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RESUMEN

La presente investigacién tiene como objetivo general determinar cémo la
aplicacién de la Matriz de Ansoff mejora la competitividad empresarial de la
institucién educativa “Nuestros Chiquitines” 2018. En la metodologia se utilizé un
diseno descriptivo, para la recoleccién de datos se utilizd6 un cuestionario con
escala estandarizada de Likert, el cual permitié conocer el grado de aceptacién
de los padres de familia con respecto a la aplicacion de la tercera estrategia que

es el desarrollo de nuevos servicios.

Los resultados indican que dicha estrategia es la mas adecuada, por la fase de
madurez en la que se encuentra la empresa y por las necesidades a cubrir en el
mercado. Al final se proponen recomendaciones para fortalecer las estrategias
estudiadas y estar en constante analisis de la competitividad empresarial para
que haya una sostenibilidad en el tiempo mejorando el servicio brindado, la
rentabilidad, posicionamiento y desempeno organizacional.

Palabras clave:

Matriz de Ansoff, estrategias, competitividad, rentabilidad, posicionamiento,

desempefo



ABSTRACT

The present research has as a general objective to determine how the application
of Ansoff’s Matrix improve business competitiveness of the educational institution
"Nuestros Chiquitines”, 2018. In a descriptive design methodology was used for
data collection was used two questionnaires with standardized scales, which
allows to know the degree of acceptance of parents respect to the application of
the third strategy that is the development of new products.

The results indicate that the strategy is the most appropriate, for the maturity of
the company and for the needs in market. At the end, recommendations are
proposed for the strengthening of the strategies studied and the analysis of
business competitiveness in which the company will be sustainability over time
improving the service provided, profitability, positioning and organizational

performance.

Key words:

Ansoff Matrix, strategies, competitiveness, profitability, positioning, performance



INTRODUCCION

En la actualidad, las instituciones de educacién inicial particular tienen una alta
competencia entre si, los colegios tradicionales cuentan con un servicio basico
de calidad, mientras que nuevos colegios que ingresan al mercado cuentan con
servicios complementarios que satisfacen necesidades existentes dentro del
rubro. Ante esta problematica, las instituciones iniciales particulares deben
mantenerse competitivas en el mercado y aplicar estrategias empresariales para

mejorar la toma de decisiones.

La presente investigacién tiene como objetivo general determinar como la
aplicacién Matriz de Ansoff mejora de la competitividad empresarial de la

Institucion educativa “Nuestros Chiquitines”, 2018.

En aplicaciéon de la matriz de Ansoff se determin6 que el tercer cuadrante,
desarrollo de nuevos productos, es el mas éptimo para el alcance de los objetivos
de la empresa. Los objetivos especificos de la presente investigacion son:

1. Evaluar cémo el desarrollo de nuevos servicios brinda valor agregado a la
institucion educativa “Nuestros Chiquitines”.

2. Analizar como la fidelizacion del mercado actual mejora el
posicionamiento de la institucion educativa “Nuestros Chiquitines”.

3. ldentificar de qué manera la aplicacién de la estrategia empresarial mejora
el desempefio organizacional de la Institucion educativa “Nuestros

Chiquitines”.

Dentro de la metodologia, el alcance es descriptivo que sirve para describir con
mayor precision y fidelidad posible, una realidad empresarial o un mercado
internacional o local. Los disefios descriptivos son, generalmente, cuantitativos.
Son estudios que se abocan mas a la amplitud y precisién que a la profundidad.

Asimismo, se usan para medir cuantitativamente las variables de una poblacion,
para obtener indices matematicos; tales como indices de correlacion,
porcentajes y frecuencias. (Aristides, 2012).



Se aplicé la encuesta como instrumento con escala tipo Likert, a los padres de
familia que son los clientes actuales de la empresa, obteniendo informacién de
ellos. Los resultados fueron favorables, ya que demostraron aceptacién por la
implementacion de nuevos servicios que mejoraria la competitividad empresarial

de la empresa.

Utiliza un enfoque cuantitativo y disefio no experimental, puesto que examina un

problema de investigacion poco estudiado.

El tipo de investigacion es aplicada puesto que, investiga sobre la gestion
administrativa para mejorarla y propone innovaciones en la gestidn

administrativa.

Por otro lado, respecto a las limitaciones del estudio son pocas, como la
disponibilidad de los padres de familia para contestar al instrumento en el tiempo
que se les proporciond. También, el numero de investigaciones por empresas

utilizando la Matriz de Ansoff.

Finalmente, los capitulos que conforman la investigacién son:

Capitulo | Marco Tedrico, donde contiene los antecedentes nacionales e
internacionales. Las cuales son investigaciones, tesis, informes empresariales
en los que se utiliza la matriz de Ansoff para el propiciar o mejorar el crecimiento

y competitividad de la empresa.

Capitulo Il Hipétesis y variables, se plantea la hipbtesis general y especificas de

la presente investigacion.

Capitulo Il Metodologia, se establece el tipo de disefo, enfoque, instrumentos,
alcance, etc. que utilizaremos para obtener la informacion propicia para probar
nuestra hipétesis.

Capitulo IV Resultados, en este capitulo se presenta la informacion obtenida de

la aplicacion del instrumento que en este caso es una encuesta realizada a los



padres de familia pertenecientes al nido Nuestros Chiquitines y la cual, se

proceso para analizarla.

Capitulo V Discusion, en la discusion se hizo un contraste de los antecedentes
con los resultados para comprobar el impacto de la investigacion.

Conclusiones, en esta seccion se presentan las conclusiones para cada objetivo

planteado y cémo el instrumento responde a ello.
Recomendaciones, se hara un andlisis sobre las conclusiones y lo que se debe

plantear en la institucién para que la empresa alcance su principal objetivo que

es de mejorar la competitividad empresarial.
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CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes nacionales e internacionales

1.1.1 Antecedentes nacionales

Vejarano (2015), en su Estudio de usuarios de pregrado de la Biblioteca de
la Facultad de Medicina Humana de la Universidad San Martin de Porres,
aplicando estrategias de marketing de Ansoff, realiz6 un diagnéstico
situacional donde identifica las fortalezas més resaltantes de la biblioteca
gue son la gran asistencia de sus estudiantes y un alto nimero de material
bibliografico de medicina. Luego aplico la matriz de Ansoff, tercer
cuadrante, utilizando la estrategia desarrollo de nuevos productos o
servicios en un mercado existente. Para implementar esta estrategia se
basé en un estudio de 150 estudiantes que son parte de sus clientes
actuales, asi se conocera sus expectativas, demandas y se fortalecera la

estrategia.

Concluyd, que al aplicar el 3er cuadrante se cubrira las necesidades
existentes de los usuarios y aumentara la frecuencia de uso de la biblioteca.
Los servicios que desarrollarian serian: capacitacion a usuarios, préstamo

de tablets, aplicacién movil, reprografia.

Con dicha estrategia, la biblioteca podra afrontar sus principales
debilidades, como son la baja afluencia de usuarios. Concluyendo que

mejorara la competitividad y crecimiento empresarial.

Mendoza (2015), en Planificacidén estratégica y su relacion con la calidad
de servicio en los hoteles tres estrellas del distrito de Andahuaylas 2014, la
investigacién utilizé una muestra de 43 huéspedes. La técnica que se utilizé
fue la encuesta y el instrumento empleado fue el cuestionario. Mediante
preguntas adecuadamente formuladas fueron aplicadas a los sujetos como
materia de investigacion luego de aplicar el tercer cuadrante desarrollo de

11



nuevos servicios. Se concluyé que la aplicacién de dicho cuadrante es el
adecuado para las empresas que quieran aumentar el valor agregado y
calidad a sus servicios, ya que amplia la cartera de servicios. Asimismo, el
desarrollo de nuevos servicios mantiene vigente a la empresa en el
mercado actual. Estos servicios pueden ser complementarios a la oferta
que ya tiene la empresa o ser totalmente nuevos e independientes de los

servicios actuales, asi como lo sostiene Ansoff en su matriz.

Se determind que los servicios a implementar serian: servicios turisticos,

bares, restaurantes, entre otros.

Esparza (2016), en su investigacion, Estrategias de marketing para
desarrollar nuevos mercados de la Universidad Sefior de Sipan. Sostienen
que para el desarrollo de la estrategia de crecimiento intensivo propuesta
por Ansoff, se propone la aplicacién de la penetracién de mercado o la
atraccion de nuevos mercados, en donde, la Universidad Sefor de Sipan
tiene que comenzar a dirigir sus fuerzas al segmento B; teniendo presente
que cuenta con los atributos y necesidades que busca este tipo de publico

y que hasta el momento ellos no conocen.

Se concluye que la estrategia de penetracion de mercado propuesta para
la Universidad Senor de Sipan, es la que propiciara su crecimiento intensivo
atrayendo nuevos mercados, pues se investiga las necesidades de los

clientes y del tipo de mercado al cual deben dirigirse.

Al aplicar el 2do cuadrante podra mejorar su posicionamiento, ya que
dirigira sus fuerzas al segmento B, que tienen las mismos atributos y
necesidades como publico objetivo. La matriz de Ansoff también sirve como
estrategia de marketing, ya que investiga nuevos mercados a los cuales
penetrar y donde sus productos destacaran.

12



Via (2016). Estrategias de marketing a través de la matriz de Ansoff en el
Centro de Informacion de la Facultad de Ingenieria Ambiental - Universidad
Nacional de Ingenieria. Universidad Nacional Mayor De San Marcos.

Su objetivo general es describir e identificar las estrategias de marketing a
través de la matriz de Ansoff en el Centro de Informacion de la Facultad de
Ingenieria Ambiental.

Concluyd que la aplicacion de la matriz de Ansoff permitié identificar las
estrategias de marketing éptimas, resultando de su aplicacion el primer y
tercer cuadrante, que son la penetracion de mercado, para lo cual se
estableci6 actividades para incrementar el mercado; y, desarrollo de
productos, a través de la incorporacién de nuevos atributos a un producto
y la creacion de nuevos productos, como: servicio de e-mailing, whatsapp
bibliotecario y DSI online.

Barrientos, Guerra, Ferdi, Rios y Dinkar (2018), en el Plan de negocios para
el lanzamiento de productos de higiene personal fuera de casa, sostienen
que de acuerdo a la matriz de Ansoff, para un mercado nuevo y un producto
nuevo como sucede este caso se aplica la estrategia de diversificacion, por
consiguiente posterior al desarrollo de estas acciones estratégicas, y
consiguiendo incrementar considerablemente la participacién de mercado,
se deberan aplicar estrategias de diversificacidon concéntrica, que consiste
en la creacién de nuevos productos relacionados al mismo concepto de
higiene fuera de casa, los cuales serian la locion refrescante, el refrescante

bucal y los panuelos humedos.

