTAL: S/, .

SohRe 0. Seus
cnn.?i_uma calok  frecio [ ?isﬁa-og
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Anexo 152: Drywalls

Artey
Publicidad Pera

COTIZACION NO. 0085-2012

Lima, 04 de Febrero del 2012

Sefiores :
MINI GEEKS
Presente.-

SRTA. MAYRA TUANAMA ALVEREZ
Su Solicitud de Cotizacion

Atencion
Referencia

De mi especial consideracion
Tengo el agrado de dirigirme a Uds. A fin de COTIZAR lo siguiente :

Item Cant U.M. Descripcion P.Unit. P.Total
Nubes decorado Dry wall de 80 x 60
1 6|PZA 100.00 76271
para techo
Decoracion Dry wallentradas a la
2 4/ PZA zona, de 210 alto por 2 de ancho, 3177.97 12,711 86
disefio a pintado de 6 colores
SUBTOTAL(S/.)| s/. 11,733.08
IGV (S/.) S/.2,425.42
TOTAL (5/.) S/.13,474.58
Los precios :  No Incluyen 18% LGV,
MONEDA : 5/ SOLES
FORMA DE PAGO : CREDITO COMERCIAL
PLAZO DE ENTREGA  : 01 DIA, RECIBIDA LA ORDEN DE COMPRA ORIGINAL

VALIDEZ DE LA OFERTA: 07 DIAS,

MARCOS MAVILA J.
DPTO. DE VENTAS
ARTE Y PUBLIGIDAD PERU
Av. Bolivia 148 Of 3398/3365 - Lima
Jr. Candamo 179 Of. 22 - Lince
Telf 99211-1043 / Nextel: 646*7339
mai : arteypublicidadperu@holmail com
www arteypublicidadperu.com
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Anexo 153: Cotizacién alfombrado

COATIHAS I PARGUET DEL MORTE ¥ S50
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e CD - TAFRONES . SOHCALDS DF CEOHD
~£Iﬂ€ | ——
- Mt et a2y cnplto sl | B e | Sk
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O TP R
PROFORMA - CONTRATO [
25 ll-:..t. 1‘-ln_'ﬂ'.- Mos .
Sanaiest.. HI‘J“-L S Emisidn comgrobanta;
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Mnncidr: Goka | Fach
milons 10856 - M G002 ¢ %LN“ ho1652

:E?.; M-:* ,\‘..;..-IIJH..
yend; Ll

PRECID

CANT,

DESCRIFCION

TOTAL
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Anexo 154: Servicios basicos

El calculo para saber cudnto consumiria en promedio el local en cuanto a luz y agua fue
realizado por el Sr. Victor Hugo Vera Velasquez de la Oficina de Mantenimiento PUCP.

Formula Formula Formula Formula Formula
5 Resultado . Consumo
Consumo | Cantidad | Numero de Resultado Horas de | Resultado Car_mdad de de consumo Precio de Consumq en soles
en ’ dias por Kwh ensoles (sin| .
(watt) por X X uso por dia en Kwh Kwh por . (incluido
Kw mes Comercial IGV)
mes IGV)
Computadora DeskTop 600 1 1 0.60 11 6.60 28 184.80 0.32 59.14 69.78
Impresora Tinta 490 1 1 0.49 4 1.96 5 9.80 0.32 3.14 3.70
Impresora laser 1100 1 1 1.10 4 4.40 15 66.00 0.32 21.12 24.92
Horno Microondas 1200 1 1 1.20 2 2.40 28 67.20 0.32 21.50 25.37
Luminarias 2x36w 87 1 95 8.27 5 41.33 28 1157.10 0.32 370.27 436.92
Scaner 150 1 1 0.15 11 1.65 28 46.20 0.32 14.78 17.45
Minicomponente 60 2 1 0.12 11 1.32 28 36.96 0.32 11.83 13.96
DVD 25 16 1 0.40 11 4.40 28 123.20 0.32 39.42 46.52
Televisor LED 160 1 1 0.16 11 1.76 28 49.28 0.32 15.77 18.61
Total S/.660.02
NOTA:
Considerar altura del piso a techo de 3 metros, altura de trabajo 0.8 metros
Dimensiones del Terreno 40x10 metros
Zona uniforme y libre
Tarifa BT3, EDELNOR
Sistema Trifasico
Alimentacion 220 V
Agua
Tarifa Comercial 0a 1000 m3
Agua potable 4.095
Alcantarillado 1.789
Consumo | 25 |m3
Calculo: Soles
Agua potable 102.38
Alcantarillado 44.73
Cargo Fijo 474
Consumo Mes 179.18
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Anexo 155: Cotizaciéon Teléfono, cable e internet

Precio Total " " .
) Precio Precio Precio
Paquete Servicios )
o Individuales Ahorro Regular Promocion

Internet & Mbps

sizoson  SK 69 contratar ()

