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RESUMEN

El objetivo del trabajo es determinar la viabilidad de una nueva unidad de negocios de Villa
Kids orientada a entretener a nifios en su cumpleaios.

El analisis externo determina que existen oportunidades importantes de aprovechar como el
crecimiento del sector, mejora en la economia del pais, cambios de tendencia en la celebracion de
los cumpleafios, crecimiento de la poblacion objetivo y mayor ingreso per capita.

La investigacion de mercado fue del tipo aplicada de disefio descriptivo y fue una investigacion
cuantitativa con un tamafio de muestra de 384 personas, tuvo aceptacion del 70%, demanda
anualizada fue de 15,790 madres de familia de la que Villa Kids Perua capturaria el primer afio 400
servicios representando un 3% del mercado.

La propuesta de valor de la nueva unidad de negocios es ofrecer un servicio diferenciado de
diversion orientado a nifios(as) de ocho a doce afios brindando paquetes en juegos interactivos de
consola, paseos en limusina, y/o juegos de competencia unisex con cobertura a todo Lima.

Los objetivos de marketing estiman que el total de servicios anuales en el primer afio serd de
400 atenciones, el precio del tiquete promedio sera de 600 soles, el punto de equilibrio se cubre
durante el primer afio y el porcentaje esperado de participacion del mercado es 3%.

De acuerdo a la evaluacion financiera la diversificacion de Villa Kids es viable y rentable
apreciandose un VAN de 1'829,071 soles y un TIR de 111% con una inversion inicial de 135,640

soles la que estara apalancada al 35%.
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Business plan for the creation of a new business unit for the company Villa Kids

ABSTRACT

The objective of the work is to determine the viability of a new business unit of Villa Kids aimed
at entertaining children on their birthdays. The external analysis determines that there are
important opportunities to take advantage of such as the growth of the sector, improvement in the
economy of the country, changes of tendency in the celebration of birthdays, growth of the target
population and higher income per capita. The market research was of the applied type of
descriptive design and was a quantitative research with a sample size of 384 people, had acceptance
of 70%, annualized demand was 15,790 mothers of family from which Villa Kids Peru would
capture the first year 400 services representing 3% of the market. The value proposition of the new
business unit is to offer a differentiated fun service oriented to children from eight to twelve years
old, offering packages in interactive console games, limousine rides, and / or unisex competition
games with coverage to all Lima. The marketing objectives estimate that the total annual services
in the first year will be 400 attentions, the average ticket price will be 600 soles, the break-even
point will be covered during the first year and the expected percentage of market share is 3 %.
According to the financial evaluation, the diversification of Villa Kids is viable and profitable,
with a NPV of 1,829,071 soles and an IRR of 111% with an initial investment of 135,640 soles,

which will be leveraged to 35%.

Keywords: games; villa kids; rental; children
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Capitulo 1 Marco Conceptual

Villa Kids Perti, empresa orientada al alquiler de juegos infantiles para las edades entre uno y
siete afios, actualmente atiende en promedio diez eventos por semana; sin embargo, la cantidad de
éstos se reduce cuando los nifios cumplen ocho afios o0 mas.

En consecuencia, Villa Kids desea desarrollar un nuevo producto dirigido a los nifios de 8 a 12
afos basandose en las caracteristicas institucionales que hoy en dia maneja la marca: Seguridad,
Calidad y Entretenimiento para lo cual presenta una propuesta de valor de juegos infantiles dirigida
para nifios de edades comprendidas entre dichas edades que permita a los decisores de la compra
adoptar la opcidn presentada en este trabajo de tesis.

Al ser los padres los decisores de la compra es necesario analizar las posibilidades de
crecimiento del sector ya que el mercado recibe cada afio nuevas ideas enfocadas al negocio. Por
ello en este capitulo se precisaran los objetivos del trabajo, enmarcados en su metodologia y marco
conceptual
1.1 Objetivos Del Plan De Negocios

Los objetivos del presente trabajo son los siguientes:

Determinar la viabilidad de la propuesta planteada por Villa Kids para una nueva unidad de
negocio definida para nifios de edades comprendidas entre los 8 y los 12 afios.

Identificar las necesidades y deseos de los clientes potenciales.

Determinar el tamaiio del mercado potencial para Villa Kids en Lima Metropolitana.

1.2 Metodologia

Para analizar la nueva unidad de negocio se utiliza el modelo CANVAS del plan de Negocio

que fue desarrollado en 2011 por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en el libro Generacion

de Modelos de Negocio, donde analizan los diferentes tipos de modelos y cual es mejor utilizar



en cada caso. El modelo hace referencia a una nueva economia donde el sistema productivo ha
cambiado, y por lo tanto es necesario cambiar también la mentalidad: lo mas importante ahora
es crear valor para los clientes.

El Modelo CANVAS es una herramienta para definir y crear modelos de negocio
innovadores que simplifica cuatro grandes areas: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
econdmica en un recuadro con nueve divisiones. Para el caso de la nueva unidad de negocios
de Villa Kids Peru la propuesta de valor indica que es un producto que consta de afios juegos
interactivos de consola, paseos en limosina y/o juegos de competencia orientado para la
celebracion de cumpleafios de nifios cuyas edades van de 8 a 12 con cobertura a todo Lima y
flexibilidad en las necesidades del cliente y servicio afiadido a todos los cumpleafieros con
seguridad, puntualidad y confianza a precios competitivos. El mercado objetivo son las madres
de dichos cumpleafieros que pertenecen a la clase AB, cuentan con secundaria terminada y
viven en la ciudad de Lima, que utilizara canales fisicos y virtuales estableciendo relaciones
con los clientes a través de actividades de comunicacion, operaciones y seguimiento confiando
en ingresos a través del servicio de atencion a los cumpleanos e invirtiendo en activos fijos y
en el alquiler de otros activos para la atencidon respectiva. En el capitulo 3 se describira
extensamente el modelo de negocio propuesto.

1.3 Marco Teorico

Los cambios en la sociedad han dado lugar al crecimiento de una nueva generacion de padres.
Organizar fiestas infantiles, hace algunos afios, no demandaba mayor esfuerzo; sin embargo, ahora
ese tiempo se compara con la planeacion de un matrimonio por el tiempo, esfuerzo y dinero que

esta demanda.



Algunos padres conocen los gustos y preferencias de sus hijos sin embargo contratan los
clasicos shows infantiles que llevan un formato estandar que muchas veces no despierta el interés
del nifio.

Los tiempos han cambiado, y con ¢l las tendencias en cuanto a juegos y opciones de
entreteniendo para una fiesta infantil. Los padres preocupados por un evento de calidad, pero sin
tiempo encuentran un apoyo en las organizadoras de eventos.

Esta investigacion nace a raiz de las pocas opciones de entretenimiento infantil para nifios de
ocho a doce afios ya sea para las fiestas de cumpleaios, bautizos, reuniones familiares, actividades
en colegios y clubes. Dicho nicho de mercado es diferente al que actualmente Villa Kids se dirige
lo que ha sido comprobado en la investigacion de mercado realizada por el grupo al publico
objetivo.

El sector de juegos dirigidos a nifios cuyas edades fluctiian entre uno y siete afios estd atendido
con una oferta variada de precios, juegos y servicios en la cual también participa Villa Kids Peru.
Sin embargo, el sector de juegos para nifos cuyas edades estdn comprendidas entre los ocho y
doce afios todavia no eclosiona y la rentabilidad de dicho segmento se refleja en el lanzamiento de
productos innovadores por parte de marcas reconocidas dirigidas a dicho publico por lo que Villa
Kids Pert ha detectado una posibilidad de negocios para desarrollar una nueva linea orientada a
dicho segmento.

El analisis externo del sector de juegos infantiles para nifios cuyas edades fluctuan entre ocho
y doce afios en importante porque las condiciones de dicho sector son diferentes a las de nifios
cuyas edades estan comprendidas uno y siete afios.

En conclusion, el objetivo del presente trabajo es determinar la viabilidad de una nueva unidad

de negocios orientada a entretener a nifios cuyas edades estén comprendidas entre ocho y doce



afos. Para ello se utilizara el modelo de negocio CANVAS en el cual se analizara esta nueva

unidad de negocios y la metodologia a utilizar para el mismo.



Capitulo 2 Analisis Externo

En este capitulo se desarrollara el analisis del entorno politico, econdmico, social, tecnologico
y ambiental (PESTE) que, junto al andlisis de la competencia, el andlisis de Porter y el andlisis de
la oportunidad permitiran establecer la atractividad del sector.
2.1 Analisis del Sector

2.1.1 Politico

Las fuerzas politicas se encuentran alteradas circunstancialmente por los cambios electorales y
cambio de gobierno. Luego de culminar el proceso electoral en el afio 2016 hubo una
reconfiguracion de los grupos de poder dentro del congreso, fortaleciendo la posicion del
fujimorismo, con mas del 50% de los curules, un nuevo grupo de izquierda con el 15%, y los
partidos tradicionales no llegaron ni al 10% en conjunto. Ello esta generando, como ha sucedido
en inicios de periodos presidenciales anteriores, un trabajo fino de alianzas, reconfiguracion de
grupos, y luchas por espacios en el poder que hasta la fecha dura.

La vacancia de Pedro Pablo Kuczynski, la asuncion del Primer Vicepresidente Martin Vizcarra
y los escandalos de corrupcion en el poder judicial trajo como consecuencia el desaceleramiento
del aparato estatal y la inversion privada, puesto que muchas instituciones, optan por ralentizar sus
procesos esperando las nuevas decisiones de la nueva gestion. Dicho desaceleramiento representa
para Villa Kids un riesgo ya que la tension politica puede incidir en los nuevos negocios.

2.1.2 Econémico

Al 31 de diciembre de 2016, el sistema financiero peruano esta conformado por un total de 62
empresas, entre bancos, financieras, microfinancieras y sistemas no bancarios. (Ministerio de

Relaciones Exteriores, 2017).



Seglin la Superintendencia de Banca y Seguro (2017) la liquidez de la banca multiple se
encuentra a niveles superiores a los minimos regulatoriamente requeridos, la morosidad se
encuentra en 3.12% que es el promedio de toda la banca comercial, cuenta con provisiones
adicionales de 2.14 mil millones de soles para cubrir futuros deterioros de cartera y cuenta con 17
mil millones de soles de capital adicional para afrontar potenciales contingencias.

Ello representa una oportunidad para Villa Kids ya que los bancos se encuentran en posicion
de prestar dinero a bajos intereses con los que se puede financiar la inversion inicial para la nueva
unidad de negocios

2.1.3 Social

Existe en la sociedad un cambio de comportamientos en donde mas personas desean acceder a
productos y servicios que estén alineados a la mejora de la calidad de vida que llevan tanto para
ellos como para los suyos.

Parte de estos cambios y mejoras que la clase media del Peru desea es el desarrollo de: Salud,
seguridad, transporte, entretenimiento/diversion, etc.

En los ultimos diez afios se observan el crecimiento de la venta de departamentos en la ciudad
de Lima y sus principales distritos como: Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y Magdalena.

Esto trajo consigo cambios en el comportamiento del consumidor y la busqueda de mantener la
calidad de vida, es por ello que hoy en dia podemos encontrar edificaciones con todas las
comodidades para realizar las actividades que en su momento se podrian desarrollar en una casa,
comodidades como: Zona de parrilla, gimnasio, sauna, area de eventos, etc. Estas caracteristicas
favorecen considerablemente el desarrollo de este proyecto de tesis el cual por caracteristicas y
beneficios estd dirigido a gran cantidad de personas que residen en departamentos y potencializa

la propuesta de valor ya que parte de los servicios ofrecidos se especializan en otorgar una mejor



experiencia en lugares pequefios por lo que ello representa una oportunidad para la colocacion de
moédulos de juegos en lugares pequefios.

Por otra parte, la transformacion mas crucial en la sociedad peruana ha sido la reduccion de la
tasa de fecundidad de la peruana. En 1962 las madres peruanas tenian, en promedio 7 hijos; las
peruanas de hoy tienen 2 hijos casdndose a los 30 afios (INEI, 2011). De ello se puede inferir que
la madre peruana tiene hoy mas afos de estudios, gana mas dinero y muere menos durante el
embarazo y el parto que antafio. Se estima que de las 8°227.700 madres en el Peru, el 30,5% ha
estudiado secundaria y el 25,7% ingreso a la universidad. Asimismo, las mujeres que viven en las
ciudades estudian, en promedio, 10,6 afios, mientras que las que habitan en zonas rurales lo hacen
por 7 afios. (INEI, 2011).

Al estar las mujeres mas preparadas tienen la capacidad economica y social de elegir juegos de
calidad para la celebracion del cumpleafios de sus hijos lo que representa una oportunidad para
Villa Kids Peru.

2.1.4 Tecnoldgico

El Peru solo invierte el 0.20% el PBI en investigacion y desarrollo, por debajo de otros paises
como Japon (3.39), Estados Unidos (2.60%), Canada (1.94%), China (1.42%) Brasil (1.20%) y
Chile (0.67%). Ello presupone que el porcentaje de inversion en investigacion y desarrollo deberia
incrementarse al menos al 1% del PBI, no s6lo auspiciado por el sector publico sino por el privado.
Segun el documento editado por CONCYTEC, denominado “Politica Nacional para el Desarrollo
de la Ciencia, Tecnologia e Innovacion Tecnologica”, hay pleno consenso que la ciencia,
tecnologia e innovacion (CTI) tiene un impacto positivo en las tasas de crecimiento econdomico.

En lo que concierne al tema de estudio en la tesis, las fuerzas tecnoldgicas provienen del mundo

globalizado, al lograr acceso de nuevas tendencias a través de fuentes como youtube y redes



sociales, el interés en el uso de tanto los dispositivos mdviles como computadoras personales y
tablets para acceder a aplicativos que mejoren la calidad de vida y acerquen al usuario diversos
servicios, ha traducido en que nifios menores de doce afios utilicen dicho servicio para entretenerse.

En el Gréfico 1 se puede apreciar que, del total de la poblacién de Lima Metropolitana del rango
de edad de 25 a mas afos, el 64.06% ha realizado uso de internet en el trabajo, hogar y trabajo,
trabajo y cabina publica y en cualquiera de ellos lo que significa que los jovenes cada vez menores

utilicen servicio tecnoldgico para entretenerse.

Otro lugar 1/ _ 64.06%

Hogar y Colegio _ '0-26%

Colegio ’0.27%

Hogar y Cabina Publica 0.48%
Colegio y Cabina Publica '0-31%

Hogar 26.06%

Cabina Publica 8.57%

—

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Tustracién 1 Distribucién del uso de internet en poblacion de 25 a mas afios de edad, segun lugar de uso en Lima
Metropolitana (afio 2015)

Ello representa una oportunidad en el sector ya que al existir mayor nimero de usuarios aumenta
la probabilidad que estos utilicen Apps y plataformas virtuales para entretenerse y por lo tanto
conozcan el producto.

2.1.5 Ambiental

Con la creacion del Ministerio del Ambiente el 2011, se han puesto sobre la agenda del patis, el

interés por mejorar la calidad del aire y suelos, gestion de los residuos solidos, prevencion y



mitigacion del cambio climatico lo que incide en la calidad de los alimentos naturales que se
consumen en el pais.