El lanzamiento de nuevos productos es beneficioso para la empresa, ya
que le permite diversificar, retener y captar nuevos clientes para su

mantencion en el mercado y mejoramiento de la competitividad.

Brafnes (2015), en el Informe Profesional los servicios de informacién del
Centro de Informacion y Documentacion — Sede Norte del Instituto de
Formacion Bancaria Certus: diagnéstico situacional, de acuerdo al
diagnéstico situacional actual del CID norte, la matriz de Ansoff identificé la
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opcidn de penetracién de mercado como estrategia de crecimiento. Puesto
que la unidad cuenta con diversos servicios y existe una poblacién
estudiantil numerosa que aun no ha logrado utilizarlos; por ello, es
necesario buscar el crecimiento de la unidad, ofertando los productos
actuales para el mercado actual.

Cada empresa elige la estrategia que mejor se adapte su situacién actual,
cada cuadrante es diferente al otro y propone acciones de mejora
competitiva. En este caso se utilizé la penetracion del mercado ofreciendo

los mismos productos o servicios para nuevos clientes.

Barros, Olivos y Reyes (2014), en el Plan de Negocio para implementacion
de un nido — guarderia, concluyeron que el perfil o estilo de vida de los
consumidores es cambiante, por lo cual nos exige una adaptabilidad
inmediata al cambio a innovar e implementar nuevos servicios a las
instituciones educativas. Se debe hacer un previo planeamiento estratégico
para analizar la viabilidad del mismo, en este caso, el proyecto de
implementacion de cuna a la institucion educativa es rentable y el retorno

de inversion es en el corto plazo.

El Nido — Guarderia Peques y pecas, desarrollé una estrategia de
diferenciacion basada en las caracteristicas del servicio, a través de un
servicio diferenciador como es el caso de la utilizacién del monitoreo online
y en tiempo real de las actividades y el que hacer de los nifios en nuestras
instalaciones, de esta forma se brinda seguridad en el cuidado de los
menores asi como de la calidad de la ensefianza. (Barros, Olivos y Reyes
2014, p.62)

Su propuesta de valor estd relacionada con nuestra estrategia de
posicionamiento, donde buscamos que nuestros clientes asuman que
obtienen mayores beneficios que los ofrecidos por la competencia y al
mismo precio. Esta propuesta de valor esta en funcion de la seguridad que
buscan los padres de sus pequefios hijos, dado que estos quedan bajo los
cuidados de terceros, de esta manera estan expuestos a diversas
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problematicas - como maltratos, mala educacién, etc.- para lo cual se le
ofrece a los padres de familia que a través del monitoreo en tiempo real
pueda corroborar el bienestar de su hijo y verificar las actividades de

aprendizaje del mismo. (Barros, Olivos y Reyes 2014, p.62)

Las guarderias que se constituyan a partir de ahora van a requerir de una
inversidbn mayor para dar un servicio diferente que supere a lo que ofrece
la competencia. Ademas, los gastos de personal de un centro de educacion
infantil son elevados, ya que para ser competitivos requiere de
profesionales especializados.

El estilo de vida de los consumidores cambia constantemente, asi como
sus necesidades por lo que las empresas deben innovar para poder
fidelizar.

Otra investigacion sobre implementacion de servicios fue la de Carcamo,
Palacios, Montoya, Nakasone, Torres (2015), sostienen que considerando
el marco normativo vigente y la estructuracion econémica - financiera, el
proyecto APP educativa: financiamiento y disefio de un colegio municipal

de alta calidad, es viable mediante una estrategia de implementacion.

La investigacion permite concluir que existe una demanda creciente por los
servicios educativos privados de calidad, lo que constituye una oportunidad
de negocio en el sector privado. Esto contribuye a mejorar la calidad de
educacion peruana y permitir el acceso a ella a precios accesible.

A partir de los resultados obtenidos en el estudio que demuestran que el
proyecto educativo desarrollado es viable mediante el empleo de las
herramientas que proporciona el modelo de APP, se sugiere su inmediata
implementacién y, para ello, presentar la iniciativa privada a la
municipalidad distrital. (Carcamo, Palacios, Montoya, Nakasone, Torres,
2015, p. 118)
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En opinién de los expertos, de concretarse el proyecto educativo, podria
ser replicado en diversos distritos a escala regional o nacional; con lo cual,
ademas de incentivar la inversién privada en el sector educacion, se estaria
contribuyendo a mejorar la calidad de la educacion peruana y permitir el
acceso a ella a precios accesibles para la poblacién escolar de las
localidades en las que se realicen proyectos similares. (Carcamo, Palacios,
Montoya, Nakasone, Torres, 2015, p. 118)

Los colegios privados tienen una competencia significativa por la alta oferta
y demanda en el pais. La calidad educativa es un factor que influencia en
la adquisicion del servicio asi como el precio, se puede concluir que los
padres de familia estdn dispuestos a pagar por un buen servicio que
satisfaga sus necesidades al maximo.

Respecto al analisis de experiencias internacionales indican que, en los
paises con mas desarrollo econémico y mayores recursos impulsan la
implementacion de servicios tecnologicos, infraestructura, recursos

humanos para la prestacion del servicio educativo.

1.1.2 Antecedentes internacionales

Meza (2014), en su investigacién “El negocio de los colegios: Rentabilidad
y aporte al desarrollo sostenible del pais.” La mayor y mas sofisticada
demanda por colegios privados representa una oportunidad de negocio
para los actuales y futuros jugadores del mercado, también para mejorar el

capital humano del pais, clave para su crecimiento econémico sostenido.

La demanda por los colegios del sector privado es creciente con el paso de
los afos, padres quieren elevar el nivel educativo de sus nifios y volverlos
mas competitivos. El crecimiento econémico del pais influencia tanto a las
empresas, padres, e involucrados.
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Actualmente, segun las investigaciones realizadas, es muy comun que los
padres de familia tengan muchas dudas y preguntas al elegir un nido, sobre
todo en Lima, debido al crecimiento del mercado y a su necesidad por dejar
a sus nifnos en un lugar seguro y que aporte al desarrollo de sus hijos. El
posicionamiento en el mercado es sumamente importante, ya que los
clientes se fidelizan con la calidad del servicio que brinda una institucién asi

lo recomendaran si quedan satisfechos.

Adicionalmente se debe tomar en cuenta que las perspectivas para las
guarderias son muy prometedoras porque la demanda de los padres a este
tipo de servicios sigue aumentando. Tanto el padre como la madre laboran,

por lo que surgié una oportunidad de mercado que debe ser cubierta.

La amplia variedad de nidos que hace que varios trabajen en distintos
objetivos para tratar de diferenciarse y buscar una ventaja competitiva con
respecto al resto, algunos se enfocan en su metodologia, otros en la
flexibilidad de horarios y algunos otros en los distintos talleres adicionales
al horario regular que pueden ofrecer para que el nifio tenga una educacion

de primera.
Concluyd, que para los colegios, el posicionamiento en el mercado es

sumamente importante, hace que cada uno se diferencie y busque una

ventaja competitiva.
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Escobar, Diaz, Herrera (2016), en su investigacion Desarrollo e
Implementacién de servicios académicos, multimedia y de conectividad
sobre la infraestructura de redes académicas, delimitaron que, desarrollar
diferentes servicios genera ventajas significativas sobre la experiencia del
alumnado. Es beneficioso para la comunidad académica, y logra un
impacto 6ptimo, ya que los servicios han sido aceptados satisfactoriamente

y aumenten su uso masivamente.

El proyecto educativo institucional encuentra sentido en el fortalecimiento
estratégico de sus potencialidades académicas y en las posibilidades que
ellas ofrecen al desarrollo de la region.

Asi dicha implementacidn, se convierte en un factor importante del proceso
de produccién y desarrollo. Esto potencia a la empresa misma dandole un

valor diferencial en el mercado.

El desarrollo de la empresa tanto en innovacidén de equipos tecnolégicos,
infraestructura, implementacién académica es éptimo para la comunidad
académica como para la comunidad empresarial. La inversién y mejoras
del propio plantel nos dardn un retorno asegurado siempre y cuando

realicemos un plan estratégico.

Cabrera, Duran, Patifio y Vidal (2013), en el trabajo de investigacion:
“Implementacion de Estrategias comerciales para el incremento de ventas
aplicado a la empresa servicio de fotocopiado Morelos, S.A de C.V’.
Sostienen que con base en el desarrollo de las matrices DOFA y Ansoff, se
determinan las estrategias y objetivos a cumplir con el fin de integrar una

propuesta que atienda a las necesidades de la empresa.

Se considera de importancia la relacidén entre la empresa y los clientes,
como factor para el incremento de utilidades y en consecuencia el
crecimiento y aumento de participacién de la misma. Se escogié la
estrategia de Ansoff enfocada al incremento de la cuota del mercado actual,

a través del aumento de uso del servicio, para aumentar las ventas
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mediante la implementacion de una campafna de promocion y publicidad,

para la consolidacién en el mercado local.

Para poder crecer comercialmente y aumentar las ventas necesitaban
incrementar el niumero de servicios brindados. Las matrices tales como
DOFA y Ansoff son estrategias que ayudan a la empresa a cumplir e
integrar los objetivos organizacionales y a su vez alcanzar una mayor

participacion en el mercado.

Robalino y Quimis (2013), en su tesis: “Plan estratégico de Marketing para
SERTODOCORP S.A., empresa de servicio de Remolques, transporte de
carga y auxilio vial”’, sostiene que es necesario recordar que el camino al
crecimiento en muchas ocasiones es la expansion y la generacion de
nuevos e innovadores servicios como Ansoff propone; por lo tanto, se
deberan correr riesgos controlados e ingresar a nuevos mercados
potenciales con la finalidad de expandir su metas tan lejos como sea

posible.

En dicho plan estratégico se concluy6 que la expansion y la generacion de
nuevos e innovadores servicios propuesto por Ansoff, es el camino al
crecimiento donde se deben asumir riesgos pero que finalmente permitira

expandir sus metas y crecimiento empresarial.

Pittorino y Emon (2004), en su tesis: “Promo shop S.H.”, concluy6 que la
empresa ingresara al mercado con una estrategia de penetracién en el
mercado. Se introducird en un mercado ya existente, tan antiguo como el
origen del comercio y lo realizara a través de productos existentes, lo que
no quiere decir que lo haga de la misma forma. Se aprovecharan las
técnicas de ventas, para acercar el producto a los clientes brindandoles

servicios al momento desconocidos para ellos.

En la tesis se concluye que se utilizara la estrategia de penetracion de

mercados, ya que analizando la situacion actual de la empresa. Asimismo,
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se aplicaran nuevas técnicas de ventas para captar nuevos clientes con

diferente perfil de que estaban penetrando.

