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RESUMEN

El presente plan de marketing aplicado a la empresa Ecléctico tiene como
objetivo desarrollar estrategias que le permitan ser mas competitiva dentro de

un mercado en crecimiento, siendo la lider de su segmento.

En base a las ventajas y capacidades de la empresa pudimos encontrar valores
diferenciales, constituidos por la especialidad de sus maestros y la calidad de
enseflanza en base a las capacidades del alumno. Desarrollar aptitudes
artisticas partiendo de la personalidad de los alumnos convirtiéndose en parte y

complementos importantes del crecimiento artisticos de los nifios.

La estrategia genérica es posicionar a Ecléctico por dichos atributos, teniendo
en cuenta al estudio de mercado como estrategia basica para desarrollar los
puntos fijados en el plan de Marketing, centrandonos en la calidad de producto-
servicio, la calidad de los profesores, infraestructura adecuada y ensefianza

personalizada, logrando asi una clara diferenciacion respecto a la competencia.

Como resultado de la aplicacion de las estrategias planteadas esperamos
obtener resultados positivos, lograr un incremento en la rentabilidad no menor
al 20%, Incremento de participacion durante los meses bajos y estar a la

vanguardia de cursos y talleres ofrecidos.



ABSTRACT

This marketing plan Eclectic applied to the company aims to develop strategies
that enable them to be more competitive in a growing market, being the leader

in its segment.

Based on the advantages and capabilities of the company could find differential
values, consisting of the specialty of their teachers and the quality of teaching
based on student capabilities. Develop artistic skills based on the personality of
the students becoming part and complements important artistic growth of

children.

The general strategy is to position Eclectic by these attributes, taking into
account market research as a basic strategy to develop the points set out in the
marketing plan, focusing on product quality, service, quality of teachers,
adequate infrastructure and personalized learning, as making a clear

differentiation from competitors.

As a result of the implementation of the strategies put forward positive results,
achieving an increase in profitability is not less than 20% Increase in
participation during the peak months and be at the forefront of courses and
workshops offered.



INDICE

DEDICATORIA .....oiveeeceeeeeeeeeeee e,
AGRADECIMIENTO .....coooviiiieieeeeceeeee e
RESUMEN ......oviiiiiece et
ABSTRACT ..ottt ettt
INDICE ...
INDICE DE CUADROS ......coocviveeeecieeeeeeeeee e,
INDICE DE TABLAS .....oooviiieceeceeceeeeeeeeeee e

CAPITULO |
PLAN DE MARKETING

1. DESCRIPCION DE LAEMPRESA .......cccooueu.....
1.1. Idea del NegoCiO........ccccevvvvvveiieeeeeeeeeeiin,

1.2. Descripcion de la Oportunidad o Justificacion................ccceevvvvvvnnnn.

1.3. Estrategias de Entrada y Crecimiento .........
1.3.1. Estrategia de Entrada......................
1.3.2. Estrategia de Crecimiento...............

1.4, ODJEtiVOS.....cooviiiiiiee e,
1.4.1. Institucionales ..........ccccevvvevivniennnnnn.
1.4.2. De Marketing.......ccccccevvvvviiniiinninnnnnn.
1.4.3. Operacionales...........ccccccvvvvvveeeennnn.
1.4.4. FIN@NCIErOS .....cccvvvvvviviiiiiiiiiiieeeeeeen,

1.5. Nombre de la Empresa............ccceeevvvvvvvnnnnnn.

1.6. Sector 0 INUSEa ..........uuuvmvmmiiiiiiiiiiiiiiiiiiens

1.7. Horizonte de Evaluacion...............ccccccvvvnnnns

1.8. EJECULOrES......cevviiiiieeeeeieeeece e,



3.