Ello ha permitido que el estado se fije en el cuidado y la conservacion del medio ambiente
y que los ciudadanos busquen espacios verdes para desarrollar actividades de recreacion entre las
que estan incluidas las fiestas infantiles al aire libre. Clubes, parques y jardines se alquilan para
que los nifos celebren sus cumpleafios por lo que dicha tendencia representa una oportunidad para
Villa Kids Peru y sus juegos recreacionales.
2.2 Analisis De La Competencia

En el Cuadro 1 se aprecia la competencia del sector en la que se incluye Villa Kids Pera

Tabla 1
Competencia de Villa Kids Pert en Lima Metropolitana

ALQUILA LIMOUSINA SMALL

EMPRESA JUEGO KIDS
GAMES Al PLACE)
Tienen Local de
No No Si Si
Atencion
Madres de Madres de Madres de nifios Madres de nifios

Publico Objetivo del
ninosde 8a 17 niflos de 8 a de 10 a afios de 1 a 12 afos

sector
afos 15 afios nivel AB nivel AB
Paquetes Paquetes
Paquetes desde Paquetes desde
Precios desde 300 desde 400
700 soles 500 soles
soles soles
Juegos Video Cumpleafios Inflables
Servicios Juegos Video
Nifios Juegos Outdoor
Servicio Digital Pagina Web Pagina Web ~ Facebook Facebook




Cobertura

Facebook

Instagram

Facebook

Solo Distritos

Solo Distritos

Este y Sur

Este y Centro

de Lima

WhatsApp

La Molina
Surco

Miraflores

Pagina Web

Solo  Distritos
Este y Centro de

Lima

Elaboracion Grupo de Tesis (2018)

2.3 Analisis Del Sector - Cinco Fuerzas De Porter

Michael Porter (2010) en su obra: “el analisis de la industria” desarrolla el analisis de las cinco

fuerzas competitivas que permitird conocer el atractivo del sector de juegos infantiles en Lima

Metropolitana.

En el Grafico 2 se aprecia el diagrama de analisis de fuerzas competitivas para juegos infantiles

en Lima Metropolitana.

PROVEEDORES
Fuentes de Poder de Negociacion
Numero de Proveedores
Capacidad Econdmica del Proveedor
Cendiciones de pago
Disporubibdad del servicio

PARTICIPANTES NUEVOS COMPETIDORES “SUSTITUTOS
Barrera de Entrada Factores que afectan la Rivalidad Amenaza determinada por

L egistacion Peruana =3 |Nimero de Competidores €= |Precios Relativos
[Ecenomia de Escala de Costos Calidad de producto Eficiencia Productiva
Tamatio de Mercado Crecimiento de mercado | Disponibilidad del Sustingo
Tipo de Cambio Economia de Escalas Nuevas tendencias

B

de Negociacion de compradores|

Cantidad de clientes

[Medios de promocion

Gustos del Consumidor

Tlustracion 2 Cinco Fuerzas Competitivas de Porter Juegos Infantiles Lima Metropolitana

PARTICIPANTES NUEVOS

Las barreras de Ingreso al Mercado son:
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Legislacion Peruana. Comprende las leyes y normas que se emiten en el mercado relacionadas
a las importaciones ya que la mayoria de los juegos son importados. Estas pueden ser altamente
restrictivas lo que hardn muy poco atractivo el ingreso al sector o totalmente abiertas y permisivas
lo que derriba una barrera de Ingreso al mercado.

Economia de Escala de Costos Se relaciona con los volumenes de ventas comparados con el
capital requerido para adquirir los juegos. Muchos clientes permitiran una mayor adquisicion de
juegos a mejores condiciones

Tamafo de Mercado. Esté relacionado con lo atractiva que resulta ser la demanda de juegos
infantiles en el sector. Mientras mayor sea la demanda la barrera de ingreso serd menor.

Tipo de Cambio. Una devaluacion del sol hard mayor la barrera de ingreso al sector ya que los
productos al ser importados seran mas caros y los clientes pagan en soles.

Actualmente muchos factores hacen facil ingresar al negocio de alquiler de juegos para nifios,
la accesibilidad para comprar juego en el extranjero, las importaciones, la disponibilidad de
informacion y un tipo de cambio estable. Las variables que diferencian a Villa Kids son la
distribucion, el servicio personalizado, la lealtad de marca, la publicidad y su red de contactos.

PROVEEDORES

Las fuentes de poder de negociacion de los proveedores son las siguientes:

Numero de proveedores: A mayor nimero de proveedores menos atractivo sera el sector debido
a que existiran muchos ofertantes debiendo competir estos por precio o diferenciacion. Capacidad
Econdmica del Proveedor: A menor capital de trabajo del proveedor menos atractivo sera el sector
ya que no dispondria de recursos inmediatos para aprovechar condiciones de crédito para atender

los requerimientos de los clientes a tiempo.
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Condiciones de pago: A mayores condiciones de crédito que goce el proveedor mas atractivo
sera el sector ya que los créditos le permitiran cubrir las nuevas necesidades que tenga el publico
objetivo.

Disponibilidad del servicio: La inmediatez de la disponibilidad del atender el servicio definira
la atractividad del sector para esta fuerza; mientras mas arduo y dificil sea atender a los clientes
menos atractivo sera el sector.

La mayoria de proveedores de Villa Kids son proveedores extranjeros, por lo que el tipo de
cambio soles/dolares es una variable importante en la fijacion de precio del producto, si bien los
insumos son productos bésicos, el precio no dependera del poder de negociacion con el proveedor,
los proveedores de este negocio son débiles en cuanto fijacion del precio del producto

SUSTITUTOS

Las amenazas estan determinadas por

Precios Relativos: Mientras menor diferencia exista entre los precios relativos del sustituto y
Villa Kids; estos pierden fuerza ya que el cliente preferira comprar el producto de mayor calidad
al mismo precio.

Eficiencia Productiva: Mayor eficiencia se traduce en menores costos; mientras menos
eficiencia exista en la produccion de los sustitutos, el sector se vuelve menos atractivo para estos
ya que el producto es diferenciado por lo que estos no pueden satisfacer las necesidades del cliente
al mismo costo.

Disponibilidad de Sustitutos: Mientras la disponibilidad del producto sea mas rapida el sector
se vuelve mas atractivo ya que el consumidor podré sustituir facilmente el servicio de Villa Kids
Pert por un sustituto. Esto se da si para una fecha determinada Villa Kids Pert no puede atender

un requerimiento de fiesta infantil.
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Nuevas Tendencias: Relacionado al uso del sustituto en el mercado. Mientras mas conocimiento
tenga el cliente el sector se vuelve menos atractivo para los sustitutos ya que las madres preferirian
utilizar al proveedor especializado y que conoce de las tendencias del sector.

Un gran numero de productos estan disponibles en el mercado tales como Mini Chef, Karaoke
Kids, Play Station, juegos tematicos como Coney Park y happy land, servicio de restaurantes como
KFC, Mc Donalds, Popeye y Burger King. Para protegerse de estos negocios Villa Kids esta
diversificado su portafolio de productos ofreciendo productos diferenciados y personalizados
basados en la experiencia.

CLIENTES

El poder de negociacion de los clientes esta determinado por:

Cantidad de clientes: Una mayor cantidad de compradores hacen que la fuerza sea menos
poderosa ya que al existir mayor demanda los proveedores de servicio pueden decidir donde
colocar los juegos, por lo que el sector se vuelve menos atractivo para el cliente.

Poder Adquisitivo: A mayor capacidad econoémica del cliente mayor poder de negociacion
tendra el cliente. A menor sensibilidad de precio el sector pierde fuerza ya que la decision de
compra del cliente se vuelve racional. Si existe mayor sensibilidad de precio la decision de compra
se vuelve emocional por lo que los clientes adquieren mayor fuerza.

Medios de Promocion: A mayor cantidad de informacion digital el poder de los compradores
aumenta ya que estos pueden elegir entre varias propuestas.

Gustos del Consumidor: Gustos mondtonos disminuyen el poder del cliente ya que establecen
un mecanismo de monopolio de venta, gustos variables hacen que el poder del cliente aumente ya

que estos pueden elegir entre varios proveedores de servicio de juegos.
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Los Clientes en este sector son padres de nifios de 8 a 12 afios perteneciente al sector socio
econdmico AB; estos cuentan con un gran poder de negociacion ya que la fuente principal de los
ingresos de los mismos es, en su mayoria, de negocios o corporaciones en las cuales trabajan. Estos
clientes pagan precios especiales dependiendo de la calidad, moda y tendencias del sector

COMPETIDORES

Los factores que afectan la rivalidad de los competidores son:

Numero de Competidores A mayor numero de competidores mayor rivalidad existira fuerza en
el sector ya que existe mayor oferta de productos, gran variabilidad de precios y por tanto mayor
competencia.

Calidad de Producto: A menor calidad del mercado de juegos infantiles el sector se vuelve mas
atractivo ya que aquellos que ofrezcan un producto de mejor calidad con servicios diferenciados
establecera una ventaja competitiva frente a la competencia.

Crecimiento de Mercado: A menor crecimiento de mercado menos atractivo se vuelve el sector
ya que los margenes se tienden a reducir para poder competir e intervenir en el mercado

Economia de Escalas: A mejores economias de escala el sector se vuelve mas atractivo para la
competencia ya que los margenes y la rentabilidad del producto mejora.

Los competidores directos de Villa Kids son los alquileres de video, las empresas con paquetes
de paseos en Limusina y Small Place que cuenta con juegos outdoor que son los juegos de

competencia.

2.4 Analisis De Oportunidad
Villa Kids Peru atiende en un afio a mas de 200 nifios entre uno y siete afios, pero la cantidad

de ingresos baja sustancialmente cuando los nifios cumplen mas de siete afios, es por ello que Villa
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Kids desea desarrollar un nuevo producto dirigido a los nifios de ocho a doce afios basandose en
las caracteristicas institucionales que hoy en dia maneja como: Seguridad, Calidad y
Entretenimiento.

Para el desarrollo de este nuevo producto se tendra en cuenta las nuevas tendencias de vivienda
que hacen que los espacios sean mas reducidos lo que no debe ser un impedimento para la
contratacion de juegos infantiles.

En conclusion, en este capitulo en el analisis del sector se determind que existen importantes
oportunidades para aprovechar como el crecimiento del sector, la mejora en la economia del pais,
los cambios en las tendencias de celebracion de los cumpleafios aprovechando la naturaleza, el
crecimiento de la poblacion objetivo y el mayor ingreso per capita de dicha poblacion. Asimismo,
existe algun riesgo debido a la convulsa situacion politica del pais y la competencia que concentra
esfuerzos para atender dicha poblacion encontrandose en una etapa de diferenciacion y finalmente
analizando las cinco fuerzas de Porter se puede afirmar que existen fuerzas que pueden ser
aprovechadas para liderar el sector.

Investigacion De Mercado

En este capitulo el grupo de tesis desarrollara un anélisis orientado a Villa Kids Pert basado en
la investigacion de mercado su mision su vision y sus valores estratégicos y como estos se
contraponen con las caracteristicas de la unidad de negocios propuesta merced al analisis FODA,
el analisis de las 4C y las estrategias del negocio en las que se delimitan las potencialidades de
Villa Kids Peru. Estas se plasman en el Modelo de Negocios CANVAS donde se define la
propuesta de valor de la Unidad de Negocios, los recursos con los que se cuenta y los objetivos a

alcanzar para finalmente definir los factores criticos de éxito del negocio.
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2.5 Investigacion De Mercado

El objetivo general de esta investigacion de mercado es conocer el nivel de aceptacion del
concepto de unidad de negocios de Villa Kids para el mercado de juegos infantiles en Lima
Metropolitana.

Los objetivos especificos son los siguientes:

Identificar los factores o atributos de éxito al proponer la nueva unidad de negocios para Villa
Kids.

Identificar la demanda potencial del Sector Juegos Infantiles.

Identificar los habitos de compra y consumo del consumidor objetivo.

Identificar la competencia actual para el sector del negocio.

En el cuadro 2 se aprecia la relacion de los objetivos especificos con el plan de Negocios

Tabla 2
Relacion Objetivos Especificos Investigacion de Mercado Plan de Negocios

Objetivos Especificos Investigacion
Objetivo Especifico Plan de Negocios
de Mercados

Identificar la demanda potencial del
Conocer el tamafio de Mercado del
Sector Juegos Infantiles.
publico objetivo mediante una encuesta
Identificar la competencia actual para el
de validez estadistica.
sector del negocio

Identificar los factores o atributos de
Realizar un analisis de Mercado de uso

¢xito al proponer la unidad de negocio

de juegos infantiles para nifios entre 6 y
para Villa Kids.

10 afios para determinar la viabilidad del
Identificar los habitos de compra y

negocio para identificar las preferencias y
consumo del consumidor objetivo
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necesidades del consumo de los clientes

potenciales.

Elaboracion Grupo de Tesis (2018)

2.5.1 Tipo de Investigacion

La investigacion que se realizard es del tipo aplicada de disefio descriptivo, sera una
investigacion cuantitativa, ya que examinard los perfiles de las personas que puedan estar
interesadas en el producto a ofrecer trabajando con instrumentos de medicidon de preferencias como
entrevistas y encuestas. Los resultados a partir de este tipo de investigacion podran ser utilizados
de manera inmediata en la implementacion del proyecto o plan de negocios.

Como sub disefio, la investigacion es descriptiva simple, analizando la informacion obtenida a
partir de las entrevistas en profundidad y las encuestas disefiadas como la revision de documentos
y datos para elaborar el diagnoéstico del sector y la formulacion del plan de negocios.

Poblacion y Muestra

La poblacion a estudiar para la realizacion de la investigacion estard dada por los individuos
que cumplan con los siguientes criterios:

Mujeres entre 20 y 50 afios

Madres de nifios entre 8 y 12 afos.

Nivel de Educacion minimo Secundaria Completa

Habitantes de Lima Metropolitana de los distritos de miraflores,barranco,chorrillos, San
Isidro,San Borja, La Molina, San Juan de Miraflores, Lince,Pueblo Libre, Jesus Maria, San Miguel
y Surco.

Del estudio realizado por el grupo de tesis analizando los datos estadisticos relacionados a la
PEA, se observa en el cuadro 3 que ello representa un universo de 280,002 mujeres madres de

familia de nifios entre 8 y 12 afos, de 20 a 49 afios, con educacion secundaria completa.
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Tabla 3
Publico Obijetivo distritos Base de Lima Metropolitana

Distrito Publico Objetivo
Miraflores 9,885
Barranco 6,279
Chorrillos 43,421
San Isidro 6,866
San Borja 13,357
La Molina 18,717
Santiago de Surco 41,808
San Juan de Miraflores 51,246
Los Olivos 46,817
Lince 8,395
Jesus Maria 8,350
Magdalena del Mar 6,767
San Miguel 18,094

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)

Censos Nacionales 2007: XI de Poblacion y VI de Vivienda

Célculo del tamafio de muestra para el estudio cuantitativo

Para calcular el tamafio de muestra, se utilizara la férmula propuesta en el manual del doctor
Vara Horna y se observa en el cuadro 4

Cuadro 4 Formula para Determinacion de Muestra
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Tabla 4
Formula para Determinacion de Muestra

Formula
n=_ 7’p.gqN

e’(N-1) + Z2p.q

Fuente: Manual doctor Vara Horna ,2012

Donde:

n= tamaifio de muestra=280,002

z = nivel de confianza elegido (2)

p = porcentaje de inasistencia (10)

q = porcentaje complementario (p — q = 90)

N = tamafio de la poblacién (N = 220,000)

e = error maximo permitido (5%)

Reemplazando los datos en la formula se estima que el tamafio minimo de la muestra para que
tenga validez estadistica es de 384 mujeres.

2.5.2 Herramientas de Investigacion

Hernandez (2010) recomienda se utilicen dos instrumentos y/o herramientas de investigacion
para el proceso de investigacion:

Entrevistas a profundidad:

Con el presente instrumento, se intentara conocer a través de las respuestas a las preguntas
planteadas a los entrevistados el funcionamiento del sector de juegos infantiles en el Peru.
Especificamente se buscard identificar los atributos de éxito del formato del negocio, como

también identificar los habitos de compra de los consumidores potenciales y la competencia en el
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sector, asi como la tendencia del mismo en el presente y a futuro. Para ello se entrevistara a dos
(2) dueiios de negocios del sector.