Aravena (2007), en su tesis: “Estrategias de crecimiento integrativo y su
relacion con el medio ambiente en empresas salmoneras de la décima
region”. Concluye que una de las opciones resultantes de la matriz Ansoff
es la estrategia de diversificacion en la cual la compania concentra sus
esfuerzos en el desarrollo de nuevos servicios en nuevos mercados. Por
otro lado, estas estrategias pueden disminuir riesgos porque una gran

organizacion puede dispersar el riesgo al operar en mas de un mercado.

Aplicando la matriz de Ansoff para dicha empresa, se eligié el cuarto
cuadrante, ya que al ingresar a nuevos mercados podran abarcar mas
clientes. Este es el nivel de riesgo mas alto segun Ansoff, pero segun su

analisis empresarial estan dispuestos a asumirlo

Gamarra (2014), indica que, las instituciones educativas deben elegir la
metodologia de las ventajas competitivas para sobrevivir en un mercado
con muchos competidores. Por ejemplo disefiar una estrategia basada en
recursos humanos, mejorar servicios brindados, dara los elementos
necesarios para lograr un posicionamiento competitivo en el mercado
educativo.

Para definir la ventaja competitiva del colegio, sera muy importante conocer
con mayor profundidad el mercado educativo y los cambios que van

sufriendo.

Dentro de la educacién existen muchas formas de destacarse del resto, por
ejemplo se puede ofrecer un tercer idioma, firmar alianzas estratégicas con
universidades de prestigio, desarrollo de las TIC aplicadas a la educacion,
entre otros. Para definir la ventaja competitiva, sera muy importante

conocer las necesidades de los clientes.

Flores y Manosalva (2015), en su investigacion, “Analisis de las Estrategias
Corporativas de las 50 empresas mas grandes de Chile". Sostienen que, la
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Matriz de Ansoff es un tipo de estrategia corporativa. La estrategia
corporativa segun mercado mas utilizada corresponde a la estrategia de
crecimiento diversificado con un 56% de las empresas analizadas, por

sobre las estrategias de concentracion las que alcanzan un 44%.

Dentro de las estrategias de crecimiento diversificado, la que presenta
mayor uso es la relacionada, con un 71% del total de empresas
diversificadas, por lo que de esto se desprende que la estrategia de
crecimiento diversificado relacionado es la mas usada por las empresas
mas exitosas de Chile.

La estrategia de crecimiento diversificado relacionado es la incorporacion
de productos nuevos a la empresa, pero relacionados con el giro del
negocio (actividad fundamental de la empresa) con el fin de aprovechar los
recursos que posee, generando sinergias entre los distintos negocios.

La utilizacion de las sinergias originadas por compartir actividades o
conocimientos puede reforzar la posicion competitiva de la empresa en

cada uno de sus distintos negocios.

La diversificacion relacionada puede promover la diferenciacion de la
empresa, evitando las barreras de entrada y compitiendo con empresas
que mantienen una estrategia conjunta en varios negocios. (Agurto y
Manosalva 2015, p. 31)

En diversos paises se utiliza la Matriz de Ansoff como una estrategia de
crecimiento y competitividad empresarial, la mitad de los casos utiliz6é dicha
estrategia con efectividad en su aplicacion.

Quintero y Rosales (2015), con el titulo de tesis “Alternativas de rentabilidad
financiera para la empresa de horticultores de San Juan Xonconusco”,
Donato Guerra de México. Corroboran que la estrategia de diversificacion
propuesta por lgor Ansoff, es una alternativa para seguir percibiendo
ingresos por motivos diferentes, de esta manera activa el crecimiento

economico de la empresa. La aplicacion de la teoria sobre diversificacion
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productiva aporta informacién acerca de la importancia de mejorar la
economia de los hogares rurales mediante el ejercicio de tareas no
agropecuarias, aprovechando la vida silvestre y el entorno natural donde
regularmente se realizan las labores. Con esto, el agroecoturismo
contribuye al crecimiento y distribucion de los ingresos percibidos durante

el afno, mejorando la economia de la empresa.

La Matriz se adapta a cualquier tipo de actividad de empresa, gestidn, etc.
como en la anterior tesis donde su objetivo es aumentar la rentabilidad
financiera. La estrategia de diversificacion propuesta por Ansoff ingresa con

nuevos productos a nuevos mercados.

Satorres (2013), en la tesis doctoral: “Analisis de herramientas de reflexiéon
estratégica: aplicacion en el proceso de diversificacién de las empresas del
cluster textil valenciano”. Concluyen que cuando el mercado esta en
crecimiento, en periodo de crisis es muy dificil introducir nuevos productos.
Por tanto, una forma de asegurar que esta situacién no se produzca es
diversificar cuando el negocio base todavia funciona, de esta forma la
pérdida de beneficios sera menor. Ansoff (1965), sostiene que uno de los
motivos puede ser la saturacion del mercado, el declive, las presiones

competitivas o la obsolescencia de la linea de productos.

Cuando el mercado alcanza la fase de madurez. En este caso la
diversificacién obedece a la voluntad de seguir creciendo por encima de lo
que permite el mercado estancado. La aplicacion de la estrategia propuesta
por Ansoff es la que asegura alcanzar mayor competitividad para evitar el
declive de la empresa.

Moreno (2015). Estrategias competitivas de las empresas del sector de la
energia edlica en Espana. Sostienen que el sector edlico debe desarrollar
una estrategia de crecimiento basada en la diversificacion (nuevos
productos y nuevos mercados) mediante el desarrollo de parques edlicos
marinos (offshore) y el desarrollo del mercado de las instalaciones mini
edblicas. En este sentido, como introduccion al analisis estratégico de la
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investigacién se destaca que en la ultima década, las energias renovables
han tenido una cada vez mas relevante importancia debido a las
consecuencias negativas en el medio ambiente derivadas del uso excesivo
y descontrolado de las fuentes de energia convencionales, que estan
produciendo efectos negativos en el conocido cambio climatico

Se utiliza la estrategia competitiva de Ansoff para ofrecer nuevos productos
en nuevos mercados, se concluye que ha sido una de las aplicaciones mas
significativas, ya que ayud6 a minimizar las consecuencias negativas en el

medio ambiente.

Rosado (2010), en su Informe Profesional Aplicacién de la matriz de
crecimiento de Ansoff al mercado de usuarios de la Biblioteca del Ministerio
de Vivienda, identifica las causas de la poca afluencia de usuarios a través
de la matriz FODA, y con los resultados obtenidos aplica la matriz de
crecimiento de Ansoff, resultando de su aplicacion la estrategia de
penetracion de mercados. La aplicacidén de estrategias de crecimiento sirvid
a la biblioteca para mejorar su imagen e incrementar la afluencia de

usuarios.

Las estrategias de crecimiento mas adecuadas son: aumento del consumo
por los clientes/usuarios actuales, captacion de clientes de la competencia

y captacién de no consumidores actuales.

Barberan y Zambrano (2016), en la tesis “Propuesta de una cartera de
servicios para el aeropuerto internacional Eloy Alfaro de Manta”, concluyen
que la matriz Ansoff permitié desarrollar estrategias que impulsen a los
directivos del aeropuerto incorporar las prestaciones necesarias para el
usuario; disponiendo de salas de espera y pre embarque equipadas con
servicios complementarios, mangas telescépicas, equipos de seguridad y
chequeo de alta tecnologia, personal de aduanas, migracién y policia
nacional operando las 24 hrs y disponibilidad de medios de transporte.
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Fernandez (2016), en Estrategias para incremento de las ventas del
producto “SPIRULINA”, en el mercado de la Ciudad de Guatemala.
Sostienen que la Matriz de Ansoff se aplico para determinar la direccion

estratégica de crecimiento de la empresa, donde fijaron sus objetivos.

Diversos estudios utilizan la matriz de Ansoff como herramienta de
crecimiento, eligiendo del cuadrante la estrategia que sea mas favorable

para la situacion de la empresa o institucion.

Huertas (2004). Factores determinantes de la estrategia de diversificacion
relacionada: una aplicacion a las empresas industriales espafolas.
Concluyen que que el 59% de las empresas manufactureras esparnolas
presentan una estrategia de diversificacion no relacionada y sélo el 41%
restante presenta una estrategia de diversificacién relacionada. En efecto,
casi el 60% de las empresas diversificadas optan por la direccion de no
relacionada, lo que parece indicar que en la realidad espafiola priman los
objetivos de distribucion del riesgo entre los distintos negocios frente a la

creacién de sinergias en actividades cercanas.

Aunque la estrategia de diversificacidon supone la entrada en nuevos
mercados con nuevos productos, tanto aquéllos como éstos pueden o no
estar relacionados de alguna forma con los actuales. A partir de esta
consideracion, Ansoff (1976: 148) ha hecho clasica la tipologia de
diversificaciéon en funcion de la relacién tecnolégica de los productos
nuevos con los tradicionales y la relacién de los mercados en funcion de

los tipos de clientes.
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1.2 Bases teoricas

1.2.1 Matriz de Ansoff

La presente investigacion utilizé la Matriz de Ansoff, también denominada
matriz producto-mercado, es una de las principales herramientas de
estrategia empresarial y de marketing. Después de un andlisis de diversas
metodologias, se concluydé que dicha matriz, es la herramienta perfecta
para aumentar la competitividad empresarial en una empresa, basdndose

en los productos o servicios y en el mercado.

Util para aquellas empresas que se han fijado objetivos de crecimiento, ya
que otras estrategias estan dirigidas mayormente a la solucion de
problemas, tienen planeamientos operativos establecidos, requieren
conocimientos profundos de estadistica y requieren mas data.

Ver Anexo 2. Metodologias usadas para la gestion empresarial.

Nos permite estudiar y determinar estrategias en funcién de sus productos
0 sus mercados, todas direccionadas a cumplir con los objetivos y
expectativas de la administracién.

Es considerada como una de las estrategias de crecimiento vy
competitividad mas importantes en estudios empresariales y que sirve de
apoyo a las organizaciones en la toma de decisiones en relacion a su

estado actual y objetivos planteados.

Segun Ansoff, hay momentos en la vida de una empresa en la que debe
crecer, para defenderse ante una innovacién de la competencia, y mejorar

el posicionamiento de una marca o del un servicio. (Pascual Parada, 2014)

Las Unicas cuatro posibles estrategias de crecimiento son: la penetracion
en el mercado, el desarrollo de mercado, el desarrollo de nuevos producto

0 servicios, y diversificacién.
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Figura 1: La Matriz de Ansoff

Fuente: Igor Ansoff (1957)

La conocida clasificacién de Ansoff (1976), establece una tipologia de las
estrategias de crecimiento de la empresa en funcion de la relacion existente
entre la situacion actual y los nuevos desarrollos corporativos, tanto en

relacion a los productos como a los mercados.