2.0 L. VIS BN e 7

220 T /1 T o 7
2.2. Definicidn de analisis situacional, analisis FODA y diagnéstico ...... 8
2.2.1.  ANAliSiS SItUACIONAL.........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 8
2.2.2. ANAIISIS FODAL..... .ottt 9
P27 TR 1TV [ 0 1= 1o o TS 10
2.3. Formulacién estratégica: objetivos, estrategias, posicionamiento,
segmentacion de mercados y propuesta de valor .................cccoc.. 11
2.3. 1. ODJELIVOS ....uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 11
2.3.2. ESHategIas......uuiiiiie it 11
2.3.3.  POSICIONAMIENTO. .....uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 12
2.3.4. Segmentacion de mercados .........ccccviiiiieeeeeeeeeii e 13
2.3.5. Propuesta de valor..............uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie 13
2.4. Plan operativo de marketing: marketing miX............ccccoeeeeeeeeeeeeeen. 14
2.4.1. Plan Operativo de Marketing .............ccccoeeieeeiiiiiiiiiiiiieeeee, 14
2.4.2. Marketing MiX.......cceeeiiiiieiiiiie e 15
2.5. Monitoreo y control del plan de marketing..............ccoooeeeeeeeeeeeee, 17
CAPITULO 1l
ANALISIS DE LA SITUACION PASADA, PRESENTE Y FUTURA ......... 21
3.1. ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL .....voooviieieeeeeeeeeeeeeee e, 21
3.1.1. Andlisis del MacCroentOrNO.............uuuuueureemmmiirneeniiieninenennnnnnnen 21
3.1.1.1. Entorno econdmico del pais............ccceevvrrvriiineeeenn. 21
3.1.1.2. Situacion politica ..........cccevvrviriiiiie e, 25
3.1.1.3. Entorno Social-cultural ...........ccccooovieiiiiiiiiiiiineeeee, 26
3.1.1.4. Ambiente tecnolOgQiCO .........cceevviuvrriiiiiiieeeeeeiiiinee 28
3.1.1.5. Situacion natural/ecolégica/climatolégica............... 29
3.1.1.6. Situacion legal/tributaria (marco legal - aranceles) 30
3.1.1.7. ENtorno religioSo .........ccoevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeeee 31
3.1.1.8. Entorno global...........ccccciiiiiii 32
3.1.2. Andlisis del MiCrOENtOrNO ...........uuuuruururreiniiiiinenerinnnennnnnnnnnnnnes 32
3.1.2.1. Mercado Total .......uuuiiieieiiiiiiiiiii e 32

Vi



3.1.2.1.1. Dimensiones, crecimiento,

potencialidad ...............coooeeeeeeii 32
3.1.2.1.2. CreCimiento ..........ccccuvummmmmmmnnnnnnnnnnnnnnnnns 33
3.1.2.1.3. Productos, abastecimiento, cantidad,

NUEVOS Y SUSHItUtOS.........cccvvveeiiiiiieees 34
3.1.2.1.4. Niveles de precios, politicas,

condiciones de venta, descuentos y
regulaciones.........cccceeeeeeeeeeeeeeiiiccee e, 35
3.1.2.1.5. Distribucion fisica, sistemas, nivel de
rotacion, habilidades de compra,
necesidades de intermediarios y
distribucion geografica. .................c.c.. 37
3.1.2.1.6. Comunicaciones, niveles de publicidad,
promociones de venta, relaciones
PUDIICAS ... 38
3.1.2.1.7. Practicas en el sector, alianzas
estratégicas, vinculos con el gobierno,

imagen corporativa, marketing social .... 39

3.1.2.2. COMPELENCIA ....cevvviiiieeeeeeeeeeiiee e 40
3.1.2.2.1. Estructura del Sector ...........cccccecuvvvnnnnns 40
3.2. ANALISIS DE LA SITUACION INTERNA ......ccotriiiiieineee e 46
3.2.1. Mercado y Nivel de Marketing................uuuueeeeimmiiieeiiiiiiiiinnnnns 46
3.2.1.1. Participacion de mercado.............oeeeeeveeerriiiiiieeennn. 46
3.2.1.1.1. Total de mercado ...........cccccuvvvrrrrrnnnnnnnns 46

3.2.1.1.2. Por tamafos y presentacion o tipos de
productos / SErViCioS.........cccevvvvceeeeeennn. 47
3.2.1.2. Margenes de benefiCios ..........ccccviviiieiiiiiiiiiiiie, 48
3.2.1.2.1. POltICAS....uuvuuniriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiianes 48
3.2.1.3. Nivel de marketing.........cccccoeveeeiiiiiieeeiiiiceeeeiee e 48

3.2.1.3.1. Valores agregados para productos /

SEIVICIOS ..coveveeiiiiiiee e e e e eeeaens 48

Vii



3.2.3.