- A . oy 5N T2 o g4 79
+ Linea Tarifa Plana Nacional S.503.73 528473 3 menes
Internet 2 Mbps - 69
5 : . ; s/.
+ Linea Tarifa Plana Nacional 5/315.33 s/ 14633  S/169.00 contratar ()

x 2 meses

Internet 2 Mbps

« Linea Tarifa Semiplana 5/.281.62 S.14262  §.138.00 contratar ()

% 3 meses
Internet 1 Mbps
5 : =, S/,
+ Linea Tarifa Control al Segundo S1.172.54 5/64.45 S51.108.08 x»; gg contratar@

Internet 500 Kbps
+ Linea Tarifa Social al Segundo

L)
[<3]
=]
=]
=]
|
wn
[}
i
=
=]
|

o ntratar@
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Anexo 156: Cotizacién utensilios de cocina

JR.JUNIN # 758-774 LIMA
Central Tif.  426-0955- Ane.140

Unicn Ychicawa S.A.

Fax:

Sébado, 28 de Enero de 2012

Sefiores:

Att.
MAYRA TUANAMA ALVAREZ

Por medio de la presente, le hacemos llegar la siguiente cotizacion

CODIGO CANT. UNID. DESCRIPCION P.UNIT. PRECIO

TOTAL
" 10057007 3.00 DOC CUCHARA DE MESA MOD.730-1 FACUSA 12.00 66.00
" 10157057 1.00 DOC TENEDOR DE MESA MOD.730-1 FACUSA 10.00 10.00
" 10165077 1.00 DOC CUCHILLO DE MESA MOD.733-1 FACUSA 20.00 20.00
" 20116291 1.00 DOC CUCHARITA DE MESA MOD.734-1 FACUS/ 10.00 10.00
" 20116292 1.00 DOC PLATOS PORCELANA.GRUES. 20X14 #20 P.C 23.00 23.00
" 20116294 1.00 DOC VASO VIDRIO 390 ML. #15 CRISTAR 10.00 10.00
" 20116296 1.00 PZA CALENTADOR AGUA ELECTRICO 1 LT. 345 Mll 85.00 85.00
" 20116207 3.00 PZA RECOGEDOR SIMPLE # 35 BASA 4.50 13.50
" 20159104 3.00 PZA ESCOBA SIMPLE PZA AR5 BASA 43.00 215.00
" 20159106 2.00 PZA TACHO PLASTICO # 80 CON TAPA BASA 13.10 78.70
SUBTOTAL : S/. 435.584 DSCTO: 0 % S/. 95.616 TOTAL :

OBS:

DIA DE DESPACHO QUE LE CORRESPONDE:
DE LO CONTRARIO PODRA PASAR A RECOGER SU MERCADERIA

CONDICIONES DE VENTA

Los precios incluyen L.G.V.
Precios en Soles
Tipo de Venta: CONTADO

Cotizacion valida por 7 dias

Brindamos el servicio especial de reparto en nuestras unidades de transporte, de acuerdo al rol y rutas de despacho semanales.

JOSE AVELLANEDA
EJECUTIVO DE VENTA
vtacorp@uysa.com.pe

Nextel: 828*9574
Cel. : '908289574
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Anexo 157: Cotizacion Pintado, Servicio de Electricidad y Gasfiteria

W-I.W- E.L.R. Ltda.

ACABADOS PARA EL HOGAR ¥ LA OFICINA

w.iweirlahoimail.com

SENOR:

 Eresente.

habedores de lo delicado que resulta encargar la ejecucion é2 obras dentro de su hogar, tante por los
aapeetos de szpuridad que ello conlleva eome por 1o calidad de Lo trabajeds gue deban realizirse, nos o5
gt poner a su disposicion nuesira empresa W.LW, Acabados para ¢ hogar v oficina E.LR, Lida, la
milsma que redne amibos aspectes arriba mencionados,

En lo refierenie a la calidad, contames con asesoria de ingenieros y decoradores, nsi como personal
altamenie calificndo en la gjecucion de acabados ¢ instalaciones diversas,

PFara su sepundad contamos con un écord de milltiples obras realizadas lo que constinge nuesim
referencin, Ins mismas que pueden eer verificsdas en ¢l moorerdo mue Ud, crea convenieale #om b eyal
bastart qui pos Hame welefonicamente que gustoses be daremos b miormaciin correspondiente para ella.

Ademds ruestros tihajos son ganantizades, lo que signifien ningin costo adicional cu el easo
improhabli di que se presentase alguna discrepancis; que puede ser ustificada, en la calidad del mismo

Somozs una Emperesa debidamente registrada por [a cual emitimos facturas v contamos con BLLC, de
SLIMAT.