Dependiendo del status de cada empresa en el momento del analisis, la
matriz permite escoger la opcion estratégica que entrana un menor riesgo
para su crecimiento. La matriz recomienda el siguiente orden de eleccién
de la estrategia a implementar: en primer lugar la penetracion de mercados,
en segundo lugar el desarrollo de nuevos mercados, en tercer lugar el
desarrollo de nuevos productos o servicios y en cuarto lugar la
diversificaciéon. Como se puede apreciar en la aplicacién de la Matriz de
Ansoff, toda empresa debe agotar todas las opciones de expansion antes
de abordar una estrategia de diversificacion. (Espinoza, 2015)

La Matriz de Ansoff establece cuatro posibles modelos de estrategias en

funcion del producto o servicio y mercado objetivo a que se dirige.

>  Estrategia de penetracion de mercados
Esta primera opcién consiste en ver la posibilidad de obtener una mayor
cuota de mercado trabajando con nuestros productos actuales en los

mercados que operamos actualmente.
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Para ello, realizaremos acciones para aumentar el consumo de nuestros
clientes, atraer clientes potenciales (publicidad, promocién) y atraer clientes
de nuestra competencia (esfuerzos dirigidos a la prueba de nuestro
producto, nuevos usos, mejora de imagen).

Esta opcion estratégica es la que ofrece mayor seguridad y un menor
margen de error, ya que operamos con productos que conocemos, en

mercados que también conocemos. (Espinoza, 2015)

»  Estrategia de desarrollo de nuevos mercados

La segunda opcién estratégico, plantea si la empresa puede desarrollar
nuevos mercados con sus productos actuales. Para lograr llevar a cabo
esta estrategia es necesario identificar nuevos mercados geograficos,
nuevos segmentos de mercado y/o nuevos canales de distribucion.
Ejemplos de esta estrategia son: la expansién regional, nacional,
internacional, la venta por canal online o nuevos acuerdos con

distribuidores, entre otros. (Espinoza, 2015)

>  Estrategia de desarrollo de nuevos productos o servicios

En esta opcion estratégica, la empresa desarrolla nuevos productos para
los mercados en los que opera actualmente. Los mercados estan en
continuo movimiento y por tanto en constante cambio, es totalmente l6gico
que en determinadas ocasiones sea necesario el lanzamiento de nuevos
productos, la modificacidén o actualizacion de productos, para satisfacer las
nuevas necesidades generadas por dichos cambios. (Espinoza, 2015).

Este cuadrante, propicia que la empresa desarrolle nuevos servicios para
los mercados en los que opera actualmente y conoce. Los mercados estan
en continuo movimiento, por lo que es necesario el lanzamiento de nuevos
servicios, la modificacion o actualizacion de servicios, para satisfacer

nuevas necesidades generadas por dichos cambios.
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>  Estrategia de diversificacion

Por ultimo, en la estrategia de diversificacion, es necesario estudiar si
existen oportunidades para desarrollar nuevos productos para nuevos
mercados. Esta estrategia es la ultima opcion que debe escoger una
empresa, ya que ofrece menor seguridad, puesto que cualquier empresa,
cuanto mas se aleje de su conocimiento sobre los productos que
comercializa y los mercados donde opera, tendra un mayor riesgo al
fracaso. (Espinoza, 2015)

>  Aplicacion de la Matriz de Ansoff

Para realizar la aplicacion de la Matriz, se realiza un analisis interno de la
empresa, asi se determina la situacién actual de la empresa y se fijan los
objetivos. Dicho analisis puede estar apoyado por diversas herramientas
como el FODA, DAFO, etc.

En la presente investigacién, la empresa se encuentra en una fase de
madurez, segun el ciclo de vida de la empresa, ya que cuenta con 15 anos
en el mercado contando con un nivel de alumnado constante y realizando
inversiones para mejorar su servicio, tanto en la parte académica, docente,
infraestructura, material didactico, etc.

Ver Anexo 1. Analisis FODA IE “Nuestros Chiquitines”.

Luego Isaza, estudioso de la Matriz de Ansoff, nos recomienda tomar como
punto de partida el cuadrante superior izquierdo que responde a la
combinacién mercados existentes/productos, lo mas loégico, es que sblo
hasta que se hayan implementado la estrategia al 100% se podra aplicar el
siguiente cuadrante y la ejecucidbn de su respectivo conjunto de
tacticas. (Juan José Isaza, 2016)

Ya que la empresa afo tras afo viene mejorando la calidad de su servicio,
y al alcanzar su éptimo desempenfio se descata la primera estrategia que es

penetracion de mercados, donde se mejoran los servicios actuales en el
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mismo mercado en el que se opera. Luego, tenemos la segunda estrategia
que es desarrollo de nuevos mercados, donde implica que con nuestros
mismOos servicios ingresemos en nuevos segmentos o publico objetivo que
pueden tener los mismas caracteristicas de consumo y necesidades. La
segunda estrategia podria realizarse mediante nuevas sucursales del nido
“Nuestros Chiquitines”, pero para lo cual necesitaria una mayor inversion y
no estaria utilizando toda la capacidad de la infraestructura que

actualmente tiene y que no se utiliza al 100%.

Por lo tanto, la tercera estrategia es la que aplicara en la presente
investigacion, el desarrollo de nuevos servicios donde desarrollamos

nuevos servicios en el mismo mercado o publico objetivo.

Segun Martinez, nos indica que la tercera estrategia aprovecha el cliente
ya esta en nuestra tienda para venderle mas. Es un cliente conocido que
sabe que la empresa es de confianza. Lo unico que hay que hacer es
pensar en qué mas se le puede atender, qué mas necesita el
cliente. (Martinez, 2005)

Tal y como ya se hamencionado anteriormente, el principal objetivo de la
Matriz de Ansoff, es ayudar en la toma de decisiones sobre la expansion y

el crecimiento estratégico de una empresa.

Existen estrategias de crecimiento y competitividad empresarial en el
mercado igualmente interesantes, lo Unico que cambia son los objetivos
organizacionales que cada empresa tiene y que en este caso elegi la Matriz
de Ansoff, ya que se adapta al objetivo de la empresa que es de ampliar la
cartera de servicios para aumentar la competitividad de la instituciéon. Anexo

3. Aplicacion de la estrategia de desarrollo de nuevos servicios.

En la presente tesis la empresa “Nuestros Chiquitines”, busca desarrollo de

nuevos servicios segun la matriz de Ansoff.
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>  El Desarrollo de nuevos servicios

Es util para el lanzamiento de nuevos productos 0 modelos que supongan
mejoras para el mercado actual.

Con esta opciodn, la empresa desarrolla nuevos productos para los mismos
mercados en los que ya estan presente y conoce. El objetivo es cubrir
nuevas necesidades detectadas o, provocar nuevas necesidades ante las

que ya estaria preparada para dar respuesta.

Segun Alvarez (2009), las situaciones que normalmente motivan el
desarrollo de producto (independientemente del deseo de mayores ventas)
son: mantener una reputacion de “empresa innovadora”’, medidas
defensivas  contra competidores, explotar una nueva tecnologia
desarrollada por la compafia, robustecer el portafolio de la firma con
productos y marcas en todos los niveles de precio y utilizar capacidad

ociosa existente en la planta.

El desarrollo de estrategias empresariales en el sector educativo inicial
particular del Peru es fundamental, ya que se debe mejorar continuamente
adaptandose al mercado, diferenciandose proporcionado valor agregado y
definir objetivos para desarrollarlos en tiempos determinados.

1.2.2 Competitividad empresarial

»  Competitividad empresarial

Porter (1990) y Krugman (1994) han sefalado que las que compiten en un
pais son las empresas; por lo tanto, estas son la base de la competitividad.
A continuacién, se revisan algunos conceptos de competitividad

empresarial.
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"Es la capacidad de una empresa para, rivalizando con otras, alcanzar una
posicion competitiva favorable que permita la obtencién de un desempenfo
superior a las empresas de la competencia" (Rubio & Aragén, 2006).

Por otro lado, cuando nos referimos a "competitividad" no podemos dejar
de lado el trabajo de Porter (1990), quien se refiere a la "Ventaja
competitiva" como la clave de la competitividad. Porter (1990), marcé la
separacion de los enfoques tradicionales basados en el concepto de
ventajas comparativas haciendo énfasis en que mientras que las ventajas
comparativas se heredan, las ventajas competitivas se crean. Nos indica
que la competitividad mejora en la medida que aumente su grado de

aceptacion en el mercado.

Porter (1990) sigue vigente y es usado hoy en dia por corporaciones y
organismos internacionales, mas cuando se refuerza con su nueva
extension de competencia ambiental, el cual ha sido incluso estilizado por
quienes forjan las politicas de la pyme (Paz, 2002).

Solleiro y Castanén (2005), sefialan que, la competitividad es la capacidad
de una organizacién para mantener o incrementar su participacion en el
mercado basada en nuevas estrategias empresariales. Asimismo, sefialan
que, el desempefo competitivo de la empresa depende en primera
instancia de su capacidad para administrar los elementos internos que se
encuentran bajo control, complementario a esto sefalan que la
competitividad también depende de la calidad de las interacciones que la
firma tiene establecidas con una serie de factores tanto internos como

externos.

Abdel & Romo (2004), sostienen que la competitividad empresarial se
deriva de la ventaja competitiva que tiene una empresa a través de sus
métodos de produccién, de organizacion y valor agregado (reflejados en
precio y en calidad del producto final) con relacién a los de sus rivales en
un mercado especifico (Abdel & Romo, 2004).
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Lall, Albadalejo y Mesquita (2005), "las companias compiten para captar
mercados y recursos, miden la competitividad segun su participacion
relativa en el mercado o su rentabilidad y utilizan la estrategia de la

competitividad para mejorar su desempeno”.

Por otro lado, De la Cruz, Morales y Carrasco (2006), sostienen que, el
desarrollo de capacidades en un sector y sus empresas contribuye a
impulsar la competitividad de una gama de productos o servicios, éstas
también influyen profundamente en las capacidades de crecimiento y
diferenciacion competitiva de una gama de productos mucho mas alla que
en el éxito o fracaso de un producto Unico. Asi también, a través de las
capacidades el sector determina directamente el monto de inversiones, la
asuncion de riesgos y el horizonte temporal necesario para conseguir su

posicionamiento en el mercado.

Por ultimo, de acuerdo con la OCDE (Solleiro & Castafnoén, 1992), los

elementos que influyen a la competitividad en las empresas son:

e Gestion exitosa de los flujos de produccién, materias primas e
inventarios.

e Gestion exitosa de los mecanismos de interaccidbn entre
planeaciéon, mercadotecnia, investigacion y desarrollo formal,
diseno, ingenieria y produccién industrial.

e La capacidad para combinar actividades de investigacion y
desarrollo e innovacidén en cooperacidon con universidades y otras

empresas.