3.2.4.

3.2.1.3.2. Uso de la investigacion de mercados

como herramienta en la toma de

dEeCISIONES ...ccovvviiiiiiiiiiiiiii 49

3.2.1.3.3. Nivel de planificacion de marketing....... 49
3.2.1.3.4. Acciones de publicidad y promociones

de venta.......cccceeieiiee i 49

3.2.1.3.5. Organizacién del area de marketing...... 50

NIVEl d€ PreCIOS ....uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieaeeeenees 50

3.2.3.1. Politicas en la colocacién de precios a los

PrOAUCTOS ...ttt 50
3.2.3.2. Precios de penetracion en el mercado................... 51
3.2.3.3. Precios de mantenimiento..........ccccccvvvvveeeeeeeeeeennnn. 51
3.2.3.4. Precios de la competencia .........ccccccevvveiviiiiiiiinennn. 51

3.2.3.5. Generacion del VALOR del producto respecto al

O] (=T o [o TS 51
3.2.3.6. Politicas para mantener los margenes del

ProducCtO / SEIVICIO .......uuvueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 52
Niveles de Producto, Distribucién, Comunicaciones y

SEerVICIOS A€ APOYO ...uuieieieiiieeeeee e 52
3.2.4.1. ProducCtO........ccoeeviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 52
3.24.1.1. Calidad......cccooeeeeeeiiiecieee e 52
3.2.4.1.2. Formas, tamafios y variedades............. 53
3.2.4.1.3. Nivel de conocimiento de marca del
Producto .........oovvvviiiiiiee e 54
3.2.4.1.4. POSICIONAMIENTO ........uvuvvuurriiiiiniiiiiiiinnnns 55
3.2.4.1.5. Atributos y caracteristicas ..................... 55
3.2.4.1.6. Beneficios diferenciales frente a la
COMPELENCIA . ...uvuniieeeeeeeeeeiiiice e, 56
3.2.4.1.7. Variables de segmentacion ................... 56
3.2.4.1.8. Segmentos definidos de mercado......... 57
3.2.4.1.9. Nivel de desarrollo de nuevos
Productos........cooeevviiiiieeeeiiice e, 57
3.2.4.2. DIstribuCiOn ........cccccceviiiiiiiii 58



3.2.5.3.

3.254.

3.2.4.2.1. Canales de distribucién ...........ccccc......... 58

3.2.4.2.2. Fuerzade ventas..........ccceeeeeeeeeeeenrnnnnnnn 58
3.2.4.2.3. Nivel de eficiencia de los canales.......... 58
3.2.4.2.4. Motivacion de la fuerza de ventas......... 59
COMUNICACIONES......cvviiiieeeeeeeeeeiii e 59
3.2.5.3.1. Recursos eConOMICOS ............evvvrvrnnnnnnns 59
3.2.5.3.2. Planificacion de las comunicaciones..... 60
3.2.5.3.3. Planificacion de medios.............ccccuvvenee 60
3.2.5.3.4. Planificacion de las promociones.......... 60
3.2.5.3.5. Programas de fidelizacion...................... 61
3.2.5.3.6. Nivel de relaciones publicas.................. 61
3.2.5.3.7. Nivel de promocién de los
COMPELIdOreS......ccovvvvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee 61
ServicioS de APOYO.......uuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnanens 62
3.2.5.4.1. Nivel de servicios de pre venta.............. 62
3.2.5.4.2. Nivel de servicios de post venta............ 62
3.2.5.4.3. Atencién de reclamos y rapidez en la
atenCiON........ccccevvvveeieieee 62

3.2.5. Andlisis del Abastecimiento, tecnologia y Recursos

HUMANOS..... e 62
3.2.5.1. AbaSteCimMIeNtO.......ccovieeeeiiiieiiiie e 62
3.2.5.1.1. Niveles de abastecimiento para el