Mo serd muy prato atender  su llamada felefénica & los ndmesos: Telef. 3821-3179
Cel, 997.214-8880 st Ud ke prefiere lo visiacames en el mis breve plam,

Esperando escuchar pronto de Uds. Mos refleramos muy slenlansente,
P Mo trabajamas por irahajar, sabemas [0 que hacemaos,

W.LW. e Lide

ALAHAREES FAHS EL IHHAR T LY DFRETEA

All: 51, Wilson Lezeano Chirinos
CONTRATISTAS

Mota: Estimado Sefor estands r:il.'mprl.' a S0 servicte para servicle en noesir line, sabemos QUi nuestra
garantia serd muestra calidad de nuestro frabajo

Muolecin Rimae 319 - 321 Urh. Huascardin Kimac Telef, 382-3270 Cel, 997-214-E5E
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ACABADOS PARA AR

Se afrece las siguientes especialidades:

CARPINTERIA Y ' Trabajos en todo tipo de maders - divisiones, puertas, Car - ot

EBANISTERIA : Reposteris, Closed, Disefio de Mueble, Enchapadios de ; Melamina y
Formicn.

AI,B.&HILEHH : Trahajos de albaftileris en peneral: relicciones, levantamienlos de

pasos, resanes, picndos, tnmajeads (pares salitrosas), refragunda,
enchapes de msaydlica y cerbmicos | pisos de ocre v pulido,
midificaciones y oiros afines

GASFITERIA ' En general fugas, insinlaciones de agua v desagle, hombas de apus,

limpleza de cisternas, colocacion de tanques aérecs,
mndificacicmes en general.

ELECTRICIDAD : En general, dicroicos, decoraciones, inslalaciones domiciliaras y de
oficinas, lineas a tierra, conmustaciones, porteros ¥ también del tipo
comercial, deshumedecedores, anexos welefinicos.

PINTURA : Trabaje de pantado al duce, latex, laqueados, D-D., barnizade,
empasiodos , éleo, esmalie, pintura epoxi (piscinas), Manqueados y
dEmis sETVICIns

CERRAJERIA : Confeccion de puertas, veritanas, v seldsdura en general
DRY WALL : Toda estractura, divisidn yio Provectos,
OTROS : Se fabrican v pulen objetos de bronee, se lavan lajns ¢ instalacian

de vidrine: cnados, templadas y laminados en cualgueer colar, e
pulen pises de mirmol, losetas, granitos y pisos de madesa

Diénce la oportanidad de poder servitke, somos un grupo de irabajsdores unidos para brindar
gusipsamente nuestras EXPETIENTIES.

Todo trabajo se efectia con RESPONSABILIDAD v con Ja GARANTIA que usted necesity; recuerde la
calidad, el huen trabajo, sdlo se garantiza, ¥ para las cosas duren hay que saber & quben contrta.

Llame sin ningin compromiso, ¥ gusiosg Je atenderemos denlna del mis breve plagzo.
Comtames con RLULC. y emitimos factura

ATTE: 5r. Wibkon Lepcann Chirinos
CONTRATISTAS

Malecin KRimae 319 = 321 Urb. Huascarin Kimac Telef, 382-3179 Cel, 997-214-48%
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Anexo 158: Cotizacion Brazaletes para nifios

rotasdetdans Dis:;ﬂ:ﬂ?r:nmm Vo_rnl!m!)vmi;lleyﬁmﬁng.cn Interactive, ]
e compras, Trabal .
m Tar|etas F'onm:::. Imprl::n?n Ghr:m..g:: x:’;m;ﬁén cuNTnATu | W
Imprasiones Digitales Laser a Full Color, Gigantografias 720dpi 1440dpi, :
Vi Bril Impresicnes Interior y Exterior, Laminade Mate,
i"| _Brillante, Perlado Adhesiva, Papsl fotografico, Comprobantes de pago. PHDFOHMA IZ|
Telf: msslm C;I.' ﬂ_gl-??ﬂz’lfl? .‘\?5221 ngIEQ‘I 1892552424 Nextel: (34) &24‘5?;
nca Garcilazo de la Vega 1132 stand 2294 Lima- Cercado CGONVIERTA SU PAGINA WEB EN
h com [ ni g
B oo opane1 7 @ihotmall com UNA FUENTE DE NEGOCIOS
Cliente: Haira Recepcion: E_ma [ Mes | Ao )
Telf: - _ — 4 o7 [2012)
CANT. | DESCRIPCI1ON P.UNIT.| IMPORTE DISENO DE PAGINA WEB
00 | Pulsera brazalefe  SUSY1Tn 00 | w.Bages
htecia(, cOuche {1sq B -
R ~ = .
n Full color / Disefo P —
. T i N :;m:i.mmmﬂ-wm
: meiuren 12 navegahilidad do s paging web
100 | Yyl lpcatalete Y 260 0| o) s e,
I » Le (antl IMPRENTA EN GENERAL
Vel e =
| g5,
B — TOTAL [ ) .
i A CUENTA
| ( Condicionas: 0 C ]
1.- Tods trabajo se iniclara con al 50% de adelanto.
| | 2-El Pracio pactado es esta orden no incluye LG.V.
! La.- Una vez entregads al trabajo no hay devolucidn.
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Anexo 159: Presupuesto de Ventas Afio 1