Finalmente, recurriendo los conceptos anteriores tenemos que la
competitividad empresarial es la capacidad de una empresa para,
rivalizando con otras, alcanzar una posicion competitiva favorable que
permita la obtencion de un desempefno superior a las empresas de la

competencia.

32



» Indicadores de la competitividad empresarial

Varios estudiosos del tema de la competitividad empresarial han intentado
generar modelos o metodologias con el fin de determinar la competitividad
en las empresas.

Para Rubio y Aragén (2006), la clave de la competitividad son los recursos
criticos, por lo tanto sera indispensable identificar estos en la pyme.

Krugman (1986), por su parte relaciona la competitividad con la
productividad de las empresas, basadas en las innovaciones tecnoldgicas,
organizacionales e institucionales. Finalmente Klaus Esser y otros (1999),
plantean una competitividad a partir de lo sistémico, donde interactuan
variables vistas desde los escenarios micro, meso, macro, y meta
econdmicos, que de alguna forma inciden en la capacidad de la empresa
para enfrentar los mercados de competencia a nivel nacional e

internacional y le permiten converger hacia la obtencion del éxito.

Tabla 1. Contraste de competitividad empresarial por autores

Rubio y De la Cruz, Solleiro y :
: 2 ," | OCDE [ Quiroga
Indicador/autor Aragén Morales y Castaién 1992 | (2003)
(2006) | Carrasco (2006) | (2005) e s

Indicadores externos X X
Tecnologia X X x X
Innovacién X
Mercadotecnia x x X X
Recursos Humanos X x x X X
Capacidades directivas x b
Recursos Financieros X - X X
Cultura X
Calidad X X X
Produccién X X X
Logistica X
Organizacién Interna X X
Compras X X X
Investigacién y

X X X
Desarrollo
Interaccién con ]
proveedores y clientes i

Fuente: Aragdén, De la Cruz, Morales, Carrasco, Solleiro, Castanon,
Quiroga y OCDE.
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La empresa gana competitividad en la medida en que aumente su grado de
aceptacion en el mercado, ya sea como empresa o0 a través de sus
productos o servicios. Esto redunda en variaciones positivas de su
estructura financiera, lo que le permitira ser cada vez mas agresiva en la
conquista de nuevos espacios en el escenario del mercado. (Porter,
Michael. La ventaja competitiva de las naciones, 1990)

La competitividad empresarial de una o de un grupo de empresas esta
determinada por cuatro atributos fundamentales de su base local:
condiciones de los factores; condiciones de la demanda; industrias conexas
y de apoyo; y estrategia, estructura y rivalidad de las empresas. Tales
atributos y su interaccidn explican por qué innovan y se mantienen
competitivas las companias ubicadas en determinadas regiones.” (Porter,
1996).

Podemos concluir que la competitividad empresarial depende del
posicionamiento en el mercado, valor agregado (innovacién, satisfaccion

del cliente, etc.) y de su desempeno (manejo de recursos, eficiencia, etc.).

1.2.3 Empresa “Nuestros Chiquitines”.

> MYPE

“La Micro y Pequefia Empresa” (MYPE), es la unidad econémica constituida
por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacién o
gestiébn empresarial contemplada en la legislacién vigente, que tiene como
objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacién, produccion,
comercializaciéon de bienes o prestacion de servicios. Cuando esta Ley se
hace mencion a la sigla MYPE, se esta refiriendo a las Micro y Pequenas
Empresas, las cuales no obstante, tener tamanos y caracteristicas propias,
tienen igual tratamiento en la presente Ley, con excepcion al régimen

laboral que es de aplicaciéon para las Microempresas” (SUNAT, 2003).
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Ley de promocién y formalizacién de la micro y pequefna empresa (2003),
el Estado promueve un entorno favorable para la creacién, formalizacion,
desarrollo y competitividad de las MYPE y el apoyo a los nuevos
emprendimientos, a través de los Gobiernos Nacionales, Regionales y
Locales y establece un marco legal e incentiva la inversion privada,
generando o promoviendo una oferta de servicios empresariales
destinados a mejorar los niveles de organizacion, administracion,
tecnificacion y articulacién productiva y comercial, estableciendo politicas
que permitan la organizacion y asociacion empresarial para el crecimiento

econdémico con empleo sostenido.

> Instrumentos de promocion para el desarrollo y la competitividad
de la MYPE

La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
— SUNAT (2008), indica que el Estado fomenta el desarrollo integral y
facilita el acceso a los servicios empresariales y a los nuevos
emprendimientos, con el fin de crear un entorno favorable a su
competitividad, promoviendo la conformacion de mercados de servicios
financieros y no financieros, de calidad, descentralizado y pertinente a las
necesidades y potencialidades de las MYPE.

Instrumentos de Promocion Los instrumentos de promocion para el
desarrollo y la competitividad de las MYPE y de los nuevos
emprendimientos con capacidad innovadora son:

a) Los mecanismos de acceso a los servicios de desarrollo empresarial

y aquellos que promueven el desarrollo de los mercados de servicios.

b) Los mecanismos de acceso a los servicios financieros y aquellos que

promueven el desarrollo de dichos servicios.

c) Los mecanismos que faciliten y promueven el acceso a los mercados,

y a la informacion y estadisticas referidas a la MYPE.
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d) Los mecanismos que facilten y promueven la inversién en
investigacion, desarrollo e innovacién tecnolégica, asi como la creacion de

la MYPE innovadora.

Actualmente la labor que llevan a cabo las Micro y Pequefias Empresas
(MYPE) es de indiscutible relevancia, no solo teniendo en cuenta su
contribucion a la generacion de empleo, sino también considerando su
participacion en el desarrollo socioeconomico de las zonas donde se

ubican.

Okpara y Wynn (2007), afirman que los pequefios negocios son
considerados como la fuerza impulsora del crecimiento econdémico, la
generacion de empleo, y la reduccién de la pobreza en los paises en
desarrollo. En términos econdémicos, cuando un empresario de la micro o
pequena empresa crece, genera mas empleo porque demanda mayor
mano de obra. Ademas sus ventas se incrementan, y logra con esto
mayores beneficios, lo cual contribuye, en mayor medida, a la formacion

del producto bruto interno.

De acuerdo con Perren (1999), son cuatro los factores que influyen en el
desempefio de los empresarios de las microempresas: desarrollo,
motivacion por el crecimiento, habilidades gerenciales para lograr dicho

crecimiento, y el acceso a los recursos y la demanda de mercado.

En el Peru, las estadisticas de la Direccidén Nacional del Ministerio de
Trabajo y Promocién del Empleo (MTPE), referidas a las micro y pequenas
empresas, muestran que la participacion de las MYPE en el PBI ha sido del
42% y han representado el 98% del total de empresas en el Pera (MTPE,
2007) y el 80.96% de la poblacién econémicamente activa (MTPE, 2005).
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Sin embargo, las MYPE enfrentan una serie de obstaculos que limitan su
supervivencia a largo plazo y desarrollo. Estudios previos indican que la
tasa de mortalidad de los pequefios negocios es mayor en los paises en
desarrollo que en los paises desarrollados (Arinaitwe, 2006).

Ademas, las pequefas empresas deben desarrollar estrategias especificas
de corto y largo plazo para salvaguardarse de la mortalidad, dado que
iniciar una pequenia empresa involucra un nivel de riesgo, y sus

posibilidades de perdurar mas de cinco afos son bajas (Sauser, 2005).

Existen pocos estudios previos que tratan sobre el crecimiento de las MYPE
y de los factores que influyen sobre las decisiones acerca de su crecimiento
(Perre, 1999). La mayoria de los estudios tienen a centrarse en la
contribucion de las grandes empresas y consolidadas mas que en las de

los pequefnos negocios.

Okpara y Wynn (2007) analizaron los determinantes de las restricciones
para el crecimiento de los pequefios negocios.

El estudio analiza el desarrollo de las MYPE, categorizando los problemas
de las pequenas empresas en administrativos, operativos, estratégicos y
externos. Los problemas administrativos se centran en la estructura
organizacional y en la habilidad para obtener y desarrollar los recursos de
una manera eficiente, y son mas comunes en las areas funcionales de una
empresa; como por ejemplo, marketing, operaciones y logistica. Los
problemas estratégicos abarcan la habilidad de los pequeios empresarios
para ajustar sus productos o servicios a la demanda externa (Harris y
Gibson, 2006).

“Otras caracteristicas de las MYPE que las hacen menos atractivas como
sujetos de crédito, ya que obtienen sus recursos principalmente de la
reinvencién de sus utilidades, no realizan grandes inversiones en activo fijo
ni en tecnologia, en su mayoria son informales, no poseen experiencia de
gestion administrativa, se les considera el sector de mayor riesgo y muchas
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de ellas no sobrepasan los dos afios de operacion.” (Caballero Bustamante,
2009)

Se refiere a que es debido al desarrollo de una mala gestion administrativa
que las MYPE comunmente no generan el respaldo necesario para la
adquisicion de financiamiento, siendo este su principal problema del cual
derivan el incumplimiento de pedido, falta de variedad en sus productos,
demora en el pago al personal, asi como retraso en el pago de servicios
basicos factores primordiales para el desarrollo del negocio y perduralidas

de su existencia en el mercado.

“La pequena empresa enfrenta el reto de responder, entre muchas, a dos
decisiones financieras importantes: la primera decision esta referida al
proceso de inversion; y la segunda, al proceso de financiamiento”. (Del
Carpio Gallegos J., 1999)

Estas afirmaciones solo confirman la importancia de este estudio debido a
que es en el proceso de inversion en el cual el negocio toma mayor

participacion y esta dispuesto a incrementar su linea de productos.

“Es de suma importancia tener estrategias financieras claras en la pequefa
y mediana empresa MYPE, PYME para no caer en lo que ninguna empresa
quiere, la quiebra, y a su vez es importante saber que de llevarse a cabo
buenas estrategias financieras y aplicarlas en la MYPE de manera correcta,
se pueden lograr resultados muy favorables”.

Establecer estrategias principalmente financieras son importantes para
todo MYPE que busca mantenerse operando con cifras positivas, es por
esto que el presente estudio busca identificar, analizar y mostrar los
resultados obtenidos mediante la investigacion para conocer el sistema en
que operan estas organizaciones y proponer cambios y/o mejoras que
favorezcan el desarrollo de las mismas, permitiéndoles ser mas
competitivos y con mayores proyecciones de cara al nuevo mercado que
les esperan.
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El modelo de ANSOFF (1965), también categoriza los problemas de las
pequenas empresas en administrativos, operativos y estratégicos.
Considera que las decisiones operativas suelen absorber la mayor parte de
la atencidn de la empresa, y el objetivo es maximizar la rentabilidad de las
operaciones en curso; abarcan temas como la fijacion de precios, el
establecimiento de estrategias, programa de producciéon y niveles de
inventarios, asi como decidir sobre los gastos relativos a favor de la

investigacidn y desarrollo, marketing y operaciones.