[0 L=T 0T [o 1SS 62
3.2.5.1.2. Politicas de relaciones con los
Proveedores ........cccceeeieeeeeeeeeiiiieee e 63
3.2.5.2. Tecnologia .......coooeuuiiiiiiiieeeeeee e 63
3.2.5.2.1. Nivel de Investigacion & Desarrollo....... 63
3.2.5.2.2. Nivel de tecnologia para operaciones
de marketingy ventas ................cceuunnnnn. 64
3.2.5.3. Recursos HUMAaNO0S.........cc.eveiieeiiiieeeeiii et 64
3.2.5.3.1. Nivel de comunicacién con el personal . 64
3.2.5.3.2. Politicas de seleccion...........ccccccvvvnnnnnns 65
3.2.5.3.3. Manuales de procedimientos................. 65



3.2.5.3.4. Planes de capacitacion ..................c...... 65

3.2.5.3.5. Nivel de desempeifio de los
trabajadores .........cccceviiii e, 66
3.2.5.3.6. Clima laboral ...........cccccommmmmmmriiniiiininnnns 66
3.2.5.3.7. Nivel de satisfaccion............ccccccevvrnnnnnns 67
3.2.5.3.8. Motivacion e incentivos. ...........cccccevvennes 68
3.2.6. Infraestructura de la Empresa........cccccevvcieiieeeeeeeeeeicie e, 69
3.2.6.1. Administracion Financiera.........ccccccccvveviiiniinnnnnnnn. 69
3.2.6.1.1. Politicas de créditos y cobranzas.......... 69
3.2.6.1.2. Empresa sujeta a crédito por el
bancario.........cccooeee 69
3.2.6.1.3. Sistema contable definido ..................... 69
3.2.6.1.4. Control presupuestario de caja.............. 69
3.2.6.2. Planeamiento .........cccceeeeeeiiiiiiiiiiiiieee e 69
3.2.6.2.1. Existencia de planeamiento estratégico
COPPOratiVO.......vveieeeeeeeeeeeiiiee e e e e e, 69
3.2.6.2.2. Estrategias claras de crecimiento
COIPOTAtIVO.....ccevvviiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeee 70
3.2.6.2.3. Paoliticas, procedimientos y métodos de
desempeno.......ccoeeeeeeeiiiiiiiiiie e, 70
3.2.6.2.4. Planes de contingencia ..............cccc....... 70
3.2.6.3. Organizacion ..........cccuueeeeeieeeeiiiiiieee e 71
3.2.6.3.1. Niveles de jerarquizacion ...................... 71
3.2.6.3.2. Duplicidad de funciones ........................ 71
3.2.6.3.3. Organigrama de la empresa claro y
OPEratiVO......ceevviiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeee 71
3.2.6.3.4. Manuales de funciones ..........ccccccuuunnn. 72
3.2.6.3.5. Delegacion de la autoridad.................... 72
3.2.6.4. EjecuciOny control..........cccevvvuiiiiie e, 73
3.2.6.4.1. Reconocimiento por trabajos bien
NECNOS.....eiiie e 73
3.2.6.4.2. Politicas de estimulos para motivar al