Precio
Unitariode =~ FEBRERO MARZO ABRIL JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO TOTAL (S/.)
Venta (s/.)*
VENTA DEENTRADAS REGULARES
Entrada nifios SI.25 SI. 44,786 S/. 44,786 S 44,786 SI. 44,786 S1. 54421 S1. 54421 S/.54427 S/. 54,427 S1.62,725 S1.62,725 S/.62,125 SI.62,725|  SI.647,756
Entrada padres S/.8 S/, 11,943 S/.11,943 S/, 11,943 S/.11,943 S/. 14514 S/, 14,514 S/. 14,514 S/. 14,514 S/, 16,727 S/, 16,727 S.16,727 S/.16,727)  S1.172,735
TOTAL VENTA EN ENTRADAS S/.56,729 S/.56,729 S/.56,729 S/.56,729 S/.68,941 S/.68941 S/.68941|  S/.68941 S/.79,452 S/.79,452 S1.79452 S1.79452|  S/.820,491
VENTA EN ENTRADAS A COLEGIOS
Entrada nifios Sl.17 /.0 .0 S/.2,034 S/.2,034 S/. 4,068 S/. 4,068 S/. 4,068 S/. 4,068 S/. 4,068 S/. 4,068 /.0 S1.0 S/, 28475
TOTAL VENTA EN ENTRADAS A S/.0 S0 S/.2,034 S1.2,034 S/.4,068 S1.4,068 S1.4,068 S1.4,068 S/.4,068 S1.4,068 SI.0 S0 S/. 28,475

S1.56,729 S1.56,729 S/.58,763 S/.58,763 S1.73,009 S/.73,009  S/.73009  S/.73,009 S/.83,520 S/.83,520 S1.79,452 S1.79452  S/.848,965

* No incluye IGV
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Anexo 160: Presupuesto de Ventas en S/. Afio 1 — Afio 10
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Precio
Unitario de
Venta (s/.)*
5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
VENTA DEENTRADAS REGULARES
Entrada nifios .25 S/.647756]  /.680144]  S/.714151] S/ 749858 s.787351]  S.826719]  S/.868055]  S/.911458]  S/.957,031]  S/.1004,882] S/.8147.405
Entrada padres sl.8 /172735 s.181372]  S/.190440] S/ 199,962 5/.200960]  1.220458]  S/.231481[  S/.243085]  S/.255208]  /.267,969]  S/.2.172641
TOTAL VENTA EN ENTRADAS REGULARES|  5/.820491]  5/.861515]  5/.904591]  5/.949821]  5/.997,312] S/.1,047177] $/.1,099,536] S/.1,154513] 5/.1212239 §/.1,272851[ S/.10,320,046
VENTA EN ENTRADAS A COLEGIOS
Entrada nifios S/.17 SI. 28475 S/. 29,808 S/.31,393 S/.32,963 S/.34,611 S/.36342]  S/.38159] . 40,067 S/. 42,070 S/.44173]  S/.358,150
TOTAL VENTA EN ENTRADAS ACOLEGIOS|  S/.28475]  5/.29,898 $/.31393]  5/.32,963 S/.34611]  5/.36342] 5/.38,159]  S.40067]  S.42070]  5/.44173[ S/.358,150

S/. 848,965

S/.891,414

S/.935,984

S/.982,784

S/.1,031,923

S/.1,083,519

S/.1,137,695

S/.1,194,580

S/.1,254,309

S/.1,317,024

S/.10,678,196

* No incluye IGV
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Anexo 161: Estado de Ganancias y Pérdidas en nuevos soles Afio 1 — Afio 10