Las decisiones estratégicas se ocupan de asegurar que los productos de la
empresa y los mercados estén bien escogidos, que exista la demanda
suficiente, y que la empresa sea capaz de generar una porcion de la
demanda.

Ansoff (1965), formula preguntas preguntas concretas para los problemas
estratégicos: ¢ cuales son los objetivos de la empresa?, ¢ en qué areas debe
buscar la empresa diversificacion?, ;con cuanto vigor debe realizarse esta
diversificacién?, ;como debe la empresa debe desarrollar y explotar su
posicién actual de mercado / producto?

El objetivo es producir un patrén de asignacidn de recursos que ofrezca las
mejores posibilidades para alcanzar los objetivos de la empresa.

Finalmente, las decisiones administrativas tienen que ver con la
estructuracion de los recursos de la empresa, y deben proporcionar el clima
necesario para cumplir las funciones estratégicas. Incluyen temas
relacionados con la organizacién, la estructuracion de las relaciones de
autoridad y responsabilidad, los flujos de trabajo y de informacion, los
canales de distribucion y la ubicacion de las instalaciones, la capacitacion
y el desarrollo del persona, la financiacion y la adquisicion de
insfraestructura (Ansoff, 1965).

Segun otro estudio sobre Factores que limitan el crecimiento de las MYPE
y Pequenas empresas en el Peru realizado por CENTRUM Catélica, los
factores que mas destacan fueron el acceso a capital, la falta de una visién
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de largo plazo, planeamiento y la investigacién, y conocimiento de

mercados.

Del total de entrevistados en dicha investigacidn, solo uno de ellos habia
desarrollado un plan estratégico de negocios que le sirvido de guia para
gestionar su empresa; los demas empresarios administran sus negocios sin
tener una visién, misién y objetivos de largo plazo. Sus proyecciones de
corto plazo, especificamente, planifican como atender sus campanas
durante un afo y no se perciben estrategias ambiciosas de largo plazo que

impulsen el crecimiento de sus negocios.

El capital es otro aspecto que limita el desarrollo de las MYPE. En efecto,
los entrevistados mencionaron que los bancos les brindaron accesos a
créditos, pero que estos después no los acompanaron en su crecimiento.
Para obtener su primer crédito no tuvieron problemas, pero posteriormente,
conforme fueron aumentando sus necesidades de financiamiento, asi como
de productos mas sofisticados, las instituciones financieras podian

atenderlos con montos limitados.

>  MYPE Educativas

Sobre MYPE Educativas se encontr6 las siguientes investigaciones:
Sandrita Fajardo (2016). Caracterizacion de la Competitividad y Calidad de
las MYPE, rubro colegios privados en Tumbes. En esta investigacién se
concluye que los colegios de rubro privado se da a conocer con los
niveles de analisis de competitividad, los resultados con un 50%, es
de efectividad que las empresas educativas privadas si le toman
atencion a la competencia, que “la promocion institucional realizada
por los medios de difusion masiva es efectiva; existe claridad en que la
imagen de una institucion educativa, es el fruto de su propio trabajo”.

Asimismo, las instituciones de rubro privado no deben descuidarse de los
factores escolares vinculados con la competitividad; por otro lado, la
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infraestructura es otro factor importante para brindar una buena educacion
y comodidad para la ensefanza y el personal docente debe estar en

constante capacitacion para mantener y mejorar la calidad de ensefianza.

Es recomendable que las instituciones de rubro privado utilicen los
medios de difusién masiva para que exista claridad en la imagen y calidad
de ensenanza que se brinda, que la institucion acuda a las ventajas
comparativas y a las estrategias de la competencia, para su integracion
empresarial y poder aplicar e innovar estrategias para la captacion de
nuevos clientes y brindar una mejor ensenanza escolar, pero siempre

y cuando no descuidarse de los clientes existentes.

Finalmente, es recomendable que los colegios de rubro privado
complementen los procesos y procedimientos técnicos y organizativos
estratégicos de calidad de ensefianza dentro del aula y en toda la
institucion, que produzcan cambios y la apreciacién de la innovacién en
toda la institucién y asi visualizar un cambio de ensefianza escolar para
ser mas competitivo.

Vilela, (2016). Caracterizacién de calidad y capacitacion de MYPE en
colegios privados en Zarumilla. La investigacion en su primer objetivo se
concluye que las MYPE en Colegios privados, del distrito de Zarumilla
aplican estandares de calidad para el aprendizaje tales como: desempenio,
proceso continuo, metas individualizadas, técnicas, equidad, y estrategias
de comprension.

En relacién al segundo objetivo se concluye que las MYPE, utilizan
recursos materiales de calidad y con adecuada planificacién, buenos
recursos humanos generadores de confianza, se dotan de capacitacion

permanente para una mejor atencién al publico.
Con relacién a la capacitacidon en lo que respecta a niveles, manejan planes

anuales de capacitacion, alianzas estratégicas, identificacion de
necesidades.
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»  Gestion educativa

Para Marti (2005), la Gestion Educativa: “Es el conjunto de las distintas
situaciones a nivel administrativo, politico, econémico que se llevan a cabo
para alcanzar los objetivos de un plan educativo”.

De la misma manera, Tapia (2003) propone transformar al colegio en una
institucién centrada en lo pedagdgico adoptando y propiciando acciones

novedosas que le permitan transformarse bajo una vision factible e integral.

Carrillo (2002), define Gestion Educativa como una funcion orientada a
forjar y mantener esquemas administrativos y pedagdgicos como procesos
internos de naturaleza demograficas, equitativa y eficiente que permitan a
los receptores educativos desarrollarse como personas plenas,
responsables, eficaces y como ciudadanos con la capacidad de sincronizar
su proyecto personal con el social.

A su vez, Vasquez (2007), senala que la gestion es referida al tipo de
direccién de una institucion educativa. Siendo en el territorio nacional, el

estatal o publico el principal.

Segun la IPEBA (2011), la gestion educativa es “la capacidad que tiene la
institucién para dirigir sus procesos, recursos y toma de decisiones, en
funcion a la mejora permanente del proceso de ensefanza-aprendizaje y el

logro de la formacién integral de todos los estudiantes que atiende”.

En el mercado peruano existen alrededor de ocho sectores que tienen
mucha demanda de soluciones tecnoldgicas (software y hardware) y el
segmento con mayores requerimientos es el sector Educacion, informé hoy

la gerente general de Oracle Peru, Maribel Dos Santos.
La Revista Gestion indicé que: "El sector educativo estd siendo un

segmento bien demandante y ya tenemos varios afos en este espacio,

luego esta el sector Gobierno que esta siendo parte fundamental de la
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inversion que hoy en dia se esta haciendo en Peru y parte de los resultados
de crecimiento que tenemos en Peru".

En el caso del sector Educacion, la mayor demanda de las empresas por
soluciones tecnologicas se debe a la mayor necesidad de brindar
educacion superior de calidad, lo que impone a los centros de estudios a
implementar un manejo inteligente de su crecimiento operativo y curricular.
Retos similares se encuentran en el sector Gobierno, en el que los usuarios,
en este caso la ciudadania, exige cada vez mayor cercania y facilidad de
acceso a los servicios del Estado a través de diversas plataformas de
contacto para servicios de identificacion civil o pago de tasas de impuestos,
entre otros.

Para Dos Santos, los otros sectores de mayor demanda de soluciones
tecnoldgicas son Servicios Financieros, Telecomunicaciones, Mineria,

Construccioén, Retail e Industria Manufacturera.

Indic6 que el uso de estas herramientas tecnoldgicas permitiria a las
empresas del Peru tener un menor manejo de la informacion, rapida
disponibilidad de toda esa informacion, adecuado manejo de sus sistemas

contables y administrativos.

> Inversioén de las empresas educativas

En los inicios la teoria econdmica al sector educativo, se ha considerado a
la educacidén como un aspecto fundamental para el crecimiento y desarrollo
de una economia. Asi, el enfoque de Mincer (1974; 1958) analiza la
influencia de la educacién sobre las ganancias o retornos alcanzados, y el
desempefio laboral. En este contexto, Card (2001) desarrolla una discusién

acerca de la correlacion entre la educacion las ganancias.

Por otra parte, autores como Becker (1993), considerado como el fundador
de la Economia de la Educacion, proponen modelaciones en las que se
considera que los individuos “invierten” en educacién y capacitaciones
debido a que de forma analoga a la inversion en capital fisico, desean
obtener retornos financieros. Especificamente, Becker destaca que la

43



formacion inicial, la formacion continua y las capacitaciones facilitan el
acceso a nuevas cualificaciones por parte de los individuos, incrementando
con ello su productividad futura, y afectando positivamente sus ingresos

esperados.

Afnos mas tarde, y siguiendo la misma linea de investigacion, Hanushek y
WoBmann (2007), vinculan el desempeno del sistema educativo, sus
outputs, y otros sectores, proponiendo inclusive una relacion con el
crecimiento econdémico.

En las ultimas décadas, el énfasis en la literatura se ha centrado en los
aspectos microeconémicos de la provision de servicios educativos.
Resaltando aspectos tales como el bienestar social, la efectividad, y la
eficiencia productiva y econémica en educacion. Aunque no es posible aun
detectar consensos sobre, si es que la efectividad educativa (provision de
recursos suficientes para permitir el aprendizaje del estudiante) debe primar
sobre la eficiencia (la manera en que estos recursos deben ser utilizados

para garantizar niveles 6ptimos de rendimiento) (CIES, 2012).

Segun el estudio realizado por el Grupo Intesa sobre los factores
determinantes de la oferta y la demanda en colegios privados, se menciona
que:

En respuesta a la creciente demanda por educacién escolar, se han ido
incentivando el crecimiento de la oferta en los colegios particulares. Dicha
flexibilizacién ha involucrado mayores requerimientos de capital para la

puesta en marcha de los proyectos educativos que quieran implementar.

Existen dos grupos de pensiones de ensefanza, los que pueden invertir
grandes cantidades y lo que pueden realizar inversiones mas pequefias
pero que tienen un posicionamiento en el mercado educativo. La creciente
tendencia por la cual generan mayores ingresos, es la incorporacién

nuevos “niveles educativos”.
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La economista Yien (2015) de la revista “Semana econdémica”, sostiene
que, los nidos han logrado innovar en sus propuestas y captar un nuevo
sector. El desarrollo del mercado de la primera infancia ha obligado a que
estos centros se especialicen cada vez mas y logren diferenciarse de las
propuestas que ofrezcan los colegios. De este modo podran

mantenerse competitivos en el rubro de la educacion inicial.