La fiabilidad de la entrevista en profundidad se obtendrd usando la bitdcora como registro
meticuloso de las actividades, el que incluird notas sobre los problemas sucedidos durante el
proceso, dibujos, mapas mentales o lo que fuera necesario para el registro, la descripcion de los
materiales de apoyo, como es la grabacion y posterior transcripcion del audio. La validacion se
lograra luego del procesamiento de la informacion por el experto encargado del desarrollo de la
herramienta.

La idoneidad del cuestionario utilizado para el instrumento sera revisada por dos expertos: el
asesor de tesis y un asesor externo especialista en investigacion de mercado, tanto respecto a la
redaccion como al contenido y calidad de las preguntas.

La plantilla de preguntas para la entrevista en profundidad se muestra en el Cuadro 5:

Tabla 5
Preguntas de la Entrevista en Profundidad

Entrevista en profundidad Preguntas

(Cudles considera son las perspectivas
de crecimiento del sector?

(Cuales cree son los problemas actuales
del mercado?

(Cual considera es su competencia en
este mercado?

(Cuadles son los precios y costos en el
sector?

(Cual considera es su publico objetivo?
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(Quiénes son sus Proveedores?
(Cudles cree que son las barreras de

Ingreso en el sector?

Encuesta

Como segundo instrumento se utilizard la encuesta, con la cual se sondeara a través de las
respuestas a las preguntas planteadas a los entrevistados, caracteristicas especificas de las
expectativas del producto como variedad de juegos, precios, calidad de las diversiones y la
aceptacion o no del posicionamiento de la unidad de negocios propuesta como también sistemas
de pago preferidos por los usuarios, tipos de promocion preferidas y forma de contacto con el
cliente.

El cuestionario de preguntas se aprecia en el Cuadro 6

Tabla 6
Cuestionario de Preguntas de la Encuesta

Preguntas Alternativas

Miraflores,Barranco,Chorrillos,San Isidro,San
Borja, La Molina, San Juan de Miraflores,
Distrito de residencia
Lince,Pueblo Libre, Jesus Maria, San Miguel y
Surco

Casa propia o de familia

Local alquilado

Usted normalmente celebra el cumpleafios de sus Restaurante

hijos en: Sitio de Juegos
Club Privado
Otro lugar
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Para divertir a sus invitados que alternativa utiliza:

3. (Cuanto invierte solo para la diversion de los

invitados

4. Enumere del 1 al 6 los factores que determinan la
eleccion de la diversion elegida. (Siendo 1 el mas

importante)

5. (Cuénto gasta usted en promedio en la fiesta

infantil?

6. (Qué otros servicios utilizan aparte de la
diversion para los invitados? (Marque los que

utilice)

Contrata servicio de juegos inflables
Contrata animadores, mufiecos y/o payasos
Contrata caritas pintadas/magos

Utiliza equipo de muisica

Utiliza los que le brinda el restaurante
Todos los anteriores

Otras Alternativas

a) Menos de 200 soles

b) Entre 201 y 500 soles

¢) Entre 501 y 900 soles

d) Mas de 900 soles

Variedad de la diversion ()

Experiencia de la empresa ()

Precio de la diversion ()
Calidad/Exclusividad de los Productos ()
Gusto/Moda del cumpleanero ()

Recomendacion de la familia/amigos ()

a) Menos de 700 soles
b) Entre 701 y 1500 soles
¢) Entre 1501 y 2500 soles

d) Mas de 2500 soles

Filmacion del evento

Decoracion de la casa

Contratacion de organizador de cumpleafos
Contratacion de Catering

Otros




7. Marque con una (x) si ha contratado alguna vez a

alguno de estos servicios

8. En caso de haberlo hecho marque del 1 al 5 su
grado de satisfaccion en los siguientes conceptos

donde 5 es muy satisfecho y 1 muy poco satisfecho

9. Numere del 1 al 5 la impresion que le causa la
siguiente idea de diversion para nifios/nifias entre 8
y 12 afios donde 5 es muy impresionado y 1 muy

poco impresionado

10. De acuerdo al siguiente concepto Marque lo que
corresponda: “Ofrecemos un servicio personalizado
de diversion orientado a nifos(as) de 8 a 12 afios
que brinda juegos interactivos de consola, paseos en
limosina y/o juegos de competencia con cobertura a
todo Lima, flexibilidad en las necesidades del
cliente y servicio afladido a todos los cumpleafieros
con seguridad, puntualidad y confianza a precios
competitivos”

11. ;Cual tipo de promociones preferiria recibir de

la empresa?

Small Place
Rebote

City toys

Baul de Antonia
Diverticity

Otro

Precio ()

Cumplimiento de la promesa de venta ( )
Servicio de los proveedores ()
Limpieza y Puntualidad ( )

Calidad del juego ()

Juegos Interactivos en Consola ( )
Juegos Tematicos de Walt Disney ( )
Paseos especiales ()

Hora Loca ()

Juegos de competencia ()

Chicoteca ()

Definitivamente lo contrataria
Probablemente lo contrataria
Podria o no contratarlo
Probablemente no lo contrataria

Definitivamente no lo contrataria

a) Descuento en el uso del producto por fiestas

en dias de semana.
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b) Oferta de producto afiadido (caritas
pintadas/canchita gratis)
¢) Articulos promocionales para la fiesta
d) Movilidad Gratuita
e) Juegos Sorpresas afiadidos
f) Otros
a) Via telefonica
b) Via Whats App
12. ;Cual seria la forma de contratar que usted
¢) Via Facebook
utilizaria?
d) Via un aplicativo android e I0S
e) Via Presencial
Efectivo
Tarjeta de Crédito
13. ;Qué medio de pago preferiria para cancelar el
Tarjeta de Debito
servicio?

Deposito en Cuenta

Transferencia Bancaria

Procedimiento de investigacion.

Procedimiento para la elaboracion de la entrevista:

Se elaborara un “brief” de la herramienta, el cual contendra los antecedentes relacionados al
servicio, las caracteristicas de los competidores presentes en el mercado, un resumen del producto
o servicio que se lanzard en el plan de negocios, como también los objetivos de la investigacion.

Se elaborara una guia de pautas para el moderador, la cual incluird no solo el objetivo general
del proceso sino se detallaran los objetivos especificos. Sobre la base de ellos, se establecera la
pauta de preguntas que guiaran la entrevista en profundidad.

Se identifica los entrevistados y el cronograma de ejecucion de las reuniones.
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Luego de las reuniones se procedera a transcribir los audios de las reuniones para su analisis.

Se analizardn los resultados, apoyados tanto de los audios, como las respuestas de los
entrevistados.

Se preparara un informe final de interpretacion de los resultados.

Procedimiento para la ejecucion de las encuestas

Se elaborara un cuestionario con las preguntas pertinentes fruto de la investigacion primaria y
del resultado de las entrevistas de profundidad.

Se enviara a revision la bateria de preguntas, a expertos para que validen el instrumento.

Se realizara una prueba piloto, para verificar si existe facilidad de responder a las preguntas y
si ellas desencadenan las respuestas necesarias para el analisis.

Se establecen las correcciones pertinentes fruto de la revision a expertos y de la prueba piloto.

Se contacta a personal de apoyo para la ejecucion de las encuestas.

Se establece las zonas de afluencia de las personas que seran entrevistadas y las fechas y
horarios adecuados para lograr la mejor captacion de la informacion.

Se realiza el trabajo de encuesta.

Obtenida la cantidad de respuestas necesarias, se procedera a tabular en una matriz, la cual
servira de insumo para proponer conclusiones y recomendaciones.

2.5.3 Estimacion de la Demanda

Pope (2002) identifica los siguientes niveles para la estimacion de la demanda:

Mercado Meta (N)

Alcance del Marketing (M)

Proporcion de Penetracion (P)

Aceptacion de factores (F)
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Para estimar el mercado meta (N) se pondera el siguiente universo

Mujeres entre 20 y 50 afios

Madres de nifios de edades comprendidas entre los 8 y 12 afios.

Nivel de Educacion minimo Secundaria Completa

Habitantes de Lima Metropolitana de los distritos de miraflores,barranco,chorrillos, San
Isidro,San Borja, La Molina, San Juan de Miraflores, Lince,Pueblo Libre, Jestis Maria, San Miguel
y Surco

Dicho Universo se aprecia en el Cuadro 7

Tabla 7
Publico Objetivo distritos Base de Lima Metropolitana

Distrito Publico Objetivo

Miraflores 9,885

Barranco 6,279

Chorrillos 43,421

San Isidro 6,866

San Borja 13,357

La Molina 18,717

Santiago de Surco 41,808

San Juan de Miraflores 51,246

Los Olivos 46,817

Lince 8,395

Jesus Maria 8,350

Magdalena del Mar 6,767

San Miguel 18,094
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) Censos Nacionales 2007: XI de Poblacion y VI de

Vivienda

Ello representa un universo de 280,002 mujeres madres de familia de nifios entre 8 y 12 afios,
de 20 a 49 aios, con educacion secundaria completa.

Para determinar el Alcance de marketing (M) se utilizara medios digitales como redes sociales
y paginas web ya que el mercado meta utiliza dichos medios para informarse y esta conectado a
través de sus smartphones ya que los peruanos de los NSE A y B son considerados heavy users
por ser los niveles que mas participan en redes sociales y compran por Internet. Ademas, se
realizaran activaciones en los puntos de servicio y atencion, con el fin de incentivar al target a que
se involucre con la marca.

El alcance de marketing que se espera tener con el target sera de 30%, ya que Pope (2002)
menciona que dicho porcentaje es lo minimo y razonable para una muestra adecuada. Por lo tanto,
al considerar una efectividad de 30% de marketing, se espera captar 84,006 clientes.

Proporcion de penetracion (P): 3er. corte

Para calcular la penetracion Pope (2002) define un sistema de ponderacion que mide la
intencion de compra de los consumidores aduciendo lo siguiente:

“Las ponderaciones en este caso suponen que solo alrededor de las tres cuartas partes (0.75) de
las personas que dijeron que “definitivamente comprarian” el producto lo comprarian en realidad,
que aproximadamente la cuarta parte (0.25) de los que dijeron que “probablemente compraria” y
asi sucesivamente (Pope, 2002, p. 183)”.

P1: Definitivamente lo contraria

P2: Probablemente lo contrataria

P3: Podria o no contratarlo

P4: Probablemente no lo contrataria
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P5: Definitivamente no lo contrataria

Los resultados de dichas respuestas obtenidas en el estudio de mercado se ponderan con los

porcentajes en el cuadro 8:

Tabla &
Sistema de Ponderacion de Intencion de Compra
Puntaje
Escala de Intencion de Compra Respuesta Ponderaciones
Ponderado
Definitivamente lo contrataria 18% 0.75 13.5%
Probablemente lo contrataria 52% 0.25 13%
Podria o no contratarlo 22% 0.1 2.2%
Probablemente no lo contrataria 4% 0.05 0.2
Definitivamente no lo contrataria 4% 0 0

Adaptado de “Investigacion de Mercado” Jeffrey Pope Editorial Norma (2002)

Considerando dichos valores consideramos que el target objetivo es de 28.9% de los 84,006

clientes por lo que dicho publico objetivo es de 24,277 personas.

Aceptacion de factores: 4to. corte

Se consideran los factores que aportan valor a la decision de compra. Para el caso de los juegos

infantiles se consideran los siguientes factores que se estiman de la investigacion de mercado

preparada por el grupo:

Lugar de Celebracion de Cumpleafios: Se consideraran aquellas madres que celebran los

cumpleanos fuera de los restaurantes ya que estos normalmente ofrecen juegos y entretenimientos

propios. Dicho valor es de 91%
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Alquiler de juegos: Se estima como factor objetivo aquellas madres que han utilizado los
servicios de una compaiiia de alquiler de juegos y/o diversion. Ello representa un 76% de la
muestra de la investigacion de mercado.

Inversion en Diversion: Se estima como factor objetivo aquellas madres que invierten mas de
200 soles que permitiran contratar un paquete de juegos. Dicho valor representa el 94% de la
muestra.

En el cuadro 9 se aprecia el resultado de las encuestas la que determina el pronodstico de la
demanda utilizando los factores de decisiom

Tabla 9
Pronéstico de Demanda

Estimado de Celebracion de Uso de Alquiler Inversion en Pronostico de la

Demanda Cumpleafios de juegos diversion Demanda

24277 clientes  91% 76% 94% 15,783 clientes.

Ello representa que en el mercado de Lima existe una demanda de 15,783 madres de familia
dispuestas a contratar a una compaiia de juegos infantiles para sus hijos.

Para determinar la oferta potencial se consider6 el total de dias que Villa Kids Pera puede
alquilar (viernes, sdbado y Domingo) por mes por afio teniendo en cuenta que inicialmente se
atendera 7 servicios semanales

Dicha oferta se aprecia en el Cuadro 10

Tabla 10
Oferta Villa Kids Pert primer afio

Productos Precio Unitario Atenciones Mensuales Atenciones Anuales
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Villa Interactiva S/. 600 12 144

Limokids S/. 600 12 144
Villa Competencia  S/.600 9.25 112
TOTAL 400

Conociendo la capacidad maxima de alquiler y los precios que costaria cada paquete se procedio
a realizar una proyeccion de ventas en distintos supuestos que se aprecia en el cuadro 11.

Cuadro 11 Oferta Proyectada Villa Kids Primer afio

Tabla 11
Oferta Proyectada Villa Kids Primer afio

Productos Precio Unitario Aol

Villa Interactiva 600 86,400

Limo Kids 600 86,400

Villa Competencia 600 67,200

Capacidad Operativa 100% 240,000

Hay que considerar que Villa Kids puede armar 10 paquetes como maximo en un fin de semana
para la unidad de negocios de nifios de uno a siete afios. El precio promedio del paquete es de S/

600 soles.

En el cuadro 12 se aprecia los ingresos actuales de Villa Kids Pert sin la nueva propuesta

Tabla 12
Ingresos Actuales Villa Kids Peru
Precio Servicios al mes Ingresos
Productos Ingresos Anuales
Unitario capacidad maxima Mensuales
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Unidad

Negocios 600 40 24,000 288,000
Actual
Capacidad Operativa 100% 288,000

En el grafico 3 se aprecia el margen de contribucion por unidad de negocios en el primer afio.

m1a7anos

m8al2anos

Tlustracion 3 Margen de Contribucion Esperado por Unidad de Negocios

El 51% del margen de contribucion estaria cubierto por la nueva unidad de negocios durante el
primer afio.

2.5.4 Resultados

Entrevistas en profundidad
De acuerdo a las entrevistas sostenidas se recabaron las siguientes conclusiones, las que se han
distribuido de acuerdo a cada una de las interrogantes sostenidas en cada una de ellas:

(Cuales son las perspectivas de crecimiento del sector?
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Todos los entrevistados concuerdan que el sector de juegos infantiles se encuentra en
crecimiento debido a la mejora de la economia en el Pertl, el crecimiento de los sectores A'Y B en
Lima Metropolitana, el crecimiento de las redes sociales que permiten interactuar facil y
sencillamente con diversa variedad de proveedores y los cambios en los estilos de vida de los
peruanos que permiten que las familias puedan brindar a sus hijos reuniones con una variedad
diversa de entretenimiento para sus invitados. Los entrevistados sostienen que contintan
surgiendo empresas que dan el servicio de entretenimiento al target sostenido pero que éste
continua prefiriendo las empresas constituidas y que ya tienen cierto tiempo en el mercado.

El mecanismo de publicidad mas importante en este sector es el sistema boca oreja, es decir las
recomendaciones de otras madres de familia que asisten a las fiestas infantiles.