\‘\ﬁNEH

e,
St % |0
5 A

DEl

L PERU

INTIFICIA
NIVERSIDAD
ATOLICA

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

ANO 1- ANO 10 ANOS
(en nuewos soles) 0 1 2 3] 4 5 6 7 8 9 10
Ventas 848,965 891,414 935,984 982,784 1,031,923 1,083,519 1,137,695 1,194,580 1,254,309 1,317,024
Otros Ingresos (alquiler espacio cafeteria) 35,481 36,901 38,377 39,912 41,508 43,169 44,895 46,691 48,559 50,501
Costo Variable
Comisién uso POS -13,159 -13,817 -14,508 -15,233 -15,995 -16,795 -17,634 -18,516 -19,442 -20,414
Agua -1,822 -1,877 -1,933 -1,991 -2,051 -2,112 -2,176 -2,241 -2,308 -2,378
Margen de contribucién 869,466 912,621 957,920 1,005,471 1,055,385 1,107,781 1,162,780 1,220,514 1,281,117 1,344,734
Costos Fijos
Remuneraciones + Beneficios laborales -332,922 -332,922 -332,922 -332,922 -390,619 -390,619 -390,619 -417,788 -417,788 -417,788
Capacitacion y/o Motivacion -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424
Alquiler del local -88,200 -90,846 -93,571 -96,379 -99,270 -102,248 -105,315 -108,475 -111,729 -115,081
Servicios basicos -11,825 -11,825 -11,825 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791
Material de oficina -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181
Material de aseo -12,081 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225
Seguro contra robos e incendios -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290
Mantenimiento local -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631
Depreciacion -79,196 -79,196 -158,392 -79,196 -158,392 -79,196 -158,392 -79,196 -158,392 -79,196
Amortizacién -45,409 -45,409 -75,323 -43,175 -73,090 -29,914 -59,828 -29,914 -59,828 -29,914
Marketing -52,982 -52,982 -58,280 -58,280 -64,108 -64,108 -70,519 -70,519 77,571 -77,571
Otros gastos fijos de venta -2,668 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899
Utilidad antes de impuestos 226,658 263,792 191,958 350,079 224,467 396,255 332,666 469,181 410,368 579,743
Impuesto a la renta (30%) -67,997 -79,137 -57,587 -105,024 -67,340 -118,876 -99,800 -140,754 -123,110 -173,923
Utilidad neta 158,660 184,654 134,370 245,055 157,127 277,378 232,866 328,426 287,258 405,820
17.94% 19.89% 13.79% 23.96% 14.64% 24.62% 19.69% 26.46% 22.05% 29.68%
Supuestos:

e Comision POS: corresponde a 5% de la transaccion.

Apoyo( 2011 : 88)

Se asume que el 31% de las ventas seran con POS, acorde al Estudio Multiclientes del IPSOS

e EIl concepto de alquiler aumenta en 4% anual correspondiente a las proyecciones de inflacion para el Per( segin el Marco Macro Econémico

Multianual 2012-2014

e El consumo de agua aumenta 3%
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Anexo 162: Flujo de Caja Libre

Las remuneraciones varian respecto a los lineamientos brindados en el Capitulo VI.

Los servicios béasicos muestran una variacion del afio 3 al afio 4 porque en el afio 3 se terminas de pagar las cuotas de la central telefonica.
El presupuesto en Marketing aumenta en cada uno de los afios estimados para las reinversiones.

Las depreciaciones se realizan en 3 afios y las amortizaciones en 5 afios (este concepto también considera el costo incurrido para acondicionar el local)

WTENERg

CAT

S P PONTIFICIA
=t Wl % | UNIVERSIDAD
= OLICA
DEL PERU

FLUJO DECAJA LIBRE
(en nuewos soles) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Utilidad neta 158,660 184,654 134,370 245,055 157,127 277,378 232,866 328,426 287,258 405,820
Depreciacién y Amortizacién 124,604 124,604 233,714 122,371 231,481 109,110 218,220 109,110 218,220 109,110
FLUJO DE CAJA OPERATIVO
Inversién Activos Fijos e Intangibles -334,030 -327,330 -327,330 -327,330 -327,330
Inversién en Enseres y decoracion del local -66,306
Otras inversiones -43,198
Inversion Capital de Trabajo -65,167 65,167
Recuperacion de Inversion en A. Fijo e Intangibles
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -508,702 283,265 309,259 40,755 367,426 61,278 386,488 123,756 437,536 178,148 580,097
[FLUIO DE CAJA DESCONTADO -508,702) 228,439] 201,131] 21,376 155,412 20,902] 106,318 27,455] 78,278] 25,703] 67,497
Tasa de Descuento (COK) 24%
Valor presente neto (VPN) 423,808
TIR 48%
Periodo de recuperacion (afios) 3.0
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Afio 1 - Aio 10

BALANCE GENERAL PROYECTADO
(al 31 de diciembre de cada afio)
Ao 3 Afo 4

Afio 5

ACTIVOS
Activo Corriente
Caja Bancos 560,000

560,000

Total Activo Corriente

402,560
402,560

722,959
722,959

1,157,026

1,180,621

1,618,646

1,723,325

2,201,816

2,362,320

2,993,230

Activo no Corriente

1,157,026

1,180,621

1,618,646

1,723,325

2,201,816

2,362,320

2,993,230

Activo Fijo 237,587 237,587 475,175 4751757 712,762 712,762" 950,349 950,349" 1,187,936 1,187,936
Depreciacion acumulada 79,196"  -158,392 -316,783"  -395,979 554,370"  -633,566 -791,058"  -871,153 -1,029,545" -1,108,741
Intangibles 162,749 162,749 252,491 252,491 342,234 342,2347 431,976 431,9767 521,718 521,718
Amortizacién acumulada 0 -45,409 90,817 -166,140 209,315 282,405 -312,319 372,147 -402,062 -461,890 -491,804
Total Activo no Corriente 275,731 151,127 244,743 122,371 218,220 109,110 218,220 109,110 218,220 109,110
TOTAL ACTIVOS 560,000 678,292 874,086 986,907 1,279,398 1,398,841 1,727,756 1,941,546 2,310,926 2,580,540 3,102,340
PASIVOS