Personal.........ccoeeeviiiiiiiiiii e, 73



3.2.6.4.3. Oportunidades de progreso laboral........ 73

3.2.6.4.4. Rotacion de personal ..........cccccceeeeennnnes 74

3.2.6.4.5. Libertad de trabajo ..............ccceevvvvvnnnnnnn. 74

3.2.6.4.6. Evaluacion del desempefio individual ... 74

3.2.6.4.7. Mediadas correctivas ............ccceeevvvvnnnnn. 74

3.2.6.4.8. Evaluacion periddica del personal......... 75

3.2.6.4.9. Control a todos los niveles .................... 75

3.3. ANALISIS FDOA ...ttt 75

3.3.1. Identificacion de Oportunidades y Amenazas............ccccuvveee 75

3.3.1.1. Oportunidades..........ccoovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeee 75

3.3.1.2. AMENAZAS ....ccvvniieeieiie et e e 76

3.3.2. Identificacion de Fortalezas y Debilidades..............cccccee..... 76

3.3.2.1. FOrtalezas .......ooouuvvmiiiiieeeiieeeeie e 76

3.3.2.2. Debilidades ..........oeiiiiiiiiiiiii 76

3.3.3. Andlisis matricial para identificar las principales FDOA ........ 77

3.3.4. Implicancias de 1as FDOA ..........ccooiiiiiiiiiiie e 78

3.4. DIAGNOSTICO ..ccociiiieeeee e 80

3.5. DEFINICION DE LA VISION DE LA EMPRESA.......cccooeiveeiieee. 81
3.6. DEFINICION O REDEFINICION DE LA MISION DE LA

EMPRESA ... et 81

3.7. FORMULACION ESTRATEGICA ....ccooiiiiiieieieeee e 81

3.7.1. EStrategia geNeriCa ........occuuuiiieieeee e 81

3.7.2. Propuesta de Valor .............ccceoiiiieiiiiiieicee e 81

3.7.3. Determinacion de Obijetivos Generales de Marketing........... 82

3.7.4. Estrategias Generales de Marketing.............cccoevvvviiiieneeeenn. 82

3.7.4.1. Estrategias de Crecimiento basado en la
ampliacion de la linea de productos para
aumentar las ventas en segmentos de mercados
ACTUAIES. ... 82
3.7.4.2. Estrategia de Crecimiento basado en el desarrollo
de segmentos de mercados secundarios o0

relacionados para el aumento de la venta.............. 83

Xi



3.7.4.3. Estrategia de Defensa para Proteger la posicion

en mercados actuales a través del incremento de

la recordacion de MarCa...............eeeeeeeeeeeeennnnnnnnnnnns 83

3.7.5. Mercado y Segmentacion ............cccevvveruruiiiieeeeeeeeeeiiee e 84

3.7.5.1. MacCro SEgMENTO.....ccuuuiiiiiiiiieeeeeii e 84
3.7.5.1.1. Perfil segun variables: definir variables

de segmentacion .............ccceeeeeeeeeeeeennnn, 84

3.7.5.2. MICro SEgMENLO .....vuiiiieeiieieeicee e 84

3.7.5.2.1. Determinacion de las variables micro
para definir el segmento........................ 84
3.7.5.2.2. Estrategia de segmentacion a aplicar ... 86

3.7.6. Elaboracion o redefinicién del Concepto Alternativo para
desarrollar la declaracion del Posicionamiento...................... 87
3.7.6.1. Inventario de posicionamiento de la competencia.. 87
3.7.6.2. Matriz de atributos y beneficios que defina la

promesa comunicacional..............cccceeeeeeeeeeeeiinnnnnnn. 88

3.7.6.3. Elaborar la Declaraciéon del Posicionamiento del

Producto / SErviCio ...........uueeiiiieeiiiiiiiiiiie e 88

3.8. PLAN OPERATIVO DE MARKETING ......cccceeiiiiiiiiiiiiieie e 89
3.8.1. Ventas y Rentabilidad ............c.ccooeeviiiiiiiiiii e, 89
3.8.1L.1. VENAS ..ot 89
3.8.1.1.1. ODJEtiVOS ........uuuummiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiias 89

3.8.1.1.2. Estrategias de Ventas ............ccccevvvnnnn. 89

3.8.1.2. Rentabilidad ............ccooviiiiiiiii 89
3.8.1.2.1. ODJEtiVOS ...uvieiieeeeiiieiceee e, 89

3.8.1.2.2. Estrategias de Rentabilidad................... 89

3.8.2. MiX d€ MArKetiNg......uuuuuuuiriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeaeee 90
3.8.2.1. ProducCtO.........ccceeviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 90
3.8.2.1.1. Objetivos de Productos ............cccceeeeee 90