El rango de alquiler es de cinco a seis horas y la movilidad se paga aparte, dependiendo la
distancia del proveedor del local de celebracion del cumpleaiiero.

Otras Unidades de Negocio que se pueden establecer son la decoracion para nifios de ocho a
doce afios.

(Cudles considera son los problemas del sector de juegos Infantiles?

La opinién mayoritaria de los entrevistados es que el mercado se estd saturando por la
proliferacion de empresas que estan surgiendo pero que €stas presentan problemas de puntualidad
y calidad en los juegos por la informalidad del sector.

Ello también ha motivado un retraso en los precios que cobran dichas compaiias por lo que las
empresas constituidas y formales han optado por especializarse y orientarse a nichos para no perder
competitividad.

(Cual cree usted que es su competencia?
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La competencia para los entrevistados es aquella que compite en los nichos, es decir, empresas
formales y constituidas que tienen cierto tiempo en el sector. Estas son Small Place, Rebote, City
toys, el baul de Antonia que brinda el ambiente y Diverticity.

Ninguno de los entrevistados considera que los restaurantes de comida rapida como KFC,
Bembos o BK constituyan competencia para ellos debido a que sienten que dicho entretenimiento
esta dirigido a otro sector y que las empresas emergentes como “Happy toys” y otras no estan
consideradas en el top mind de sus publicos objetivos sea porque no estan de moda o sus precios
son demasiado baratos para que los juegos y el servicio sea considerado de calidad.

(Cuales son sus precios y sus costos aproximados?

Los entrevistados sostienen que los precios de los paquetes flucttian entre 200 soles que es el
valor del paquete minimo hasta el precio que desee el cliente. Las movilidades van desde 40 hasta
200 soles dependiendo de la distancia.

Al personal se le paga entre 70 y 200 soles por evento dependiendo las responsabilidades y la
cantidad de juegos que éste asuma.

(Cual es su publico Objetivo?

El target objetivo para todos los entrevistados son madres de familia que radican en distritos de
Lima considerados niveles A y B con nifios comprendidos entre las edades de ocho a doce afos.

Los juegos mas solicitados por dicho publico son los juegos de video, fiestas infantiles en casa
con karaoke y eventos deportivos entre los propios nifios que son juegos que alcanzan dentro de
una casa e inflables grandes que puedan colocarse en los jardines y parques de Lima.

(Quiénes son sus proveedores?
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Los entrevistados consideran como proveedores a la marca LITTLE TIKES que fabrica juegos
de plastico y juegos inflables, la marca STEP2, la marca HAPPY HOE ademés de importar
productos (sobre todo de Estados Unidos) como Fisher Price y/o Hasbro.

Todos los entrevistados consideran que la contrataciéon por proveedor es una forma de
diferenciarse de la competencia por el tipo y la calidad de juego.

(Cuales considera son las barreras de ingreso al sector?

Los entrevistados consideran las siguientes barreras de ingreso:

Capital. - La inversion aproximada mayoritaria es de 100,000 soles aproximadamente en juegos
y logistica requerida para poder competir siendo necesaria dicha inversion por parte de las
empresas que deseen ingresar al sector.

Almacén. - Se requiere ambientes para poder guardar los juegos y trasladarlos hacia los diversos
lugares donde se celebran los cumpleafios ya que ante la demanda es necesario estar prevenido.

Transporte. - Para un movimiento aproximado de cinco a mas fiestas por fin de semana se
requiere contar con una movilidad que permita llevar y recoger las unidades de diversion.

Personal. - Para poder controlar la logistica y los movimientos de los juegos se requiere personal
preparado para instalar y realizar las coordinaciones de los juegos. Todos los entrevistados
reconocen contar con personal, al cual se le paga por destajo, el cual labora por mucho tiempo con
dichas empresas por lo que ya goza de la confianza de los duefios que en algunos casos todavia no
se dedica tiempo completo al negocio.

Encuesta

Las encuestas se llevaron a cabo en la ciudad de Lima donde se formaron grupos de target para

realizar la misma.
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Los lugares para realizar las encuestas se eligieron considerando cercanias a lugares donde

hubiera concentracion del grupo target como colegios y supermercados en San Isidro, Miraflores

y Barranco debido a la cercania al centro de operaciones siendo desarrolladas con apoyo de

personal contratado a fin de cubrir la cantidad de encuestas requeridas en el plazo previsto.

Los resultados de la encuesta son los siguientes:

Distrito de residencia de las encuestadas

En el Cuadro 13 se aprecia la distribucion del lugar de residencia de las encuestadas

Tabla 13
Residencia de las encuestadas

DISTRITO ENTREVISTADOS

Chorrillos 31

La Molina 47

Miraflores 63

San Borja 47

Otros* 71

Surco 125

384

*Otros son los distritos de los que proceden la muestra (Magdalena, Jesus Maria, La Victoria,

San Miguel)
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En el Grafico 4 se observa el porcentaje de distribucion

DISTRITO DE PROCEDENCIA

E CHORRILLOS
E[ A MOLINA
= SURCO

u MIRAFLORES
= SAN BORJA

= OTROS

Tlustracion 4 Distribucion del Lugar de Residencia

En el grafico 4 se aprecia que aproximadamente el 60% de los entrevistados reside en Surco,
Miraflores y San Isidro lo que constituye el universo estratégico sobre el cual Villa Kids Perti debe
promocionar la unidad de negocio.

Usted normalmente celebra el cumpleafios de sus hijos en:

En el cuadro 14 se observa la cantidad de opiniones sobre los lugares de celebracion de los

cumpleafios
Tabla 14
Lugar de Celebracion de los cumpleafios

Lugar

Casa Propia o alquilada 128

Local 121

Restaurante 36

Sitio de Juegos 50
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Club Privado 50

384

En el Grafico 5 se observa la distribucion porcentual del lugar de celebracion de los cumpleaiios

LUGAR DE CELEBRACION

m Casa Propia o
alquilada

m [ocal

= Restaurante

m Sitio de Juegos

Tlustracion 5 Lugar Celebracion de Cumpleaiios

En este grafico 5 se aprecia que el 55% de las entrevistadas celebra el cumpleaios en casa de
familia y/o local alquilado lo que permite que el cliente pueda seleccionar el tipo de diversion a
escoger. Es de resaltar que solo el 9% esta celebrando el cumpleafios en restaurantes lo que
constituye una oportunidad para Villa Kids Pert ya que normalmente la diversiéon en los
restaurantes es brindada por el mismo negocio.

2. Para divertir a sus invitados que alternativa utiliza:

En el cuadro 15 se observa la cantidad de opiniones sobre las alternativas de diversion para la

de celebracion de los cumpleafios.
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Tabla 15
Alternativas de Diversion

TIPO DE JUEGO N°

Juegos Inflables 85

Animadores, Mufiecos y/o Payasos 98

Caritas Pintadas/Magos 39
Equipo de musica 13
Los que brinda local 46
Todos 78
Otros 26
384

En el Grafico 6 se observa la distribucion porcentual de la variedad de alternativas de diversion

ALTERNATIVA DE DIVERSION

H Juegos Inflables

7%

B Animadores,Muiiec
os Payasos

m Caritas
Pintadas/Magos

® Equipo de musica

3%

® Los que brinda local

Tlustracion 6 Alternativas de Diversion

El 42% de la muestra utiliza juegos inflables para celebrar el cumpleafios de sus hijos lo que

significa una oportunidad para el crecimiento de Villa Kids Pert1 en el sector. Como estrategia se
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aprecia que el 26% de la muestra solo contrata animadores, mufiecos y/o payasos por lo que es una

faceta que Villa Kids Peru deberia analizar.

3. (Cuanto invierte solo para la diversion de los invitados

En el cuadro 16 se observa la cantidad de opiniones sobre los montos previstos para invertir en

los juegos

Tabla

Montos de Inversion
Inversion
Menos de 200 soles 23
entre 200 y 500 soles 108
entre 501 y 900 soles 169
Mas de 900 soles 84
Total 384

16

En el Grafico 7 se observa la distribucion porcentual de los rangos de los montos de inversion

para diversion

Inversion para la Diversion

= Menos de 200
m entre 200 y 500
= entre 501 y 900
® Mas de 900
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Tlustracion 7 Montos de Inversion para Diversion

En el grafico 7 se aprecia que solo el 6% de la muestra gasta menos de 200 soles para diversion
siendo el paquete mayoritario (44%) la de precios inversion de 500 a 900 soles. Por ello representa
una oportunidad para Villa Kids el disefio de paquetes en dicho rango

4. Enumere del 1 al 6 los factores que determinan la eleccion de la diversion elegida. (Siendo 1
el mas importante)

En el Grafico 8 se observa el promedio de preferencia de los encuestados sobre los factores que

inciden para la contratacion de una diversion determinada.

Tlustracion 8 Preferencia de Factores que determinan la Eleccion de la diversion

En el grafico 8 se aprecia que el principal factor de eleccion de juegos infantiles es la variedad
en los mismos (2.77) y la moda que impera en el momento (2.80) por lo que resulta recomendable
para Villa Kids Pert contar con un adecuado stock de juegos ademas de estar al tanto de los gustos
y deseos de los pequeios. Para ello se debe contar con un mecanismo de feed back que permita
contar con dicha informacion. Es conveniente apreciar que las recomendaciones de la familia y
amigos (4.33) ocupa el ultimo lugar como factor para eleccion de juegos infantiles lo que significa
un cambio en las tendencias de contratacion en fiestas infantiles confirmando que para este target
el precio (3.60) no es un factor importante.

5. (Cuanto gasta usted en promedio en la fiesta infantil?
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En el cuadro 17 se aprecia el rango del gasto promedio para una fiesta infantil

Tabla 17
Rango Gasto Promedio en una fiesta Infantil

Inversion Total

Menos 700 soles 15
Entre 701 y 1,500 soles 138
Entre 1,501 y 2,500 soles 92
Mas de 2,500 138

384

En el Grafico 9 se aprecia la distribucion del porcentaje del rango de la inversion en las fiestas

infantiles

4%

= Menos 700

= Entre 701 y 1500
= Entre 1501 y 2500
® Mas de 2500

Tlustracion 9 Rango de Inversion en Fiestas Infantiles

En el Grafico 9 se aprecia que solo el 4% invierte menos de 700 soles en una fiesta infantil. Es

de resaltar que el 72% de la muestra invierte mas de 1,500 soles en una fiesta infantil lo que sugiere
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que las madres de familia invierten mas en otro tipo de gastos que en la diversion para sus invitados
en un cumpleanos.

6. (Qué otros servicios utilizan aparte de la diversion para los invitados?

En el cuadro 18 se aprecian las opiniones de los servicios adicionales para la diversion de los
invitados

Tabla 18
Servicios Adicionales para la Diversién de los Invitados

Servicios Adicionales

Filmacion del evento 87
Decoracion de la casa 105

Contratacion de Organizador 17

Contratacion de Catering 79

Otros 79

Ninguno 17
384

En el Gréfico 10 se observa el porcentaje de los servicios adicionales

Servicios Adicionales

5% B Filmacion del
evento

B Decoracion de la
casa

u Contratacion de
Organizador

B Contratacion de
Catering

42



Tlustracion 10 Servicios adicionales para fiesta infantil

En el Grafico 10 se aprecia que el 27% de la muestra elige invertir en decorar la casa resaltando

que el 20% invierte en luces, cortinas y otras diversiones. Por ello se le recomienda a Villa Kids

Pert analizar dichas alternativas. Ademas, se comprueba que la contratacion de un organizador de

cumpleafios no es una alternativa muy utilizada en Lima Metropolitana.

7. Marque si ha contratado alguna vez a alguno de estos servicios

En el cuadro 19 se observan las opiniones de encuestadas que han contratado alguna de las

compafiias que brindan los servicios de alquiler de juegos infantiles en Lima.

Tabla 19
Empresas de Servicio Infantil en Lima

Empresa

Small Place 54

Rebote 100

City toys 23

Baul de Antonia 8

Diverticity 31

Otros 77

Ninguna 92

384

En el Grafico 11 se aprecia la distribucién porcentual del uso del servicio ofrecido por las

empresas de alquiler de juegos en Lima.
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Ilustracion 11 Uso de Servicios Ofrecidos por Empresas de Alquiler de Juegos

*QOtros representa aquellas madres que han utilizado los servicios de los restaurantes de comida
rapida en la ciudad de Lima como KFC, BK, Mc Donalds o Popeye.

Para la competencia se aprecia que las empresas mas contratadas en Lima Metropolitana son
Small Place (24%) y Rebote (26%) lo que indica que estas actualmente son las lideres en el sector
para este publico objetivo y que Villa Kids debe concentrarse en retar a dichas empresas para ganar
participacion en el mercado. Es de resaltar que el 20% de la muestra contrata la diversion de otras
empresas de diversion incluyendo Villa Kids Peru.

8. En caso de haberlo hecho marque del 1 al 5 su grado de satisfaccion en los siguientes
conceptos donde 5 es muy satisfecho y 1 muy poco satisfecho

En el Gréfico 12 se observa el promedio ponderado del grado de satisfaccion del uso de los

servicios de las compaiiias especializadas para brindar juegos infantiles
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Calificacion Servicios Competencia
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Tlustracion 12 Satisfaccion del Uso de los servicios de las Compaiiias de Diversion en Lima

En el grafico 12 se aprecia que los servicios brindados por la competencia estan bien calificados
siendo los menos apreciados el precio cobrado por estos (3.94) y la calidad de los juegos (3.83) lo
que podria representar una oportunidad para Villa Kids Perua en el sector.

9. Numere del 1 al 5 la impresion que le causa la siguiente idea de diversion para nifios/nifias
entre 8 y 12 afios donde 5 es muy impresionado y 1 muy poco impresionado.

En el grafico 13 se aprecia el promedio ponderado de atractividad de la propuesta del producto

Villa Kids para su unidad de negocios
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Tlustracion 13 Atractividad de la Propuesta del Producto Villa Kids Pera

En el Grafico 13 se aprecia que los paseos especiales (3.93) son el factor mejor calificado para
la Unidad de Negocios propuesta por Villa Kids Peru mientras que muy cerca de ella se encuentran
los juegos de consola (3.90) y los juegos de competencia lo que sugiere que ésta debe concentrar
sus esfuerzos en el desarrollo de dichos productos. Los otros factores estan empatados en el gusto
de la muestra siendo la menos considerada la chikoteca (2.43)

10. Califique la siguiente propuesta “Ofrecemos un servicio personalizado de diversion
orientado a ninos(as) de 8 a 12 afios que brinda juegos interactivos de consola, paseos en limosina
y/o juegos de competencia con cobertura a todo Lima, flexibilidad en las necesidades del cliente
y servicio afiadido a todos los cumpleafieros con seguridad, puntualidad y confianza a precios
competitivos”

En el cuadro 20 se aprecia las opiniones de la muestra respecto a la propuesta de valor de Villa

Kids y su grado de aceptacion
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Tabla 20
Aceptacion de la Propuesta de Valor de Villa Kids Perd

GRADO DE ACEPTACION

Definitivamente lo contrataria 69
Probablemente lo contrataria 200
Podria o no contratarlo 84
Probablemente no lo contrataria 15
Definitivamente no lo contrataria 15

384

En el grafico 14 se aprecia el porcentaje de aceptacion de la propuesta de valor

GRADO DE ACEPTACION

4% 4% ] Deﬁnitivgmente lo
Fren contrataria

H Probablemente lo
contrataria

m Podria o no contratarlo

H Probablemente no lo
contrataria

u Definitivamente no lo
contrataria

Tlustracion 14 Aceptacion de la Propuesta de Valor Villa Kids Peru

En el grafico 14 se aprecia que el 70% de la muestra contrataria los servicios de Villa Kids Pert
mientras que 22% de la misma podria o no contratarla lo que indica que la propuesta de Valor del
Proyecto de Villa Kids Peru es aceptada por las encuestadas.