Pasivo Corriente

IR por pagar 0 67,997 79,137 57,587 105,024 67,340 118,876 99,800 140,754 123,110 173,923

Total Pasivo Corriente

Pasivo no corriente

Total Pasivo no corriente

105,024

140,754

123,110

TOTAL PASIVOS 79,137 105,024 118,876 140,754 123,110 173,923
PATRIMONIO

Capital social 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000
Recuperacion Capital de Trabajo 65,167
Resultados del ejercicio 0 158,660 184,654 134,370 245,055 157,127 277,378 232,866 328,426 287,258 405,820
Resultados acumulados 0 -108,366 50,295 234,949 369,319 614,374 771,501 1,048,879 1,281,745 1,610,172 1,897,430

TOTAL PATRIMONIO 560,000

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO

560,000

610,295

678,292

794,949

874,086

929,319

986,906

1,174,374

1,279,398

1,331,501

1,398,841

1,608,879

1,727,755

1,841,745

1,941,545

2,170,172

2,310,926

2,457,430

2,580,540

2,928,417

3,102,340
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Flujo de caja Afio 1- Afio 10 Bre . ARO 1
perativos
(ensoles) FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRH OCTUBRE |[NOVIEMBRE| DICIEMBRE ENERO

SALDO INICIAL 560,000 51,298 62,023 77,960 101,252 113,766 150,689 170,171 199,341 235,512 276,480 313,115 343,170

INGRESOS OPERATIVOS

\entas 56,729 56,729 58,763 58,763 73,009 73,009 73,009 73,009 83,520 83,520 79,452 79,452

Otros Ingresos (alquiler espacio cafeteria) 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957 2,957

Total Ingresos Operativos 59,686 59,686 61,720 61,720 75,966 75,966 75,966 75,966 86,477 86,477 82,409 82,409

EGRESOS OPERATIVOS

Comisién uso POS -879 -879 -911 -911 -1,132 -1,132 -1,132 -1,132 -1,295 -1,295 -1,232 -1,232

Remuneraciones -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420 -24,420

Gratificaciones -8,760 -8,760

CTS -10,220 -10,220

ESSALUD -1577 -1,577 -1,577 -1,577 -1577 -1,577 -1,577 -1,577 -1,577 -1,577 -1577 -1,577

Capacitacidn y/o Motivacion -12 -12 -12 -332 -332 -212 -12 -332 -12 -12 -1,932 -212

Alquiler del local -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350 -7,350

Mantenimiento del local -553 -553 -553 -553 -553 -553 -553 -553 -553 -553 -553 -553

Servicios basicos -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137 -1,137

Material de oficina -295 -295 -295 -295

Material de aseo -993 -993 -993 -993 -993 -1,077 -993 -993 -993 -993 -993 -1,077

Seguro contra robos e incendios -524 -524 -524 -524 -524 -524 -524 -524 -524 -524 -524 -524

Marketing -11,294 -6,082 -434 -967 -803 -9,224 -8,876 -1,555 -7,131 -1,538 -3,655 -1,424

Otros gastos fijos de venta -222 -222 -222 -222 -222 -222 -222 -222 -222 -222 -222 -222

Enseres y decoracion del local -66,306

Activos fijos e Intangibles -334,030

Otras inversiones -43,198

Capital de Trabajo -65,167

Impuesto a la Renta

Total Egresos operativos 0 -48,961 -43,749 -38,428 -49,206 -39,043 -56,484 -46,796 -39,795 -45,509 -49,841 -52,354 -40,024