Tras el estudio de mercado que realizé IPSOS (2013), se comprobd que
habia una oportunidad real de hacer una implementacién de guarderia,
puesto que la demanda de plazas es mayor que la oferta; dado que cada
vez son mas las mujeres que optan por su desarrollo profesional y dejan el

cuidado de sus hijos a cargo de terceras personas.

Esto representa una oportunidad en el mercado y metodologia a aplicar
tanto para realizar la implementacion y/o la ampliacién de la oferta de

servicios.

> Calidad

Ante el desafio que representa la calidad de la educaciéon es necesario
conocer el significado de éste término para saber cémo puede lograrse. Se
puede examinar la calidad desde diferentes puntos de vista.

Partiendo de su definicidn, el Diccionario de la Lengua Esparnola (2011), la
define como una "cualidad", una "manera de ser", "lo mejor dentro de su

especie".
Carrasco (2009) en relacién a los conceptos que se manejan sobre calidad,

manifiesta que son el resultado de una serie de cambios y transformaciones

semanticas que han experimentado en el devenir de los afios de existencia.
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Ademas, existe un proceso para lograr la calidad, basandose en tres

principios, los cuales se conocen como Trilogia de Juran y son:

1) Planificacion de la calidad
2) Control de calidad
3) Mejora de la calidad

Todos orientados a satisfacer las expectativas del cliente, elaborando
productos y servicios que eleven los niveles de calidad.

Un término sinénimo de la calidad es la “excelencia” (utilizado en el ambito
anglosajon) que se busca el mas elevado nivel de consecuciones
educativas.

> Calidad en la educacion

Para Orozco y otros (2009), indican que desde la perspectiva de la
educacion de calidad se tiene, entonces, claridad respecto de que el asunto
de la calidad no puede ser asumido Unicamente como relacionado con la
eficiencia del sistema educativo, como un asunto de estandar de minimos.
Por el contrario, es un asunto que remite a consideraciones éticas a
propésito de los fines de la educacién y de la correspondencia que se
establece entre estos y los medios para lograrlos.

La calidad tiene significado como objeto cultural para Cela (2002), porque
fundamenta una concepcién que implica que la definicibn debe ser
elaborada por todos los actores educativos y comprometerlos. En otra
ocasion, el mismo autor indica que “hoy no hay disponible un concepto de

calidad educativa universal”.

Los autores Roman y Cardemil (2007) opinan que, la educacidén es una
tarea que compete a la sociedad en su conjunto. Desde esa ldgica, es
indispensable ampliar y fortalecer la participacion social, fomentando el
compromiso y la corresponsabilidad de todos los sectores de la sociedad
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(publicos y privados). Para ello, las sociedades y sistemas educativos han
de promover la participacién social, generando las condiciones para
integrar y ampliar la participacion ciudadana en la formulacion, ejecucién y
evaluacion de politicas educativas, con el fin de hacerlas mas pertinentes,
relevantes, a la vez, que se las valida y legitima, asegurando asi los efectos

e impactos buscados desde ellas.

Para Espinola y Silva (2009), calidad de la educacion es “Gestionar los
recursos en funcion de las necesidades y caracteristicas propias de los
centros, lo cual afecta positivamente las practicas de gestion educativa, los
procesos de ensefianza-aprendizaje y el sentido de pertenencia de toda la
comunidad educativa, generando identidad, compromiso y responsabilidad
con los procesos de aprendizajes y con las metas de logros de los
estudiantes”.

En lo que se refiere a la calidad como ensefanza-aprendizaje, Cassasus
(2000) manifiesta que esta nocion resalta los procesos de ensefianza-
aprendizaje, la mision de los actores educativos y se identifica el salon de

clases como eje.

Para Gil (2005), la calidad en la educacién es aquella que despliega y
fortalece las capacidades de los estudiantes. Teniendo en cuanto las

condiciones de la escuela y los participantes.

El concepto de calidad propuesta por OREALC/UNESCO Santiago
(2007:34) afirma que: “La calidad de la educaciéon en tanto derecho
fundamental, ademas de ser eficaz y eficiente, debe respetar los derechos
de todas las personas, ser relevante, pertinente y equitativa. Ejercer el
derecho a la educacion es esencial para desarrollar la personalidad e
implementar los otros derechos”.

Mortimore (1998) la define como: “La escuela de calidad es la que
promueve el progreso de sus estudiantes en una amplia gama de logros
intelectuales, sociales, morales y emocionales, teniendo en cuenta su nivel

socioecondémico,
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su medio familiar y su aprendizaje previo. Un sistema escolar eficaz es el
que maximiza la capacidad de las escuelas para alcanzar esos resultados".
Lipsitz (1984) tiene otra concepcion “La expresion escuelas eficaces se
esta utilizando en las dos ultimas décadas para designar a un modelo de
centro educativo caracterizado por una fuerte estructuracion y disciplina,
que pretende que todos los alumnos rindan suficientemente en el area
académica, en niveles verificables por medidas estandarizadas de

rendimiento escolar”.

» Calidad en servicios

La calidad en servicios, esta orientada hacia la satisfaccion del cliente, se
debe buscar la competitividad en el mercado, de manera continua para el
éxito de la empresa. En los ultimos afos ha aumentado la demanda por
servicios educativos debido a la expansion de la clase media, la cual
destina mayores recursos a la educacion y a su vez exige una mejor calidad
de servicio.

La calidad de servicio se ha convertido en un arma determinante en el
mundo del empresariado dando origen a una mayor competitividad de
quien ofrece lo mejor, en pocas palabras es la nueva clave para triunfar en
el mercado. Los consumidores con el tiempo son mas exigentes e impulsan
a las empresas a realizar constantes mejoras para cuidar al cliente.
Estudios del tema, afirman que la buena practica de gerencia de la calidad
tiene como finalidad el aumento de la satisfaccion del cliente mediante la
reestructuracidn de todos los aspectos de la administracién de empresas.
Ademas, estudiosos como Edward Deming comentan que se debe poner
énfasis en el mejoramiento continuo de los procesos a través del ya
conocido ciclo PHEA, donde los componentes de la sigla significan

planificar, hacer, evaluar y actuar.
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PLANEAR

Figura 2: Circulo de la Calidad

Fuente: Edward Deming.

Como se puede apreciar en el circulo no acaba en ningin momento, por
eso se le llama mejora continua, ya que es una actividad que se debe
realizar constantemente por la empresa y también porque el mercado de
alguna manera te obliga.

Por otro lado, existen varias formas en las que los clientes perciben la
calidad de servicios, esto es importante para la empresa y para la presente
investigacion.

a) Clientes potenciales: las percepciones de los consumidores con
respecto a la calidad de los servicios de una empresa, la cual no han tenido

experiencias anteriores estan fundadas en sus expectativas.

b) Clientes actuales: las percepciones dependen de una comparacién de
las expectativas que se quieren lograr en el consumidor con respecto a un
servicio concreto. Si un servicio deja de satisfacer las expectativas del
consumidor, percibird que es de mala calidad.

A diferencia de lo que se observa en el marketing de bienes, cuando se
trata de servicios el consumidor también evalGa el procedimiento y su
resultado. Cada encuentro adicional con la empresa, revisa y refuerza aun
mas las percepciones con respecto a los servicios, es decir, las

percepciones relativas a la calidad de los servicios modifican las
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intenciones de los clientes a adquirir los servicios de la empresa a futuro y
se tiene ofrecer mucho mas de lo que el cliente quiere, el superar las

expectativas es lo que buscan las empresas en la actualidad.

> Innovacion

Segun Schumpeter (1911), el concepto de innovacion es introducido en el
ambito econdmico por Schumpeter, quien desde los comienzos de su
trabajo, en 1911, se interes6 por el desarrollo econémico, otorgando un
papel fundamental a la innovacién, tanto tecnologia como no tecnolégica.
Sin embargo, las aportaciones de Schumpeter no fueron lo suficientemente
apreciadas hasta mediados de los afos cincuenta, cuando los economistas
empiezan a prestar atencion al cambio tecnolégico. No obstante no es
hasta los afos setenta cuando empieza a suscitarse un creciente interés

por la innovacion, sobre todo a partir de la crisis del petréleo del 73.

Desde un punto de vista econdmico — empresarial, Schumpeter define la
innovacion como una nueva combinacion que surge en la esfera de la
produccién, siendo el proceso clave del cambio econémico, puesto que
incide rompiendo el estado estacionario, dinamizando con los cambios
discontinuos y cualitativos al sistema econdmico. La innovacion, segun
Schumpeter explica el desarrollo econémico del capitalismo. Su amplia
concepcién de la innovacién queda reflejada claramente cuando la define
como “cualquier modo de hacer las cosas de modo distinto en el reino de
la vida econémica”.

La innovacién es uno de los temas que mas interés esta despertando en la
literatura sobre las organizaciones debido a que es una variable estratégica
determinante para la obtencién de ventajas competitivas en el entorno

complejo, turbulento e inestable caracteristico de estos tiempos.

La innovacion es considerada como uno de los factores basicos de
desarrollo en los paises avanzados. La innovaciéon no consiste Unicamente
en la incorporacion de tecnologia, sino que ha de ir mas alla, debe ayudar
a prever las necesidades de los mercados y a detectar los nuevos
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productos, procesos y servicios de mayor calidad, generando nuevas

prestaciones con el menos coste posible. La innovaciéon hace necesaria la

reaccion ante los cambios que impone el mercado globalizado.

La innovacion estd fundamentada sobre el aprendizaje, en cuanto éste se

encuentra ligado a la accion transformadora del mundo. Tiene un profundo

sentido de cambio pues produce unas caracteristicas que no se dan por

generacion espontanea. Estas deben ser organizadas y planificadas para

que el espacio de innovacion - aprendizaje logre sus impactos en los

multiples ambitos de la sociedad. Para ello, es importante reflexionar en

torno a los siguientes aspectos de la innovacién:

a)

b)

Es la resultante de un proceso grupal mediado por el debate, el
didlogo y la negociacién de posiciones.

El saber previo del grupo y del acumulado de esa disciplina o saber
es sometido a prueba en los diferentes niveles de la experiencia (no
solo experimentacion).

Produce una reorganizacién del sistema, haciendo visible el caracter
abierto de cualquier sistema.

Construye una dindmica de acciones con aprendizajes,
estableciendo una reflexion permanente que le permite aprender de
los errores.