11. ;Qué tipo de promociones preferiria recibir de la empresa?
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En el cuadro 21 se aprecia las opiniones de la muestra respecto que tipo de promociones le

gustaria recibir.

Tabla 21
Promociones Preferidas para Recibir

Promociones

Descuentos 41

Oferta Productos aniadidos 185

Articulos Promocionales 48
Movilidad Gratuita 48
Juego Sorpresas 55
Otros 7
384

En el grafico 15 se muestra el porcentaje de preferencia de las promociones a recibir por Villa

Kids Pera

Promociones

2%

W Descuentos
| Oferta Productos
anadidos

M Articulos Promocionales

B Movilidad Gratuita

Ilustracion 15 Promociones Ofrecidas por Villa Kids Pert

En el grafico 15 se muestra que casi la mitad de la muestra preferiria recibir como promocion

ofertas afiadidas al servicio (48%) por lo que resulta recomendable analizar dichas alternativas
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como un medio de diferenciacion de otras empresas. La movilidad (13%) y los descuentos (11%)
son importantes, pero no representan un factor gravitante como medio de decision para las madres
contratantes.

12. ;Cuadl seria la forma de contratar que usted utilizaria?

En el cuadro 22 se muestran las opiniones de la muestra respecto a su preferencia para el tipo

de contratacion.

Tabla 22
Formas de Contratacion Preferidas
CONTRATACION

Via Telefonica 85

Via Wassap 98

Via Fb 59

Via Aplicativo 33

Via Presencial 111

384

En el grafico 16 se muestra la preferencia de la muestra para la contratacion de Villa Kids Peru.

MEDIO DE CONTRATACION

= VIA TELEFONICA
= VIA WHATSAPP

= VIAFB

E VIA APLICATIVO
= VIA PRESENCIAL

Tlustracion 16 Preferencia de Contratacion
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De acuerdo al grafico 16 para la muestra contintia siendo importante la via presencial para
contratar el servicio siendo la de mayor preferencia (29%) mientras que via teléfono y WhatsApp
representa un 47% de la preferencia por lo que resulta importante contar con dichas lineas
operativas para captar contratos.

13. {Qué medio de pago preferiria para cancelar el servicio?

En el cuadro 23 se aprecia el medio de pago preferido por la muestra para cancelar el servicio

Tabla 23
Medio de Pago Preferido

MEDIOS DE PAGO

Efectivo 83
Tarjeta de Crédito 187
Tarjeta de Debito 42
Deposito en Cuenta 21
Transferencia Bancaria 52
384
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En el Grafico 17 se manifiesta el porcentaje de preferencia de cada medio de pago sugerido

por Villa Kids Pert

MEDIOS DE PAGO

m EFECTIVO
mTARJETA DE CREDITO
= TARJETA DE DEBITO

EDEPOSITO EN CUENTA

= TRANSFERENCIA
BANCARIA

Tlustracion 17 Medio de Pago preferido para Cancelacion

En el Grafico 17 se aprecia que la mitad de la muestra cancela el servicio utilizando tarjeta de
crédito siendo la segunda opcion el pago en efectivo que normalmente se realiza al final del

cumpleafios. Las opciones menos elegidas son el depdsito en cuenta y el uso de la tarjeta de débito.
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Capitulo 3 Desarrollo De La Nueva Unidad De Negocios

3.1 Mision

Villa Kids Pert inicia actividades el afio 2014 en Los Laureles — Chorrillos orientada al
entretenimiento infantil para niflos de uno a siete afos. Cuentan con un local propio de 110 m2 y
cuatro trabajadores contratados que laboran bajo la modalidad de destajo

Cuenta con mas de 40 juegos infantiles modernos, funcionales y seguros de las marcas
exclusivas como Little Tikes y Step2 ofreciendo movilidad incluida para los distritos de Surco,
Miraflores y San Isidro.

Como Servicios adicionales ofrece Anfitriones para guiar a los nifios en los diferentes juegos,
Césped artificial para ambientar el evento, Tapetes y alfombras antialérgicos (antideslizante).

La mision de Villa Kids Peru es Colaborar en el desarrollo social y psicomotriz de los nifios,
llevando diversion a un mundo de imaginacion a través de juegos seguros, modernos y limpios.

Conclusion

La investigacion de mercado realizada fue del tipo aplicada de disefio descriptivo y fue una
investigacion cuantitativa. Al existir 280,002 personas dentro del target el tamafio de la muestra
fue de 384 personas. Dicha investigacion de mercado arrojé que la propuesta de Valor de la nueva
unidad de negocios de Villa Kids Perti goza de una gran aceptacion ya que el 70% de la muestra
contrataria los servicios de la misma mientras que la demanda anualizada es de 15,790 madres de
familia de la que Villa Kids Peru capturaria el primer afio 400 servicios representando un 3% del
mercado
3.2 Vision

La vision de Villa Kids Pera es Ser lider en nuestro rubro por la exclusividad y confianza de

nuestros clientes.
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3.3 Valores Estratégicos
Los valores estratégicos de Villa Kids estan detallados en el Cuadro 24

Tabla 24
Valores Estratégicos Villa Kids Peru

Valor Estratégico Definicion

Trabajo en Equipo  Los clientes y el staff de Villa Kids Peru trabajaran juntos en la organizacion

de los eventos creando magia en el lugar que el cliente elija.

Integridad Tarifas justas demostrando que la calidad y el servicio son lo primero.

Puntualidad Si Villa Kids Peru acuerda una hora de atencion quince minutos antes de la

hora acordada tendra el servicio instalado

Responsabilidad Villa Kids Peru cumplira el servicio de acuerdo a las directivas acordadas

con el cliente

Condiciones y Politicas:

El tiempo de alquiler es el que se determine con el cliente; si el evento es en casa del mismo los
juegos pueden quedarse para el dia siguiente, si el evento es en un local se recogen el mismo dia,
al término del evento.

El cliente se compromete a entregar los juegos en el mismo estado de conservacion, sin mas
deterioro que el ocasionado por el uso del mismo; de lo contrario se compromete a indemnizar,
reparar o componer cualquier articulo que se malogre 6 rompa durante el evento.

Villa Kids Pert hace presente que todo juego siempre debe ser supervisado por un adulto, y no
se hace responsable de cualquier dafo ocasionado por la mala préctica al momento de utilizarlos

(saltos indebidos) siendo responsabilidad propia del supervisor adulto.
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Una vez efectuado el abono inicial correspondiente a la separacion del mismo y el cliente quiera
desistir del alquiler pactado, no habra devolucion del dinero

Los Paquetes de alquiler se pueden contratar a partir de los S/.200 incluyendo cuatro juegos de
estimulacion. El Costo de Movilidad fluctta entre S/.40 hasta S/.100 segun el distrito.

3.4 Analisis FODA

Ferrell & Hartline (2012) sostienen que la matriz FODA esté disefiada para sintetizar una gran
cantidad de informacion y ayudar a la transicion del enfoque estratégico de la compaiiia. Para ello,
se debe evaluar apropiadamente cada fortaleza, debilidad, oportunidad y amenaza para determinar
su impacto en todas las actividades de marketing de la empresa.

“Es importante mencionar que las fortalezas son significativas solamente cuando permiten
satisfacer las necesidades de los clientes convirtiéndose en capacidades para la empresa, las cuales
pueden ser impulsadas a través del desarrollo de estrategias de marketing para obtener ventajas
competitivas. En el caso de las debilidades, se debe encontrar la manera de superarlas a través del
desarrollo de estrategias o “encontrar formas de minimizar sus efectos negativos”. Por el lado de
las oportunidades y amenazas, se deben desarrollar estrategias que permitan aprovechar las
primeras y minimizar o afrontar las segundas ya que existen fuera de la empresa”

En dicho sentido, la Matriz FODA reflejada en el cuadro 25 considerard factores internos y
externos sobre el producto y servicios a atender. Dicho conocimiento debe basarse en la forma en
que los clientes internos y externos y otros grupos de interés ven a la empresa y son vistos, tomando

en cuenta los recursos de la misma.
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Tabla
Andlisis FODA Villa Kids Peru

25

FORTALEZAS

Mayor cobertura, abarca TODOS los distritos
de Lima Metropolitana.

Cuenta con cartera de clientes.

Conocimiento del giro de negocio

Utilizacion de las mejores marcas a nivel
mundial como herramientas de trabajo.
Empresa con solvencia econdmica.

Ofrece flexibilidad en la eleccion de los

OPORTUNIDADES

Existe un nicho de mercado para nifios de
edades comprendidas entre ocho y doce afios
Existen pocas opciones de entretenimiento para
este segmento de nifios.

Cambio de cultura en el consumidor.
Conocimiento del cliente de las nuevas
tendencias de diversion para nifos.

Escasa sensibilidad al factor precio en el nicho

paquetes, elegido
AMENAZAS
DEBILIDADES La competencia estd posicionada este este

Escasa renovacion de juegos.
Escasa inversion en desarrollo de negocio
Carencia de una estructura organizacional.

Dedicacion parcial al desarrollo del negocio.

nuevo segmento.

Las franquicias como Mc Donalds y KFC
incluyen dentro de sus paquetes de cumpleafios
seccion de juegos a tarifas modicas.

Barrera de entrada baja, ingreso de personas

naturales a competir.

Elaboracion Grupo de Tesis (2018)

3.5 Analisis De Las 4C (Consumidor, Costo, Conveniencia Y Consumidor)

Consumidor: Como empresa dedicada al entretenimiento infantil es indispensable conocer las

preferencias y gustos y asi conocer las nuevas tendencias. Para ello se ha realizado la investigacion
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de mercado en la que se ha analizado las nuevas tendencias de los padres modernos y se ha
obtenido las siguientes conclusiones:

Las madres pertenecientes al publico objetivo prefieren contratar compaiias de servicios que
hayan sido sugeridos por otras madres de familia.

Este sector es un nicho de mercado donde la diferenciacion se da por calidad y tendencia de
moda

El publico es insensible al precio no siendo este un factor importante para elegir al proveedor

El mejoramiento de las condiciones econdmicas del pais permite la existencia de una adecuada
competencia en este sector.

Cada vez es mas importante que las empresas de alquileres de juegos cuenten con una adecuada
plataforma digital y estén dispuestos a satisfacer las necesidades del cliente.

Costo: El costo es un factor determinante por los padres al momento de elegir a un proveedor
de entretenimiento final, para definir su costo. Este se ha determinado mediante el estudio del

perfil de la competencia el cual se refleja en el cuadro 26

Tabla 26
Costos de Juegos Infantiles

Proveedor Rango de Precios Servicio Ofrecido

Small Place 400-800 Alquiler de juegos, animacion

Juego Kids 300-820 Alquiler de consolas Interactivas

Alquila Games 400-790 Alquiler de consolas Interactivas

A1 Limousinas Pert 750-3000 Alquiler y paseos en limusina

Elaboracion Grupo de Tesis (2018)

Conveniencia: El servicio brindado por Villa Kids Pert serd de facil accesibilidad hacia el

publico objetivo, contando con movilidad propia y/o alquilada para que el servicio llegue donde
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el cliente lo requiera. Por otra parte, el contacto con el cliente llegara a través de los canales
digitales de Villa Kids Peru, principalmente el ofrecido mediante redes sociales, website y el fan
page de la empresa.

Comunicacion: La estrategia de comunicacion consiste en utilizar un lenguaje sencillo, claro y
prolijo; el mismo que transmita seguridad, seriedad y sobre todo entretenimiento para nifios. Los
colores del logo son colores primarios alusivos al segmento figurando el logo en el que se dibuja
un pequefio castillo con trazos sutiles e imagen simple con dichos colores.

Este se aprecia en el Grafico 18

=
vitta Kios

Tlustracion 18 Logo de Villa Kids Pera

3.6 Estrategia Del Negocio

3.6.1 Producto

Alquiler de juegos de entretenimiento infantil para nifios de ocho a doce afios, con juegos acorde
para cada edad.

3.6.2 Precio

El precio promedio de los paquetes estd definido desde los S/.600 estando los precios unitarios

en un rango desde S/.500 a S/.1500.
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3.6.3 Plaza

El publico objetivo se encuentra en los parques de diversion, colegios, kermesses y demas
eventos infantiles.

3.6.4 Promocion

Dirigidas a los padres de familia dispuestos a contratar un servicio de alquiler de juegos, se
plantea promociones a través de los canales virtuales sobre todo por recomendacion y compartir
con tendidos a través de videos interactivos y juegos con publicidad. La promocion regular sera
principalmente dirigida a los clientes que contrataron el servicio de Villa Kids Peru y realizar
descuentos en dias de semana cuando la demanda es menor.

3.6.5 Servicio

El servicio de valor agregado es determinante para fidelizar (mantener a los actuales) y adquirir
nuevos clientes. Se desarrollaran encuestas de satisfaccion al cliente después del servicio prestado.
Asimismo, se implementara un fan page abierto para conocer comentarios positivos y/o también
negativos como oportunidad de mejora con la finalidad de reinventar el servicio y construir junto
al cliente un mejor servicio a través de personal calificado.
3.7 Modelo CANVAS

El presente plan de negocios se analizard a través del modelo de negocio CANVAS de

Osterwalder&Pigneur, cuyo esquema se aprecia en el Grafico 19.
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FACTORES INTERNOS CLAVES

PROPUESTA
DE VALOR

COSTOS

CLIENTES
RELACIONES CON CLIENTES
CANALES DE VENTA

Tlustracion 19 Esquema Modelo de Negocio de CANVAS

En el cuadro 27 se aprecia el modelo teérico CANVAS, el orden de llenado de la tabla y las

preguntas a realizarse

Tabla

Modelo Tedrico CANVAS Preguntas a Realizarse para Villa Kids Peru

27

SOCIOS CLAVE
8

(Quiénes son los
socios?

(Quiénes son los

proveedores?

ACTIVIDAD
CLAVE
(Qué  actividades
requiere ejecutar la

propuesta de valor?

RECURSOS

CLAVE

PROPUESTA DE

VALOR

1

(Qué valor se entrega
a los clientes?

(Qué problema se
estd ayudando a
resolver?

(Qué necesidad se

esta satisfaciendo?

RELACIONES CON
LOS CLIENTES

4

(Qué tipo de relacion
se establece con los

clientes?

CANALES

3

SEGMENTO DE

CLIENTES

2

(Para quién se crea

valor?

(Quiénes son los
clientes mas
importantes?
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6 (Qué tipo de ;Con qué canales de
(Qué recursos producto se ofrece a comunicacion se llega

requiere la propuesta cada uno de los alos clientes?

de valor? clientes?
ESTRUCTURA DE COSTOS LINEAS DE INGRESOS
9 5
(Cuales son los costos fijos y variables? (De donde ingresa el dinero?

Fuente: Tomado de http://unsitioenelmundo.com/blog/wp-content/uploads/2015/03/Modelo-CANV AS-Un-Sitio-en-

el-Mundo.png

Propuesta de Valor

Se define la propuesta de Valor para Villa Kids Pert en ofrecer un servicio personalizado de
diversion orientado a nifios(as) de ocho a doce afios brindando paquetes consistentes en juegos
interactivos de consola, paseos en limusina para celebracion de cumpleafios, y/o juegos de
competencia unisex con cobertura a todo Lima, flexibilidad en las necesidades del cliente y
servicio afiadido a todos los cumpleafieros con seguridad, puntualidad y confianza a precios
competitivo

El principal reto que tienen las empresas de juegos infantiles es: la puntualidad en la entrega, la
seriedad y cumplimiento de la empresa y que los juegos lleguen en 6ptimas condiciones al cliente.
Como valor anadido Villa Kids Pert atendera en todo Lima Metropolitana, flexibizara los paquetes
a fin de atender todas las necesidades de los clientes y brindard un servicio afiadido a todas sus
atenciones a fin de diferenciarse. Este valor afiadido se aprovechara en el presente plan de negocio,
donde el servicio y el producto a ofrecer determinaran la diferenciacion de la empresa.