Total Inversiones -508,702

SALDO DEL PERIODO 51,298 10,725 15,937 23,292 12,514 36,923 19,482 29,170 36,171 40,968 36,636 30,055 42,385

SALDO FINAL 51,298 62,023 77,960 101,252 113,766 150,689 170,171 199,341 235,512 276,480 313,115 343,170 385,555
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Flujo de caja Preogeratives ANOS
(en soles) P 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
SALDO INICIAL 560,000 51,298 402,560 722,959 742,164 1,157,026 1,180,621 1,618,646 1,723,325 2,201,816 2,362,320
INGRESOS OPERATIVOS
Ventas 848,965 891,414 935,984 982,784 1,031,923 1,083,519 1,137,695 1,194,580 1,254,309 1,317,024
Otros Ingresos (alquiler espacio cafeteria) 35,481 36,901 38,377 39,912 41,508 43,169 44,895 46,691 48,559 50,501
Total Ingresos Operativos 884,447 928,314 974,361 1,022,695 1,073,431 1,126,687 1,182,590 1,241,271 1,302,867 1,367,525
EGRESOS OPERATIVOS
Comisién uso POS -13,159 -13,817 -14,508 -15,233 -15,995 -16,795 -17,634 -18,516 -19,442 -20,414
Remuneraciones + beneficios -332,922 -332,922 -332,922 -332,922 -390,619 -390,619 -390,619 -417,788 -417,788 -417,788
Capacitacion y/o Motivacion -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424
Alquiler del local -88,200 -90,846 -93,571 -96,379 -99,270 -102,248 -105,315 -108,475 -111,729 -115,081
Mantenimiento del local -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631
Servicios bésicos -13,647 -13,702 -13,758 -11,783 -11,842 -11,904 -11,967 -12,032 -12,100 -12,169
Material de oficina -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181
Material de aseo -12,081 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225
Seguro contra robos e incendios -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290
Marketing -52,982 -52,982 -58,280 -58,280 -64,108 -64,108 -70,519 -70,519 -77,571 -77,571
Otros gastos fijos de venta -2,668 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899
Impuesto a la Renta -67,997 -79,137 -57,587 -105,024 -67,340 -118,876 -99,800 -140,754 -123,110
Total Egresos operativos -533,185 -607,916 -627,826 -607,833 -722,507 -688,663 -750,581 -762,780 -815,033 -801,783
Enseres y decoracion del local -66,306
Activos fijos e Intangibles -334,030 -327,330 -327,330 -327,330 -327,330
Otras inversiones -43,198
Capital de Trabajo -65,167 65,167
Total Inversiones -508,702 -327,330 -327,330 -327,330 -327,330 65,167
SALDO DEL PERIODO 51,298 351,262 320,399 19,205 414,862 23,594 438,025 104,680 478,491 160,504 630,910
SALDO FINAL 51,298 402,560 722,959 742,164 1,157,026 1,180,621 1,618,646 1,723,325 2,201,816 2,362,320 2,993,230
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Anexo 166: Analisis de sensibilidad