3.8.2.1.2. Estrategias de Productos ...................... 90

3.8.2.2. DIStribUCION .....ccovveiiiiiii e 90
3.8.2.2.1. Objetivos de Distribucion....................... 90

3.8.2.2.2. Estrategias de Distribucion.................... 90

Xii



3.8.2.3. PrECIOS e 91

3.8.2.3.1. Objetivos de Precios ........c.ccceeeevvvveeeenns 91
3.8.2.3.2. Estrategias de Precios ...........cccccvvvvnnnnn. 91
3.8.2.3.3. Estructura de Costos por producto ....... 91
3.8.2.3.4. Estructura de los margenes de
contribucion por producto ..................... 92
3.8.2.4. COMUNICACIONES.......ceeviiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeee e 92
3.8.2.4.1. Objetivos de Publicidad................ouuee.. 92
3.8.2.4.2. Estrategias de Publicidad....................... 93
3.8.2.4.3. Objetivos de Promocion de Ventas....... 93
3.8.2.4.4. Estrategias de Promocioén de Ventas .... 93
3.8.2.5. Fidelizacion: Retencion de clientes.........cccccceeeee... 93
3.8.2.5.1. Objetivos de Fidelizacion....................... 93
3.8.2.5.2. Estrategias de fidelizacion..................... 93
3.8.2.6. Servicios de apOy0 ........cccevvviruuiiiiiieeeeeeeeeiie e 94
3.8.2.6.1. Politicas de atencion a reclamos de los
clientes ..o 94
3.8.2.6.2. Politicas de atencion de reclamos via
telefonica......ccccvvvvviiiiiiiiiiiiiii 94
ISR S TS T o =T o N 1= 1o 1o J 94
3.8.3.1. Plan Tacticode Ventas ..........ccccccevvvveieieveeieeeennnnnn, 94
3.8.3.2. Plan Tactico de distribucion .........cccccccvvvvvvvinnnnnn. 95
3.8.3.3. Plan Tactico de Publicidad............ccccccevvvvviviinnnnnnnn. 95
3.8.3.4. Plan Tactico de Promocién de Ventas ................... 96
3.8.3.5. Plan TAactico de Precios........ccccccccvvviiiiiiiiiiiieinennnnn. 96
3.8.3.6. Plan Tactico de Fidelizacion...........ccccccccvvvvevvennnn.. 96
3.8.3.7. Plan de Investigacion de Mercados........................ 97
3.8.4. PROYECCIONES Y PRESUPUESTOS .....ccoeeevvviiiiiiiieeeennn. 97

3.8.4.1. Proyecciones en unidades o volimenes (TM., Lt.,
namero de clientes) mensual, por clientes. ............ 97
3.8.4.2. Proyecciones en valores (soles o dolares)

mensual, por productos o tipos de clientes ............ 98

Xiii



3.8.4.3. Presupuesto detallado de inversién en marketing,
mensual, segun actividades para productos /
servicios, precios, comunicaciones o distribucion .. 99
3.8.5. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS...........cceevn... 100

3.8.5.1. Proyecciones mensuales (soles o délares), para el

PHMET A0 ....eeeiiiiiiiiiiiiiii e 100

3.8.6. MONITOREQO Y CONTROL DEL PLAN .....ccccccuiiiiiiiiiniinnnns 102

3.8.6.1. Anivel estrategiCo.........cccovvvrruriiiiie e 102

3.8.6.2. A nivel operativo..........ccccevvviiiiiiiiiiiiiieeee 102
BIBLIOGRAFIA CONSULTADA ......oooveieeeieeeeeeeeeeeee et et 103
Referencias BIibliografiCas.............uuuiiiiiiiciiiieeece e 103
Referencias EICIIONICAS. ... .....uuuuiieiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieie e eennarnnnnnnnnne 103
ANEXOS ...ttt a e 104

Xiv



INDICE DE CUADROS

Cuadro N° 1 - Proceso de Control de Marketing.......................
Cuadro N° 2 - Tasa de Crecimiento del PBI ..........cccccooveeiiiennnns

Cuadro N° 3 - Proyeccion de Inflacion 2011 -2013

Cuadro N° 4 - Distribucion de Hogares segun NSE — Provincias
Cuadro N°5 - Participacion de mercados.............vvveiveeeeeeennnns
Cuadro N° 6 - Participacion por producto ............ccceeeeeeeeeennnnnes
Cuadro N° 7 - Experiencia Vs expectativas .............cccoeeeeeeeeennn.

Cuadro N° 8 - Satisfaccion del Servicio Ecléctico.........c...........

Cuadro N° 9 - Conocimiento de marca en jovenes

Cuadro N° 10 - Conocimiento de marca en adultos....................