Segmento de clientes
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Es muy importante tener claro los segmentos de clientes a los que se puede atender. Cada
segmento puede requerir un socio, una estrategia de ventas, un precio o incluso una marca
(Escudero Javier, 2016 Recuperado de http://www.emprendedores.es/gestion/modelo-3

El servicio de juegos Infantiles estd dirigido a todas las mujeres madres de familia de nivel
socio econémico AB, con estudios secundarios concluidos, con nifios de edades comprendidas
entre ocho y doce afos que celebran el cumpleaiios de estos utilizando el servicio de alquiler de
juegos y/o servicios especializados que residan en la ciudad de Lima Metropolitana.

Relacion con el cliente

Estas relaciones pueden ser establecidas de manera personal (cara a cara, telefonicas, etc.),
automatizadas (a través de tecnologia como e-mail, buzones), a través de terceros (externalizacion
de servicios), colectivas (a través de comunidades de usuarios) o a través de referencias. “La clave
aqui es como vas a conectar tu propuesta de valor con el cliente. Y eso tiene que ver con la
sensacion que quieres que produzca tu marca en el cliente Es eso que es tan dificil de explicar,
pero que es lo que diferencia que te compren a que no lo hagan”. (Escudero Javier, 2016 Obtenido
de http://www.emprendedores.es/gestion/modelo-3)

Para lograr una relacion de confianza con los clientes potenciales es necesario implementar un
sistema de retroalimentacion, ya sea via telefonica, via web o redes sociales para informarse acerca
de las sugerencias, preferencias y quejas de estos.

Asimismo, se debe mantener actualizada la base de clientes y aprovechar los eventos para
recoger ideas, tendencias y establecer vinculos que permitan a Villa Kids Peru diferenciarse de la
competencia. Se realizaran encuestas trimestrales en linea para evaluar los atributos de valor y la

propuesta de la unidad de negocio como calidad, variedad, rapidez en la atencion, satisfaccion y
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precio. Estas perspectivas del cliente se compilaran en la base de datos a fin de tomar acciones
correctivas y recurrir a ellas para refinar los procesos y politicas de gestion del sistema.

Canales

“Este elemento incluye tanto los canales que se van a utilizar para explicar a los clientes cual
es la propuesta de valor como para ofrecérsela (venta y postventa). Se pueden utilizar y combinar
diferentes canales (directos e indirectos y propios y de socios). Asi, un modelo podria elegir y/o
combinar entre un equipo comercial propio, una tienda online, una tienda fisica propia o de
terceros, mayorista, etc. Los canales de socios reportan menos margenes de beneficios, pero
permiten a las empresas aumentar su ambito de actuacion y aprovechar los puntos fuertes de cada
uno de ellos. En los canales propios, especialmente en los directos, los margenes de beneficios son
mayores, pero el coste de su puesta en marcha y gestion puede ser elevado. El truco consiste en
encontrar el equilibrio entre los diversos tipos de canales para integrarlos de forma que el cliente
disfrute de una experiencia extraordinaria y los ingresos aumenten lo maximo posible”. (Escudero
Javier, 2016 Recuperado de http://www.emprendedores.es/gestion/modelo-3)

Los canales a utilizar por Villa Kids Peru seran los siguientes:

Colegios: Mediante visitas directas al publico objetivo promocionando el servicio en colegios
de Miraflores, San Isidro y Surco.

Redes Sociales: Se utilizara Facebook y Twitter para ofrecer promociones del servicio y
comunicarse con los clientes. Por este canal también se recibirdn quejas y sugerencias de los
consumidores y clientes.

Linea Telefonica: Mediante este canal se brinda informacion, se contrata con los clientes, se
absuelve dudas respecto al servicio y se registra todas las experiencias y comentarios realizados

por los clientes ayudando a mejorar la calidad de servicio ofrecido.
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Péagina web: Villa Kids Peri ya cuenta con una pagina Web la que debe ser actualizada
periddicamente para que sea atractiva para los clientes.

Ferias Tematicas: Canal Utilizado para posicionar la marca y permitir exposicion e incremento
de la base de datos.

Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingreso del negocio de Villa Kids Pert son las siguientes:

Ingreso por alquiler de juegos

Ingreso por servicios adicionales (Mayor cantidad de horas, movilidad, animadores)

Convenios con empresas para brindar espectaculos especiales

Actividades Claves

“Esta es una de las piezas mas complicadas de definir dentro de un modelo de negocio porque
de ella depende que se tenga claro y que se transmita al mercado cual es la razon del negocio y la
vision del mismo”. (Escudero Javier, 2016)

Las actividades Claves son las siguientes

Difusién del producto: Consiste en la comunicacion que se establece para dar a conocer Villa
Kids Peru; esta puede darse virtualmente, personalmente y es clave en el sentido que se requiere
que mayor publico objetivo conozca los servicios que brinda Villa Kids Peru.

Relacion Villa Kids — Padres de familia: Establecida a través de las Redes sociales, Colegios,
los Retails y especialmente a través de servicios satisfactorios previos al cliente

Comercializacion del producto: Esta el core business del negocio en el que se debe resaltar la
propuesta de valor de Villa Kids Peru: Servicio con calidad, limpieza puntualidad con innovacion

y tecnologia.
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Mantenimiento y Analisis de la Base de Datos: Mediante ella se recolecta las opiniones y
oportunidades de mejora que tenga el sector analizando la informacion que permita la renovacion
y/o cambios en el mercado.

Recursos claves

“Consiste en resolver con qué medios se va a contar: humanos, tecnoldgicos, fisicos (locales,
vehiculos, naves, puntos de venta, etc.). Del estudio y andlisis de este elemento depende, en gran
parte, que el negocio llegue a ser viable, no tanto porque la propuesta de valor encaje en el mercado
y haya clientes dispuestos a pagar por tus productos y/ servicios sino mas bien porque mayores o
menores recursos requeriran de mayores o menores esfuerzos financieros, intelectuales, de
acuerdos con terceros, etc. De ahi que sea muy importante definir y valorar los requerimientos
reales del negocio, por ejemplo, si se va a necesitar un equipo de ventas propio, externalizado; o
si se va a llegar al cliente a través de una red de tiendas propias, franquicias u online; o si se va a
necesitar una flota de camiones o todo un complejo sistema logistico o se va a utilizar otro tipo de
recursos” (Escudero Javier, 2016)

Los recursos claves de la operacion de Villa Kids son los siguientes:

Servicio calificado del personal (animadores, coordinadores, arbitro de los juegos)

Atencion al cliente: Consiste en atender al cliente brindando informacién y apoyo en la eleccion
y seleccion de los juegos de acuerdo a la tematica que éste quiera establecer.

Distribucion: Este recurso comprende el almacenamiento, traslado, instalacion y recojo de los
juegos.

Socios estratégicos

Los socios estratégicos del negocio son los siguientes:
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Colegios: Son vitales para llegar al cliente ofreciendo los servicios que brinda Villa Kids Pert
permitiendo que los padres de familia conozcan la experiencia Villa Kids.

Clientes corporativos: En este rubro estan consideradas Municipalidades y empresas con las
cuales se establecera la relacion para brindar el servicio de atracciones para los aniversarios y
fiestas que estos celebren.

Proveedores: Deben ser considerados como socios del negocio ya que estos informaran y
sugeriran a Villa Kids las nuevas tendencias de juegos y atracciones que se brindan en el mundo.

Entidades financieras: Se propone tener acceso a créditos con una entidad que brinde las
garantias para mejorar el negocio y cuyo costo financiero tenga una tasa competitiva en el mercado.
En este caso se ha conversado con el Scotiabank del Pert

Estructura de costos

Se recomienda definir cémo se financiard un negocio que, al principio, no es rentable. Para ello
se debe realizar un analisis de tesoreria y calcular qué cantidad de dinero se necesitara en el tiempo
hasta que el negocio sea rentable. Por eso, el modelo de negocio es un todo; hasta alcanzar el punto
de equilibrio, la rentabilidad estd en negativo. En dicho sentido, hay que dimensionar de forma
conservadora para aguantar las pérdidas iniciales. Se recomienda calcular cuanto se gana por cada
venta y de qué manera ésta contribuye a cubrir parte de los costes de estructura, y las pérdidas
iniciales. Por ello se debe analizar la capacidad y la velocidad para llegar al punto de equilibrio
calculando qué inversion inicial se requerira, qué parte cubrird las pérdidas iniciales hasta llegar
al punto de equilibrio. Implica medir el ciclo de venta hasta que llega el dinero al bolsillo, que
suele ser mucho mas largo de lo previsto. (Adaptado de Escudero Javier, 2016)

La estructura de costos fijos del negocio para la nueva unidad de negocios se aprecia en el

cuadro 28
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Tabla 28
Estructura de Costos anual de Villa Kids Peru

VILLA INTERACTIVA Q UN INVERSION SUB TOTAL
TELEVISORES 6 un S/, 1,500 S/ 9,000
JUEGOS CONSOLA 6 un S/, 1,000 S/. 6,000
METAL GUITAR 2 un S/ 1,500 S/ 3,000
MODULO CARRO 2 un S/ 3,000 S/ 6,000
PARLANTE/EQUIPO MUSICA 2 un S/ 2,000 S/ 4,000
RACKS MOVIBLES 6 un S/. 300 S/. 1,800
TOTAL S/. 29,800
LIMO KIDS Q UN INVERSION SUB TOTAL

ACCESORIOS DECORACION 2 un S/. 5,000 S/. 10,000
VILLA COMPETENCIA Q UN INVERSION SUB TOTAL

JUEGOS OBSTACULOS 1 un S/, 25,000 S/ 25,000
UNIFORMES 20 un S/. 150 S/. 3,000
ACCESORIOS 2 un S/, 10,000 S/. 20,000
TOTAL S/. 48,000

Dicho monto constituye la inversion fija aproximada que asciende a S/. 87,800 soles para la
puesta en marcha de la nueva unidad de negocio de Villa Kids Pert. Los servicios adicionales
seran presentados en el Andlisis financiero del capitulo 5.

3.8 Factores Criticos De Exito

Los factores criticos de éxito para Villa Kids Pert son:
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Contar con el servicio integral en toda la ciudad de Lima ya que la competencia no cubre todo
Lima.

Flexibilizar el servicio a fin de atender todos los requerimientos y pedidos del cliente.

Brindar el servicio afiadido a cada uno de los paquetes presentados por Villa Kids Pert en esta

nueva unidad de negocio.
Se puede concluir en este capitulo que la investigacion de mercado realizada es del tipo aplicada
de disefio descriptivo y fue una investigacion cuantitativa. Al existir 280,002 personas dentro del
target el tamafio de la muestra fue de 384 personas. Se utilizaron dos instrumentos y/o herramientas
de investigacion para el proceso de investigacion: Las entrevistas que fueron realizadas a
propietarios de servicio juegos infantiles que cumplieron los requerimientos para realizar el mismo
y las encuestas que se llevaron a cabo en los distritos de Miraflores, San Isidro, Barranco y
Chorrillos.

Dicha investigacion de mercado arrojo que la propuesta de Valor de la nueva unidad de
negocios de Villa Kids Pert goza de una gran aceptacion ya que el 70% de la muestra contrataria
los servicios de la misma mientras que la demanda anualizada es de 15,790 madres de familia de
la que Villa Kids Peru capturaria el primer afio 400 servicios representando un 3% del mercado.
En el andlisis FODA se precisan las fortalezas y debilidades de Villa Kids Peru para atender las
oportunidades y minimizar los riesgos definidos en el capitulo 2 y el Modelo CANVAS permite
determinar los recursos con los que cuenta Villa Kids, el mercado objetivo, los ingresos esperados
y la propuesta de valor.

Plan De Marketing

El presente plan de Marketing esta dirigido a la nueva unidad de negocios de Villa Kids Pert,

ya que estos son los responsables de articular diversas estrategias para promover y garantizar el
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¢xito de la comercializacion del producto disefiado para el publico infantil cuyas edades fluctuan
entre ocho y doce aios.

Para ello la estrategia de marketing deberd implementarse en fases con la finalidad de involucrar
a los diversos stakeholders generando la demanda necesaria para obtener los objetivos del presente
trabajo. En tal sentido, las fases a considerar son las siguientes:

- Fase 1: Generacion de demanda (afo 1 -2). En esta fase se generara la demanda necesaria para
que el consumidor conozca y valore la nueva unidad de negocios. Esto se lograra desarrollando la
propuesta a través de diversas actividades de promocion resaltando las ventajas del producto y
corroborando el potencial de los juegos a través de la difusion de los mismos que permitan a los
clientes potenciales ponerse en contacto con Villa Kids Peru

- Fase 2: Crecimiento (afio 3-5). Una vez consolidada la oferta de la nueva unidad de negocios
de Villa Kids Perti y contando con la demanda necesaria se debera involucrar al consumidor
objetivo para lo cual se promocionara el producto a través del Mix de Marketing propuesto y dado
el incremento de la demanda, se continuara con el desarrollo de las promesas de venta elaboradas
para posicionar el producto garantizando los niveles de calidad de servicio.

- Fase 3: Maduracion (del afio 5 al afio 10). En esta fase el objetivo es maximizar las ventas
rentabilizando el margen de la Unidad de Negocios de Villa Kids Pert.

3.9 Objetivos Del Marketing

Kotler & Keller (2012) sostienen que los objetivos de marketing proporcionan puntos de
referencia especificos y cuantitativos que se pueden usar para medir el progreso hacia el logro de
las metas de marketing. Las metas sin objetivos en esencia no tienen sentido porque es imposible
medir su progreso

En el cuadro 29 se aprecian los objetivos de marketing
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Tabla

Obijetivos de Marketing Villa Kids Peru

29

Unidad  de
Objetivo Coémo Ao 5 Anol0
Medicion
Alcanzar un nivel de colocaciones
de 400 servicios en el primer afio,
Servicios Plan de
seguido de un crecimiento del 586 943
Oftrecidos Operaciones
10% respecto al afio anterior en
los siguientes periodos.
Facturar un ticket promedio de Valor ticket Plan de
800 1050
venta de 600 soles el primer afio  promedio Marketing
Alcanzar el punto de equilibrio en
% de Margen
el primer afio de operaciones Flujo de caja  30% 40%
operativo
(15% rentabilidad)
% de
Obtener el posicionamiento de personas del
Investigacion
nuestro producto como “lider” al target que 15% 20%
de mercado
quinto afio de operacion. utilizan el
servicio.

Fuente: Elaboracion propia

Notas:

Se asume que la poblacion objetivo crecera en 1% afio a afio.

El precio promedio del paquete es de 600 soles para el primer afio.
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Se espera atender un promedio inicial de 7 atenciones semanales para que progresivamente se
cubra todo el mercado.

Se estima que el punto de equilibrio inicial es 15%.
3.10 Segmentacion De Mercado

De acuerdo al estudio previo realizado por el grupo de tesis el segmento de poblacion de estudio
estara establecido por:

Mujeres entre 20 y 50 afios

Madres de nifios entre 8 y 12 afos.