A continuacién se muestran los principales resultados financieros al caer el precio de las ventas en un 14%.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
ANO 1- ANO 10 ANOS
(en nuewos soles) 0 1 2 3 4 5] 6 7 8 9 10
Ventas 712,580 748,209 785,620 824,901 866,146 909,453 954,926 1,002,672 1,052,806 1,105,446
Otros Ingresos (alquiler espacio cafeteria) 35,481 36,901 38,377 39,912 41,508 43,169 44,895 46,691 48,559 50,501
Costo Variable
Comisién uso POS -11,045 -11,597 -12,177 -12,786 -13,425 -14,097 -14,801 -15,541 -16,318 -17,134
Agua -1,822 -1,877 -1,933 -1,991 -2,051 -2,112 -2,176 -2,241 -2,308 -2,378
Margen de contribucién 735,195 771,636 809,886 850,035 892,178 936,413 982,844 1,031,581 1,082,738 1,136,435
Costos Fijos
Remuneraciones + Beneficios laborales -332,922 -332,922 -332,922 -332,922| -390,619 -390,619 -390,619 -417,788 -417,788 -417,788
Capacitacién y/o Motivacion -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424
Alquiler del local -88,200 -90,846 -93,571 -96,379 -99,270 -102,248 -105,315 -108,475 -111,729 -115,081
Servicios basicos -11,825 -11,825 -11,825 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791
Material de oficina -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181
Material de aseo -12,081 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225 -12,225
Seguro contra robos e incendios -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290
Mantenimiento local -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631
Depreciacion -79,196 -79,196 -158,392 -79,196 -158,392 -79,196 -158,392 -79,196 -158,392 -79,196
Amortizacion -45,409 -45,409 -75,323 -43,175 -73,090 -29,914 -59,828 -29,914 -59,828 -29,914
Marketing -52,982 -52,982 -58,280 -58,280 -64,108 -64,108 -70,519 -70,519 -77,571 -77,571
Otros gastos fijos de venta -2,668 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899
Utilidad antes de impuestos 92,387 122,807 43,924 194,643 61,259 224,887 152,730 280,248 211,989 371,444
Impuesto a la renta (30%) -27,716 -36,842 -13,177 -58,393 -18,378 -67,466 -45,819 -84,074 -63,597 -111,433]
Utilidad neta 64,671 85,965 30,747 136,250 42,881 157,421 106,911 196,173 148,392 260,011
8.65% 10.95% 3.73% 15.75% 4.72% 16.53% 10.69% 18.69% 13.47% 22.49%
FLUJO DECAJA LIBRE
(en nuewos soles) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Utilidad neta 64,671 85,965 30,747 136,250 42,881 157,421 106,911 196,173 148,392 260,011
Depreciacién y Amortizacion 124,604 124,604 233,714 122,371 231,481 109,110 218,220 109,110 218,220 109,110
FLUJO DE CAJA OPERATIVO
Inversion Activos Fijos e Intangibles -334,030 -327,330 -327,330 -327,330 -327,330
Inversién en Enseres y decoracién del local -66,306
Otras inversiones -43,198
Inversion Capital de Trabajo -65,167 65,167
Recuperacién de Inversién en A. Fijo e Intangibles
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -508,702 189,275 210,569 -62,869 258,621 -52,967 266,531 -2,199 305,283 39,282 434,288
[FLUJO DE CAJA DESCONTADO | -508,702] 152,641] 136,947 -32,974] 109,390] -18,068] 73,319] -488] 54,617] 5,668] 50,531]
Tasa de Descuento (COK) 24% 2 69
Valor presente neto (VPN) 22,882
TIR 25%
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A continuacién se muestran los principales resultados financieros al caer la cantidad de tickets vendidos en 16%.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
ANO 1- ANO 10 ANOS
(en nuewos soles) 0 1 2 3 4 5] 6 7 8 9 10
Ventas 713,124 748,781 786,220 825,531 866,807 910,148 955,655 1,003,438 1,053,610 1,106,290
Otros Ingresos (alquiler espacio cafeteria) 35,481 36,901 38,377 39,912 41,508 43,169 44,895 46,691 48,559 50,501
Costo Variable
Comisién uso POS -11,053 -11,606 -12,186 -12,796] -13,436 -14,107 -14,813| -15,553 -16,331 -17,147|
Agua -1,822 -1,877 -1,933 -1,991 -2,051 -2,112 -2,176 -2,241 -2,308 -2,378
Margen de contribucion 735,730 772,198 810,477 850,656 892,829 937,096 983,562 1,032,334 1,083,529 1,137,266
Costos Fijos
Remuneraciones + Beneficios laborales -332,922 -332,922| -332,922 -332,922 -390,619 -390,619 -390,619] -417,788 -417,788 -417,788|
Capacitacién y/o Motivacién -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424 -3,424
Alguiler del local -88,200 -90,846, -93,571 -96,379, -99,270 -102,248 -105,315 -108,475 -111,729 -115,081
Servicios basicos -11,825 -11,825 -11,825 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791 -9,791
Material de oficina -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181 -1,181
Material de aseo -12,081 -12,225 -12,225 -12,225, -12,225 -12,225 -12,225| -12,225 -12,225 -12,225|
Seguro contra robos e incendios -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290 -6,290
Mantenimiento local -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631 -6,631
Depreciacion -79,196 79,196 -158,392 -79,196, -158,392 -79,196 -158,392 -79,196 -158,392 79,196
Amortizacién -45,409 -45,409 -75,323 -43,175) -73,090 -29,914 -59,828, -29,914 -59,828 -29,914
Marketing -52,982 -52,982, -58,280 -58,280, -64,108 -64,108 -70,519 -70,519 -77,571 -77,571
Otros gastos fijos de venta -2,668 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899 -5,899
Utilidad antes de impuestos 92,922 123,369 44514 195,263 61,910 225,571 153,448 281,001 212,780 372,275
Impuesto a la renta (30%) -217,877! -37,011] -13,354] -58,579] -18,573 -67,671 -46,034] -84,300] -63,834 -111,683
Utilidad neta 65,046 86,359 31,160 136,684 43,337 157,900 107,414 196,701 148,946 260,593
8.69% 10.99% 3.78% 15.79% 4.77% 16.56% 10.74% 18.73% 13.51% 22.53%

FLUJO DECAJA LIBRE
(en nuewvos soles) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Utilidad neta 65,046 86,359 31,160 136,684 43,337 157,900 107,414 196,701 148,946 260,593
Depreciacion y Amortizacién 124,604 124,604 233,714 122,371 231,481 109,110! 218,220 109,110 218,220 109,110
FLUJO DE CAJA OPERATIVO

Inversidn Activos Fijos e Intangibles -334,030 -327,330 -327,330 -327,330 -327,330

Inversidn en Enseres y decoracién del local -66,306

Otras inversiones -43,198

Inversidn Capital de Trabajo -65,167 65,167,
Recuperacion de Inversién en A. Fijo e Intangibles

FLUJO DE CAJA ECONOMICO -508,702 189,650! 210,963 -62,455 259,055 -52,511 267,009 -1,696 305,811 39,836 434,870
[FLUIO DE CAJA DESCONTADO [ -508,702] 152,944] 137,203] -32,757] 109,574] -17,912] 73,451] -376] 54,712] 5,748] 50,599
Tasa de Descuento (COK) 24%

Valor presente neto (VPN) 24,482

TIR 26%
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