Cuadro N° 11 - Clima laboral — Me gusta mi trabajo

Cuadro N° 12 - Clima laboral — Recomendaria mi organizacion

Cuadro N° 13 - Nivel de satisfacCion .........cooveuveeeiiieeceieiee

Cuadro N° 14 - Clima laboral — Me gusta mi trabajo

Cuadro N° 15 - Organigrama de la empresa claro......................
Cuadro N° 16 - Criterios para elegir una escuela de arte en jovenes

Cuadro N° 17 - Criterios para elegir una escuela de arte en adultos

XV



Tabla N° 1 -
Tabla N° 2 -
Tabla N° 3 -
Tabla N° 4 -
Tabla N°5 -
Tabla N° 6 -
TablaN° 7 -
Tabla N° 8 -
Tabla N° 9 -
Tabla N° 10 -
Tabla N° 11 -

Tabla N° 12 -
Tabla N° 13 -
Tabla N° 14 -
Tabla N° 15 -
Tabla N° 16 -
Tabla N°17 -
Tabla N° 18 -
Tabla N° 19 -
Tabla N° 20 -
Tabla N° 21 -

Tabla N° 22 -

Tabla N° 23 -
Tabla N° 24 -
Tabla N° 25 -
Tabla N° 26 -
Tabla N° 27 -

INDICE DE TABLAS

Pag.

Poblacion estimada, segun provincias y distritos 2011 .......... 27
Oferta de Productos en el Sector..........cooevvvviiiiiiiiiiineeeeeeeeens 35
Niveles de Precio dentro del Sector..........ccccovveeeviiieiiiiiinnenenn. 36
Ciclo de vida y PerCepCiON ........ccovveuuvviiiiieeeeeeeeeiiies e eeeeeeeanns 41
Nivel de diversificacion del Sector ...........cccoeeevvvieie, 43
Fortalezas y debilidades del Sector ..........ccccoeveeviviiiiiiicinnnenn. 44
Valor agregado POr SEIVICIO .....cuuuvriiieeeeieeeeeiiieie e 48
ANALISIS MALIICAL .......uuviiiiiiiiiiiiii e 77
Implicancias de [as FDOA ..o 78
Inventario de posicionamiento de la competencia.................. 87
Matriz de atributos y beneficios que defina la promesa

(ol0] 0 0¥ ][or=Tod (o] o F- | AP PP 88
Estructura de Costos por producto...........ccceeeeeeeeevieiiiiiieneeeennn. 91
Estructura de los margenes de contribucion ........................... 92
Plan tactico de VeNntas ...........ccccee oo 94
Plan Tactico de DistribuCion...........cccooeeeeiii e, 95
Plan Téactico de Publicidad..............cooeeeiiiiiii, 95
Plan Téactico de Promocién de Ventas ............cccceeeeeeeeeeeeeeen. 96
Plan TACtICO de Precios ..., 96
Plan Tactico de Fidelizacion............ccccoeeeiieii, 96
Plan de Investigacion de Mercados ..........ccccoeeeeevveiiiiiienneeennn. 97

Proyecciones en unidades o volumenes (TM., Lt., nUmero de
clientes) mensual, por clientes. ..., 97
Proyecciones en valores (soles o délares) mensual, por
productos 0 tipos de ClieNteS.........ccovivvviiiiiiiie e 98
Presupuesto detallado de inversion en marketing................... 99
Proyecciones mensuales (soles o dolares) primer afio........... 100
Proyeccion Mensual ... 101
Monitoreo y control del plan, a nivel estratégico ..................... 102

Monitoreo y control del plan, a nivel operativo ........................ 102

XVi



NOTA DE ACCESO

No se puede acceder al texto completo pues contiene datos
confidenciales.



BIBLIOGRAFIA CONSULTADA

Referencias Bibliogréficas:

= Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion, de Kotler Philip y Armstrong
Gary, Prentice Hall.

= Como Preparar un Plan de Marketing. Gestion 2000. David Parmelee.

» Los Estilos de Vida en el Perd. Rolando Arellano.

= El Plan de Marketing. Carlo Cutropia Fernandez. 3ra. Edicion, Editorial
ESIC 2000.

Referencias Electrénicas:

=  www.arellanomarketing.com

=  www.marketingpower.com

= www.inei.gob.pe

=  www.puromarketing.com

= www.gestiopolis.com (Hugo Gonzales)
=  www.inta.gov.ar (Sergio Romagnoli)

»  www.apuntesgestion.com

103


http://www.arellanomarketing.com/
http://www.marketingpower.com/
http://www.inei.gob.pe/
http://www.puromarketing.com/
http://www.gestiopolis.com/
http://www.inta.gov.ar/
http://www.apuntesgestion.com/