Nivel de Educacion minimo Secundaria Completa

Habitantes de Lima Metropolitana de los distritos de Miraflores,Barranco,Chorrillos, San
Isidro,San Borja, La Molina, San Juan de Miraflores, Lince,Pueblo Libre, Jestis Maria, San Miguel
y Surco

El mercado potencial estd formado por todas las mujeres madres de familia con nifios entre
ocho y 12 afios que celebran el cumpleafios de sus hijos utilizando los servicios de alquiler de
juegos que residan en la ciudad de Lima Metropolitana.
3.11 Determinacion Del Mercado Meta

El Mercado Meta seran aquellas madres de familia que residan en todos los distritos de Lima
dichos distritos ofreciéndoles el nuevo producto para nifios de edades comprendidas entre 8 y 12
afos.
3.12 Estrategias De Marketing

Las presentes estrategias de Marketing estan dirigidas a la empresa Villa Kids Perti ya que es
la responsable de articular diversas estrategias para promover y garantizar el éxito de la

comercializacion de la unidad de negocios que ofrece siendo el promotor principal de todas las
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iniciativas que se plantearan para el desarrollo del producto, la distribucién y comercializacion del

mismo.

En el Grafico 20 se aprecia el esquema del mix de Marketing elegido

SOLUCION PARA EL CLIENTE
PRODUCTO

VARIEDAD

CALIDAD

DISENO

CARACTERISTICAS

MARCA

SERVICIOS

GARANTIA

SOIDIAANHE

COSTO ACCESIBLE
PRECIO

PRECIO DE LISTA
DESCUENTOS
CONCESIONES
PLAZOS DE PAGO
CONDICIONES DE PAGO
COSTO DE PRODUCCION
MARGENES

VALOR

Tustracién 20 Marketing mix de Villa Kids Perti

3.12.1 Producto

Villa Kids Peru ofrece tres tipos de producto para nifios entre 8 a 12 afios basados en los gustos

e intereses de dicho publico cuantificados en la investigacion de mercado

En el cuadro 30 se aprecia la definicién de cada uno de los productos de esta nueva unidad de

negocios
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Tabla 30
Definicion de Juegos Unidad de Negocios Villa Kids Peru

Nombre Comercial Definicion

Juegos de consola Play Station 4 con 20 variedades de juegos,
Villa Interactiva televisores y equipos de sonido con aditamentos de acuerdo a lo que

especifique el cliente.

Paseos en Limusina orientado especialmente a nifas las que seran
Limo KIDS paseadas brindandoles servicios de Karaoke, musica, luces bebidas

piqueos y animacion en el vehiculo

Desarrollo de Circuitos de competencia haciendo participar a nifios

Villa Competencias
contra nifias en una tematica de eliminacioén por equipos.

Elaboracion grupo de tesis (2018)

Modalidad

Villa interactiva

Consiste en llevar al local elegido un minimo de tres consolas de juegos soportadas por 8 juegos
apropiados para dicha edad, mandos inaldmbricos, Televisores de 49 pulgadas (con rack moévil),
equipos de sonido y una persona encargada de llevar el control creando competitividad, orden y
velando por los equipos en el desarrollo de las actividades.

Los juegos escogidos para alquiler se aprecian en el cuadro 31 y se han seleccionado

eligiéndolos de acuerdo al gusto del publico objetivo
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Tabla

Juegos Escogidos para Consola

Juegos Play Station

Final Destiny

Far Cry 6

Final Fantasy XVI
Assasins Creed Odissey
FIFA19

Project Cars

NBA18

Metal Gear Solid V
Batman: Dark Knight

Fall Out 76

Spiderman

God of War

Shadow of the tombrider
Dragonball fight
Vampire

Jurassic World Evolution
Dakar 18

The Crew 2

Superman

Dark Souls 11T

Fuente: Web PlayStation (2018)

En el grafico 21 se aprecia el juego junto a un mddulo de juegos

Tustracion 21 Juegos de Consola y Cartuchos Play station

31

El servicio brindado se brindard en una limosina alquilada y se podrd escoger entre los

siguientes vehiculos.
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LINCOLN KRYSTAL BLANCO

10 metros de largo y Capacidad para 8 personas

LINCOLN KRYSTAL NEGRO

10 metros de largo y Capacidad para 8 personas

MERCURY PINK

10 metros de largo y Capacidad para 8 personas

Todas las Limusinas contaran con refrigeradora equipada, techo iluminado, Luces de colores,
Radio/MP3/MP4/DVD/USB/IPAD/IPOD/Bluetooth, dos pantallas LCD, Sun Roof y Moon Roff

El servicio tendra as siguientes caracteristicas

Chofer Elegantemente Uniformado Con Kepi Y Guantes Blancos

Gaseosas Variadas

Alfombra Roja

Musica Infantil

Mensaje Personalizado de feliz cumpleafios.

Pringles Variados

Decoracion Con Globos En El Interior En El Color De Su Preferencia

Luces Interiores Que Van Cambiando Con El Sonido De La Musica

Television LCD y videos Mp3 y Mp4

En el Grafico 22 se aprecia una imagen de la limosina en servicio
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Ilustracion 22 Servicio Limo Kids

Villa Competencia

Consiste en desarrollar circuitos de competencia en grupos mixtos entre nifios y niflas En
algunos juegos sus padres tendran que ayudarlos para poder cumplir con los retos y juegos
planteados. A su vez Villa Kids tendra a dos personas encargadas de llevar el control y arbitraje
de los juegos a realizar.

En el cuadro 32 se aprecia los juegos que formaran parte del circuito

Tabla 32
Actividades Villa Competencia

Juegos de Competencia Tipos de juego

Gana Quien recoge mayor cantidad de banderas en un ambiente
Recoge las banderas
preparado

Mediante un juego de Ingenio, fuerza y velocidad ganara el equipo
Marca la Nota
que primero cumpla las tareas

Mediante pruebas de ingenio, inteligencia y velocidad ganara el
Juego de Obstaculos
equipo que primero cumpla las tareas

Juego de destreza para ser el primero en liberar a los esclavos y
Blancos y Negros
ganar la competencia.
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Ganara el juego el primer equipo en armar su castillo mediante
Arma el castillo
pruebas de juegos entre los concursantes.

Elaboracion grupo de tesis (2018)

En el grafico 23 se observa un ejemplo de como funcionaria Villa Competencia

Tustraciéon 23 Villa Competencia nifios de ocho afios

3.12.2 Precio

La estrategia de precios estara basada en la diferenciacion debido a que Villa Kids Peru sera la
unica empresa en Lima que brindada un servicio integral para el desarrollo de las actividades que
deseen los padres para sus hijos. Los precios para los nuevos productos se aprecian en el cuadro
33.

Tabla 33
Precios por modalidad

Modalidad Precio Base =~ Numero participantes Adicionales

Por cada televisor y juego

Villa Interactiva 600 6-8 niflos

adicional 150 soles
LimoKids 600 10 nifios Nirfio adicional 50 soles
Villa Competencia 600 10 nifios/nifias Nifio adicional 50 soles

Elaboracion grupo de tesis (2018)
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3.12.3 Plaza

Villa Kids Peru en la actualidad atiende en todo Lima por lo que la movilidad se cobrara como

se aprecia en el grafico 24
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Ilustracion 24 Movilidad Zonificaciéon de Lima

Asi mismo se aprecia la diferenciacion de movilidad por Distrito en el cuadro 34

34

Tabla
Tipo de Distrito para Cobro de Movilidad
Tipo de Distrito Distritos Precio
0 Chorrillos, Barranco Miraflores y San Isidro  Gratuito

Surco, San Borja, Jesus Maria, Magdalena,
1 40 soles
La Victoria, Pueblo Libre, Cercado

2 La Molina, Ate, San Miguel, 60 soles
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Los Olivos, Callao, Bellavista, San Martin de

80 soles

Porras, Otros Distritos

4 Sur playa, Chosica, Chaclacayo 100 soles

3.12.4 Promocion

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada por el grupo de tesis, las promociones

estaran orientada al Marketing Digital permitiendo segmentar al publico objetivo de Villa Kids

Peru dirigiéndolos a fan page y website de la empresa.

En el cuadro 35 se aprecian las promociones especiales para la nueva Unidad de Negocios

Tabla
Promociones Especiales

35

Promocién

Detalle

Concursos online

Campana Intriga

Promociones adicionales

Movilidad Exclusiva

Servicios Adicionales

Dirigidos a nifios cuyas edades estén comprendidas entre ocho y
doce afios que ingresen a la pagina web

Con el logo de Villa Kids Peru en banners y volantes repartidos
en los puntos de atencion y en la Pagina web

Por la adquisicion de un paquete se incluira juegos adicionales
en cada tematica al mismo precio; un juego mas en consola, una
atraccion mas en la tematica y un premio sorpresa en los de
competencia.

Al distrito al que se vaya se le descontara 10 soles por etapa
Gorritas o material POP por la adquisicion de un paquete de 1000

soles.

Elaboracion Grupo de tesis (2018)
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3.13 Posicionamiento

Ferrell & Hartline (2012) definen el posicionamiento como “Crear una imagen mental de la
oferta de productos y sus caracteristicas de diferenciacion en la mente de los clientes en el mercado
meta. Esta imagen mental puede basarse en diferencias reales o percibidas entre las ofertas en
competencia”.

Kotler & Keller (2012) mencionan que existe una diferencia entre el posicionamiento y la
diferenciacion la cual consiste en que la primera, habla del producto en si mismo. La segunda,
considera las percepciones de los clientes tomando en cuenta los beneficios reales o imaginarios
que el producto tiene.

De acuerdo a lo mencionado, la declaracion del posicionamiento de la empresa es la siguiente:

“Villa Kids Peru ofrece juegos infantiles orientados para nifios de edades comprendidas entre
ocho y 12 afos que prefieren juegos modernos y originales para compartir con sus amigos que
gustan de los juegos de video, los paseos en limusina y/o los juegos de competencia. Estos seran
entregados en todo Lima, con la posibilidad que puedas flexibilizar el paquete y un regalo por el
servicio con puntualidad, limpieza y calidad”

En el cuadro 36 se define la respuesta a las preguntas de posicionamiento:

Tabla 36
Preguntas y Respuestas de Posicionamiento de Villa Kids Peru

PREGUNTAS DEFINICIONES

Villa Kids Perti es una empresa orientada a la satisfaccion de los deseos y
(Quién es?
necesidades de los nifios en su cumpleafos.

Ofrece alquiler de juegos infantiles como juegos de videos, paseos
(Qué es?
especiales, juegos para exteriores y juegos de competencia.
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Nifios que deseen celebrar un momento especial y divertido junto a sus
(Para quién? amigos cuyas edades estan comprendidas entre 8 y 12 afios siendo sus
madres el publico objetivo
{Qué Ofrece? Juegos infantiles modernos, seguros y de calidad.
Servicio Puntual, juegos en 6ptimas condiciones, con personal entrenado

(Cuanto Ofrece?
y calificado, ademas de satisfacer requerimientos adicionales.

Fuente: Adaptado de “Estrategia de Marketing” Sexta edicion O. C Ferrel & Michael D. Hartline (2012)

Actualmente existen marcas de entretenimiento infantil que ya se encuentran posicionadas en
la mente del consumidor, los cuales configuran una fuerte competencia con Villa Kids Peru. Estas
son Small Kids, juego Kids y Happy Kids.

3.14 Posturas Competitivas

Kotler & Singh (2010) clasifican a las empresas como lideres, retadoras, seguidoras y
especializadas. En este caso, Villa Kids Peru califica inicialmente como empresa especializada
debido a que ofrecera un solo tipo de producto orientada a un nicho de mercado determinado.

Kotler & Keller (2012) sostienen que “Las empresas cuya participacion es pequefia en relacion
con el mercado total pueden ser muy rentables si implementan una buena estrategia de
especializacion en nichos. Estas organizaciones tienden a ofrecer un alto valor, cobrar precios
elevados, lograr bajos costos de produccion y desarrollar una cultura y una vision corporativa
bastante solidas”.

En tal sentido, Villa Kids Peri se concentrara en la atencion de un mercado centrando su
atencion inicialmente en su rentabilidad, concentrandose en la calidad del producto y la atencion
del servicio. A futuro, consolidada la demanda, la empresa buscara ser la lider del sector por lo

que se invertira para el crecimiento de la compaiiia.
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La postura de Villa Kids sera Retadora, es decir se igualara el producto y/o servicio que pueda

ofrecer la competencia en cuanto a publicidad y distribucion atacando los puntos débiles e

identificando las oportunidades que existan en el mercado (geograficos o segmentos).

3.15 Cronograma De Implementacion

El cronograma de implementacién se aprecia en el cuadro 37

Tabla 37
Cronograma de Implementacion Unidad de Negocios Villa Kids Peru
) Areas a
Item Tema Tarea Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 MesS
Coordinar
1 Aprobacion ~ Propuesta Producto
del Proyecto
2 Conformidad Producto
Operaciones/
3 Solicitar Cotizaciones
Marketing
Compra de
Aprobacion Orden de
4 Juegos Gerencia
Compra
5 Recepcion Juegos Marketing
Elaboracion Artes
6 Marketing
Promocionales
Promocion Elaboracion Mecénica
7 y Estructura de Marketing
Contenidos
8 Despliegue Marketing
Lanzamiento
9 Lanzamiento Marketing

Elaborado por el Grupo de Tesis (2018)
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3.16 Plan De Contingencia

En el Grafico 25 se aprecia la secuencia del Plan de Contingencia

Analisis de
riesgos

Estrategias
de
recuperacion

Plan de
mantenimiento

PLAN DE
CONTINGENCLA

Pruebas de Desarrollo de
entrenamiento estrategias

Desarrollo de
procedimientos

Tlustracion 25 Secuencia del Plan de Contingencia

Analisis de Riesgos: Evaluar cudles son los principales escenarios que pueden representar
riesgos en la rentabilidad del negocio y estudiar al detalle las posibles consecuencias.

Estrategia de recuperacion: Analizar cuales serdn nuestros precios minimos de alquiler de
juegos para lograr el punto de equilibrio.

Desarrollo de estrategias: Ejecutar campanas relampagos que contrarresten el ataque de la
competencia, mover las palancas en nichos poco explorados como son los clubs, academias

infantiles, teatros de nifios, por ejemplo.
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Desarrollo de procedimientos: creacion de formatos y nuevos protocolos de ventas para ejecutar
rapidamente.

Pruebas de entrenamiento: capacitar al personal respecto al nuevo lanzamiento para obtener una
curva de aprendizaje alineado al objetivo del negocio.

Plan de mantenimiento: Seguimiento y control de las ventas y a la reaccion de la competencia,
3.17 Proveedores De Desarrollo

Los principales proveedores de Villa Kids Peru para esta Unidad de Negocios son:

Las principales tiendas de almacenes Ripley y Saga.

Tiendas Sony para los productos PlayStation

Hasbro

Proveedores on line de los Estados Unidos (Little Tikes y Step 2)

Empresas que alquilen limusinas.

Confeccionistas peruanos para los Uniformes y ropa de competencia.

En este capitulo se desarrollo los objetivos de marketing en las que se estima el total de servicios
anuales (400), el precio del tiquete promedio (600 soles), el cubrimiento del punto de equilibrio
durante el primer afo y el porcentaje de participacion esperado en el mercado (3%). El producto a
presentar consta de tres modalidades: Villa Interactiva, Limo Kids y Villa Competencia en las que
se ofrece servicio de juegos de consola PlayStation, celebracion de cumpleafios en limusina y
juegos de competencia con disfraces y obstaculos para nifios cuyas edades fluctuen entre ocho y
doce afios. El precio promedio de tiquete se estima en 600 soles por servicio y se espera atender
400 servicios el primer afio. La promocion serd realizada de manera presencial y por medios

digitales que son los utilizados por el ptblico objetivo.
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La postura competitiva de Villa Kids serd inicialmente de retadora para al final del quito afio
ser lider de este sector y finalmente el posicionamiento de Villa Kids Peru se refleja en la siguiente
frase

“Ofrecer juegos infantiles orientados para nifios de edades comprendidas entre ocho y 12 afios
que prefieren juegos modernos y originales para compartir con sus amigos que gustan de los juegos
de video, los paseos en limusina y/o los juegos de competencia. Estos seran entregados en todo
Lima, con la posibilidad que puedas flexibilizar el paquete y un regalo por el servicio con

puntualidad, limpieza y calidad”
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Capitulo 4 Analisis Financiero

En el presente capitulo el grupo de tesis presentara los resultados de la inversion requerida
ademas del flujo de caja de negocio, los costos que representa la operacion de la unidad de negocio
y los resultados esperados que permitiran evaluar si ésta es financieramente viable.

Dicha evaluacion comprende todos los supuestos requeridos, asi como la informacion
proveniente de los capitulos anteriores de la oferta y la demanda del sector.
4.1 Objetivos

Evaluar la viabilidad financiera y rentabilidad del proyecto de diversificacion de alquiler de
juegos para nifios de Villa Kids.

Determinar el retorno de la inversion y el punto de equilibrio.
4.2 Inversion Y Presupuesto Estimado

Para la estimacion de inversion del proyecto “Diversificacion de Alquiler de juegos para nifios
- Villa Kids” se detalla la inversion inicial en el cuadro 38:

Tabla 38
Inversion Inicial Villa Kids

PARCIAL SUB TOTAL

ITEM PARTIDA Q UNIDAD
S/. S/.

1 Equipamiento 88,800
1.01  Villa Interactiva 1 Servicio 29,800
1.02  Limo Kids 1 Servicio 10,000
1.03  Villa Competencia 1 Servicio 48,000
1.04  Uniformes Villa Kids 10 Unidades 1000

Instalaciones
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2.01

2.03

3.01

3.02

3.03

Ampliacion y adecuacion del local
existente

Adecuacion de local para guardar
equipos

Servicios e Instalaciones
Instalaciones eléctricas

Servicio por tramites administrativos
Imprevistos (5%)

INVERSION TOTAL

Servicio

Servicio

Servicio

Servicio

25,000

5,000

5,000
5,000

6,440

30,000

16,440

135,240

Los costos pre-operativos del proyecto ascienden a S/.135,240 los cuales incluyen los gastos

necesarios para la implementacion del proyecto.

Los costos operativos incluyen todos los costos relacionados directamente con la operacion del

negocio. Entre ellos, se puede identificar los siguientes:

Juegos (Wii, Play Station, consolas, TV, Conos, Disfraces, etc.): Para la recreacion de los nifios

Utiles de limpieza: Aseo de los ambientes y juguetes.

Movilidad: Para el transporte de los juegos (Villa Kids-Evento-Villa Kids).

Mano de Obra Directa:

Animador — Arbitro - Ayudante

El flujo de costos operativos se aprecia en la Evaluacion del Proyecto.

4.3 Estados Financieros Proyectados

Como un paso previo al Flujo de Caja en el cuadro 39 se refleja una proyeccion del Estado de

Ganancias y Pérdidas del proyecto. Para esta proyeccion se consideraron las ventas anuales, el
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costo de ventas, los gastos administrativos y de marketing, asi como el servicio de deuda (intereses)

y los impuestos.

Se utiliz6 como base para la proyeccion del Flujo de Caja Libre del proyecto, el EBITDA.

Asimismo, se estima un valor de recupero de S/.50,000 al final de la vida util del proyecto por la

venta o traspaso del negocio (en el supuesto caso de no continuar el negocio).

Tabla 39
Estado de Ganancias y Pérdidas Villa Kids Pera
Afiol  Afio2  Afio3  Afio4d  AfioS  Afio6  Afio7  Afio8  Afio9  Aiio 10
Ventas 240,000 286,000 338,800 399300 468,512 547,573 637,762 740,512 857,436 990,338
- Costo de Ventas 76,924 82,128 87,823 94,057 100,884 108361 116,554 125532 135373 146,163
= Utilidad Bruta 163,076 203,872 250,977 305243 367,628 439212 521208 614981 722,063 844,175
- Gastos Administrativos & Mkt 16,800 17,304 17,823 18,358 18909 19476 20,060 20,662 21282 21,920
= Utilidad Operativa 146,276 186,568 233,154 286,885 348,720 419,736 501,148 594319 700,781 822,255
- Gastos Financieros 16,702 15911 15120 14329 13538 12,746 11,955 11,164 10,373 9,582
- Impuestos 38,872 51,197 65410 81,767 100,555 122,097 146,758 174,946 207,122 243,802
= Utilidad Neta 90,702 119460 152,624 190,789 234,627 284,893 342435 408208 483,286 568,871
EBITDA 159,800 200,092 246,678 300409 362,244 433260 514,672  607.843 714305 835779
Tabla 40
Flujo de Caja Villa Kids Peru
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ano 4 Ao 5 Ao 6 Ao 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Inversion 1_3 5240 - ) ) ) ) ) ) ) B B
EBITDA - 159,800 200,092 246,678 300,409 362,244 433260 514672 607,843 714305 835,779
Impuestos - 38872 51197 65410 81767 100555 122,097 146758 174946 207,122 243802
Valor de Recuperacion 50,000
~Flyjode CajaLibre 135500 150008 148895 181268 218,642 261689 311,163 367914 432,897 507,183 641977

4.4 Flujo De Caja Proyectado

FLUJO DE INGRESOS
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De acuerdo a la demanda efectiva proyectada, la vida util del proyecto y la proyeccion de

precios para el servicio integral (alquiler de juego + animacion), se obtuvo el flujo de ingresos

reflejado en el cuadro 41:

Tabla
Flujo de Ingresos

41

Afiol  Afio2  Afio3  Afio4  Afio5  Afio6  Afio7  Afio8  Afio9  Afio 10
Alquiler de juegos 240,000 286,000 338,800 399,300 468,512 547,573 637,762 740,512 857,436 990,338
Demanda Proyectada (N° Servicios) 4 484 532 586 644 709 779 857 943
Precio Proyectado (Soles /Servicio) 600 750 300 350 900 950 1.000 1,050
Total, Ingresos 240,000 286,000 338,800 399,300 468,512 547,573 637,762 740,512 857,436 990,338

Los precios se encuentran indexados y se ha asumido un efecto lineal para la proyeccion. Como

se puede observar, los dos servicios ofrecidos suman ingresos anuales con un crecimiento

sostenible, gracias al crecimiento de la demanda.

FLUJO DE COSTOS

Se consideran como costos operativos, todos aquellos costos relacionados directamente a la

operacion del negocio. Las estimaciones se han hecho en base a precios actuales de mercado y

estructuras de costos de proyectos similares en Lima, Pert. Dentro de la estructura de costos se

incluye el servicio de alquiler de Play Station, alquiler de limusina, utiles de limpieza para

desinfectar los ambientes, el personal a cargo del negocio (01 animador), la movilidad y otros

materiales empleados directamente en el servicio.

El flujo de costos operativos se observa en el cuadro 42

Tabla
Flujo de Costos Operativos

42

Afiol  Afio2  Afio3  Afio4  Afio5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Juegos - Limpieza 9,600 9,888 10,185 10490 10,805 11,129 11,463 11,807 12,161 12,526
Disfraces - Lavado 1,000 1,020 1,040 1,061 1,082 1,104 1,126 1,149 1,172 1,195
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Otros materiales directos

2,400 2448 2497 2547 2,598 2,650 2,703 2,757 2,812 2,868
Utiles de Limpieza 2,400 2,448 2,497 2,547 2,598 2,650 2,703 2,757 2,812 2,868
Moyvilidad 20,000 22,000 24200 26620 29282 32210 35431 38974 42872 47,159
Personal Operativo 28,000 30,800 33,880 37,268 40,995 45094 49,604 54564 60,020 66,023
Alquiler Limusina 66,667 73,333 80,667 88,733 97,607 107,367 118,104 129914 142,906 157,197
- Animador 19200 19,584 19976 20375 20,783 21,198 21,622 22,055 22496 22,946
Depreciacién 13,524 13524 13524 13,524 13524 13524 13,524 13524 13,524 13,524
Total, Costos Operativos 76924 82,128 87,823 94057 100,884 108361 116,554 125532 135373 146,163

FLUJO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos comprenden los servicios basicos de agua y luz, para los cuales se

ha considerado un consumo promedio anual en base a proyectos similares. Asimismo, incluye la

compra de uniformes para el personal, gastos de marketing (publicidad y promocion) y ttiles de

oficina. Cabe resaltar que la administracion, contabilidad, manejo del negocio y los servicios de

soporte seran brindados por la actual administracion de Villa Kids. La distribucion del flujo se

observa en el cuadro 43

Tabla 43
Flujo de Costos Administrativos
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Servicio de Aguay Luz 2,400 2,472 2,546 2,623 2,701 2,782 2,866 2,952 3,040 3,131
Uniformes 1200 1236 1273 1311 1351 1391 1433 1476 1520 1566
Publicidad - Promocion 12,000 12360 12,731 13,113 13,506 13911 14329 14758 15201 15,657
Utiles de Oficina 1200 1236 1273 1311 1351 1391 1433 1476 1520 1566
Total, Gastos Adm & Mkt 16,800 17,304 17,823 18358 18,909 19476 20,060 20,662 21282 21,920

4.5 Punto De Equilibrio

La estructura de deuda del proyecto esta conformada por 65% de deuda y 35% de capital. Es

decir, el financiamiento requerido es de S/.87,906. Para ello, se optara por un crédito para PYME’s

otorgado por el Banco Scotiabank, cuya Tasa Efectiva Anual es del 9% y el periodo de pago es de

8
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10 afos, con un afio de periodo de gracia para poder solventar el servicio de deuda con los ingresos

generados.

Se opto por el Scotiabank, ya que Villa Kids actual tiene cuentas corrientes en dicho banco y

ofrecen una tasa preferencial, ya que pueden debitar automaticamente las cuotas y la empresa ya

cuenta con un historial crediticio en dicha entidad.

En el cuadro 44 se observa los factores financieros a considerar en el financiamiento de Villa

Kids Peru

Tabla

Factores Financieros Villa Kids Peru
Inversion Total S/. 135,240
Deuda 65%
Capital 35%
Monto a Financiar S/.87,906
Tasa Efectiva Activa (TEA) 9%
Anos de Repago 10

El Flujo de Financiamiento se observa en el Cuadro 45

Tabla

Flujo de Financiamiento

44

45

Afio 0 Afio 1 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Financiamiento 87,906 87,906 79,115 70,325 61,534 52,744 43,953 35,162 26,372 17,581 8,791
Intereses - 7,912 7,120 6,329 5,538 3,956 3,165 2,373 1,582 791
Amortizacion - 8,791 8,791 8,791 8,791 8,791 8,791 8,791 8,791 8,791
Saldo Capital 87,906 79,115 70,325 61,534 52,744 43,953 35,162 26,372 17,581 8,791 -
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4.6 VAN Y TIR

Para la evolucion econdmica del proyecto se consideré una Tasa de Descuento (Costo de
Capital) del 10%, basada en proyectos similares en la ciudad de Lima. Asimismo, dado que el
proyecto sera financiado parcialmente por una entidad externa, se estimé el WACC para poder
traer los flujos a valor presente, considerando el efecto del servicio de deuda y la tasa impositiva.

La férmula empleada para hallar el WACC se observa en el cuadro 45

Tabla 46
Férmula WACC

'"WACC = (%Capital * COK) + (%Deuda * TEA * (1 - Tasa Impositiva*))
(*) La tasa impositiva es del 30%

Al aplicar la formula se obtiene un WACC del 7.60%, con el cual se descuentan los flujos,
obteniendo los siguientes resultados que se reflejan en el cuadro 46

Tabla 47
Indicadores de Rentabilidad

INDICADORES DE RENTABILIDAD

VAN 1,829,071
TIR 111%
Beneficio / Costo 14.52

Al traer los flujos anuales (FCL) a un valor presente, se obtiene un VAN de S/.1'829,071 y una
Tasa Interna de Retorno del 111%. Asimismo, el analisis B/C da un valor de 14.52. Estos
resultados, indican que el Proyecto no solo es viable sino rentable. La tasa interna de retorno es
superior a la rentabilidad esperada por los accionistas, lo cual ofrece una ganancia superior a la

estimada.
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4.7 Variables Criticas Del Proyecto

Las conclusiones de este capitulo permiten afirmar que la diversificacion de Villa Kids es un
proyecto de baja complejidad, no requiere de compra de terrenos ni construcciones, pero requiere
compra e importacion de juegos y servicio personalizado. Asimismo, la mano de obra requerida
para el servicio no requiere un alto nivel de preparacion, y Villa Kids ya se encuentra posicionada
y cuenta con una amplia cartera de clientes, lo cual contribuye al éxito del negocio y garantiza los
flujos estimados ya que los flujos permiten afirmar que el Proyecto es viable y rentable con un

VAN de S/.1'829,071 y una Tasa Interna de Retorno del 111%.

Capitulo 5 Conclusiones
El analisis externo del sector permite identificar una necesidad insatisfecha para nifios cuyas
edades estan comprendidas entre ocho y doce afio debido al crecimiento del sector, la mejora en
la economia del pais, los cambios de tendencia en la celebracion de los cumpleafios aprovechando

la naturaleza, el crecimiento de la poblacion objetivo y el mayor ingreso per capita de dicha
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poblacion. Asimismo, existe una competencia que concentra esfuerzos para dicha poblacion y esta
se encuentra en una etapa de diferenciacion.

La investigacion de mercado realizada fue del tipo aplicada de disefio descriptivo y fue una
investigacion cuantitativa. Al existir 280,002 personas dentro del target el tamafio de la muestra
fue de 384 personas. Dicha investigacion de mercado arrojé que la propuesta de Valor de la nueva
unidad de negocios de Villa Kids Perti goza de una gran aceptacion ya que el 70% de la muestra
contrataria los servicios de la misma mientras que la demanda anualizada es de 15,790 madres de
familia de la que Villa Kids Peru capturaria el primer afio 400 servicios representando un 3% del
mercado.

La propuesta de valor de la nueva unidad de negocios de Villa Kids Peru es ofrecer un servicio
diferenciado de diversion orientado a nifios(as) de ocho a doce afios brindando paquetes
consistentes en juegos interactivos de consola, paseos en limusina para celebracion de cumpleafios,
y/o juegos de competencia unisex con cobertura a todo Lima, flexibilidad en el armado de paquetes
las necesidades del cliente y servicio afiadido a todos los cumpleafieros con seguridad, puntualidad
y confianza a precios competitivo

Los objetivos de marketing se estima que el total de servicios anuales en el primer afio es de
400 atenciones, el precio del tiquete promedio es de 600 soles, el punto de equilibrio se cubre
durante el primer afio y el porcentaje esperado de participacion del mercado es 3%.

El producto a presentar consta de tres modalidades: Villa Interactiva, Limo Kids y Villa
Competencia en las que se ofrece servicio de juegos de consola PlayStation, celebracion de
cumpleanos en limusina y juegos de competencia con disfraces y obstaculos para nifios cuyas

edades fluctiien entre ocho y doce afios.
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El posicionamiento de Villa Kids Peru se refleja en la siguiente frase “Ofrecer juegos
infantiles orientados para nifios de edades comprendidas entre ocho y 12 afios que prefieren
juegos modernos y originales para compartir con sus amigos que gustan de los juegos de video,
los paseos en limusina y/o los juegos de competencia. Estos seran entregados en todo Lima, con
la posibilidad que puedas flexibilizar el paquete

De acuerdo a la evaluacion financiera la diversificacion de Villa Kids es viable y rentable en
la que se aprecia un VAN de 1829071 y un TIR de 111% con una inversion inicial de 135,640

soles-
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