Al hacer del aprendizaje de las practicas una constante
sistematizacién (Mejia, 2010), convierte al sujeto de ellas en un
creador y productor de saber, quien reorienta y orienta su quehacer.
Flexibiliza a las instituciones educativas que buscan innovacion,
puesto que hace que se dinamicen para dar respuesta a estos
cambios, evitando su paralisis y construyendo sistemas menos
individualistas y mas participativos.

En sintesis, desde este punto de vista, la innovacién es el resultado de un

proceso social, con multiples impactos.

51



a) Es la construccion de la capacidad humana de transformar, crear y
recrear el mundo.

b) Produce modificaciones materiales y simbdlicas, y por ello tiene una
relacion profunda con la tradicidén; no es lo nuevo solamente.

c) Implica la construccion de sujetos sociales e historicos capaces de

realizarla con un sentido critico.

Molero Zayas (2001), define la innovacion tecnoldgica, como aquella que
resulta de la primera aplicacién de los conocimientos cientificos y técnicos
en la solucién de los problemas que se plantean a los diversos sectores
productivos, y que origina cambio en los productos, en los servicios o en la
propia empresa en general, introduciendo nuevos productos procesos o
servicios basados en nueva tecnologia.

»  Empresa “Nuestros Chiquitines”

La empresa “Nuestros Chiquitines”, es un centro educativo particular del
nivel inicial para las edades de 2, 3, 4 y 5 afos. Se encuentra ubicada en
el distrito de Santiago de Surco en Jr. Luis Dextre Mz. V lote 17
Urbanizacion Honor y Lealtad. EIl RUC de la empresa es 10073576551,
registrada en la UGEL 07 con cdédigo modular 1432251, cuenta con la
licencia de funcionamiento y con los permisos de defensa civil que se

actualizan cada ano.

Es una micro empresa registrada en la REMYPE acreditada por el
Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo. Cuenta con 3 profesoras
debidamente inscritas en planilla como lo solicita el Ministerio de
Educacion, y 1 auxiliar contratada por horas.

La empresa tiene 15 afos de vigencia en el mercado, posicionada por la
alta calidad de ensefanza, y donde los alumnos adquieren un buen servicio
reconocido por los clientes fidelizados.

Asimismo, la empresa realiza inversiones constantes tanto en la mobiliaria,
mantenimiento de la infraestructura, equipos, utensilios didacticos en lo que

concierne para el centro educativo.
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>  Problematica

El distrito de Santiago de Surco, donde se realiz6 la presente investigacion,
es uno de los 10 distritos con mas poblacion en Lima con 355 mil
habitantes, asi lo sostiene el INEI en informes que emitié en el afio 2017.
Segun el ultimo reporte del Instituto Nacional de Estadistica (INEI) en el afio
2016. La poblacion infantil ha aumentado con respecto a otros afnos y
representa el mayor porcentaje de poblacion. Este aumento de nifios y
ninas dentro de la poblacién representa una oportunidad para la institucién
educativa, ya que ellos son los clientes directos, al cual se ofrecera los

nuevos servicios. Ver la Figura 1. Poblacion porcentual por rango de edad.

Poblacion porcentual por rango de edad

14.60%

M Infantil (0- 15 Afios)

M Joven (15 -29 ARos)

Adultos jovenes (30 - 50 Afios)

B Adultos mayores (51 Afios a mas)

Figura 3. Poblacion porcentual por rango de edad
Fuente: INEI (2016)

La Direccion, sostiene que, en los ultimos afos, ha aumentado la
competencia en el rubro inicial, hay cada vez mas colegios iniciales y los
padres de familia son mas exigentes. Dada esta evolucién en el rubro, la

Institucion necesita implementar una estrategia empresarial, Como
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podemos ver en la Tabla 2. Colegios Iniciales particulares en el distrito de
Santiago de Surco.

Tabla 2. Colegios iniciales particulares en el distrito de Surco

Distritos de de Centros

educativos iniciales
particulares

Villa Maria del Triunfo 261 228 229
Santiago de Surco 255 212 200
Villa del Salvador 243 208 205
Miraflores 93 56 58
San Borja 78 54 56
San Isidro 57 33 33
Surquillo 47 34 35

Fuente: Ministerio de Educacién (2018)

La institucidon educativa necesita evolucionar y ampliar su cartera de
servicios para mantenerse competente en el mercado. Se pueden brindar

nuevos servicios que complementen a los actuales.

Segun resultados de la Encuesta Nacional de Hogares, el nimero de
mujeres que trabajan ha incrementado en 23,2% y su capacidad adquisitiva
en los ultimos diez afos; actualmente trabajan 6 millones 947 mil mujeres,

mientras que en el ano 2005 eran 5 millones 637 mil. (INEI, 2015)

Ante esta realidad, las madres de familia requieren lugares como
guarderias para el cuidado y estimulacién de sus hijos. El servicio de
guarderia es un muy requerido y se puede cubrir dicha necesidad
implementandolo como un servicio adicional.
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Otra tendencia que se esta dando en los colegios iniciales particulares, es
asociarse con colegios mas grandes que cuentan con nivel primario y
secundario, donde los alumnos ingresen directamente haciendo una
evaluacion previa de la curricula con la que se trabaja. Los padres valoran
mucho el pase directo a colegios mas grandes, ya que evitan gestiones

engorrosas.

Los talleres diversos y terapias psicoldgicas son servicios que contribuyen
con el desarrollo de los estudiantes y que atienden a cualquier dificultad
que pueda presentarse en su desarrollo integral.

Por ultimo, los colegios iniciales particulares deben mantenerse
actualizados en en los servicios que brinda para mejorar la calidad de
formacién de los estudiantes. El desarrollo integral del estudiante es la
razén de ser de dichas empresas, y se debe aplicar estrategias que le
permitan crecer y adquirir mayor competitividad en el mercado.

Las pequefias empresas deben aplicar estrategias empresariales como la
Matriz de Ansoff, ya que obtendrian una adecuada administracion de sus
recursos, mejora en la toma de decisiones y mejora continua de sus
servicios. Es importante que las pequenas empresas no actluen por instinto

o de manera empirica, de ello depende su permanencia y crecimiento.

Definicion de términos basicos

A continuacion, se definen los términos que se desarrollan en la presente

investigacion.

Matriz de Ansoff, es también conocida como Matriz Producto/Mercado o
Vector de Crecimiento, creada por Igor Ansoff en 1957 sirve para identificar
oportunidades de crecimiento en las unidades de negocio de una
organizacion. En otras palabras, expresa las posibles combinaciones
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producto/mercado (o unidades de negocio) en que la empresa puede basar
su desarrollo futuro. (Ansoff, 1957)

Competitividad, "es la capacidad de una empresa para, rivalizando con
otras, alcanzar una posicion competitiva favorable que permita la obtencion
de un desempefo superior a las empresas de la competencia". (Rubio &
Aragén, 2006).

Mercados, “un mercado esta formado por todos los clientes potenciales que
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar
dispuestos a participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o
deseo”. (Kotler, 1997)

Estrategias empresariales, es el proceso a través del cual una organizacion
formula objetivos, y esta dirigido a la obtencién de los mismos. Estrategia
es el medio, la via, es el cdmo para la obtencién de los objetivos de la
organizacion. Es el arte (mafa) de entremezclar el andlisis interno y la
sabiduria utilizada por los dirigentes para crear valores de los recursos y
habilidades que ellos controlan.

Calidad, es “un grado predecible de uniformidad y fiabilidad a bajo coste,
adecuado a las necesidades del mercado”. El autor indica que el principal
objetivo de la empresa debe ser permanecer en el mercado, proteger la
inversidn, ganar dividendos y asegurar los empleos. Para alcanzar este
objetivo el camino a seguir es la calidad. La manera de conseguir una
mayor calidad es mejorando el producto y la adecuacién del servicio a las
especificaciones para reducir la variabilidad en el disefio de los procesos

productivos. (Deming, 1989)

Calidad empresarial, el logro de la satisfaccion de los clientes a través del
establecimiento adecuado de todos sus requisitos y el cumplimiento de los
mismos con procesos eficientes, que permita asi a la organizacién ser
competitiva en la industria y beneficie al cliente con precios razonables.
(John Barker, 1997)
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Sostenibilidad empresarial, las empresas han de ser flexibles al plantear la
sostenibilidad en sus actividades y deben comprender que la sostenibilidad
en un proceso continuo que depende del compromiso en perseguir metas
establecidas y que las estrategias generan una ventaja competitiva a largo
plazo. (Luciano Barcel, 2015)

Estrategia de desarrollo de nuevos productos o servicios, es una estrategia
parte del cuadrante de la Matriz de Ansoff, donde la empresa desarrolla
nuevos productos o servicios, para el mercado en el que opera
actualmente. Los mercados estan en continuo movimiento y, por tanto, en
constante cambio, es totalmente I6gico que en determinadas ocasiones sea
necesario el lanzamiento de nuevos productos o servicios, la modificacion
o actualizacion de productos, para satisfacer las nuevas necesidades
generadas por dichos cambios. (Espinoza, 2015)

Innovacion, “es considerada como uno de los factores basicos de desarrollo
en los paises avanzados. La innovacion no consiste Unicamente en la
incorporacion de tecnologia, sino que ha de ir mas alla, debe ayudar a
prever las necesidades de los mercados y a detectar los nuevos productos,
procesos y servicios de mayor calidad, generando nuevas prestaciones con
el menos coste posible. La innovacion hace necesaria la reaccion ante los

cambios que impone el mercado globalizado”. (Schumpeter,1911)
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CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1 Formulacion de hipoétesis principal y derivadas

2.1.1 Hipotesis general

La aplicacion de la Matriz de Ansoff mejora la competitividad empresarial

en la institucion educativa “Nuestros Chiquitines” Surco, 2018.

2.1.2 Hipoétesis especificas

1. El desarrollo de nuevos servicios brinda valor agregado a la institucion

educativa “Nuestros Chiquitines”, Surco 2018.

2. La fidelizaciébn del mercado actual mejora el posicionamiento de la

institucion educativa “Nuestros Chiquitines”, Surco 2018.
3. La aplicacion de la estrategia empresarial mejora el desempefio

organizacional de la institucién educativa “Nuestros Chiquitines”, Surco
2018.

2.2 Variables y definicion operacional

»  Variables

1. Definicion conceptual de competitividad empresarial
"Es la capacidad de una empresa para, rivalizando con otras, alcanzar
una posicién competitiva favorable que permita la obtencién de un

desempefio superior a las empresas de la competencia". (Rubio &
Aragén, 2006)
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"Las companias compiten para captar mercados y recursos, miden la
competitividad segun su participacién relativa en el mercado o su
rentabilidad y utilizan la estrategia de la competitividad para mejorar su

desempeno". Lall, (Albadalejo y Mesquita, 2005)
Definicion operacional de competitividad empresarial

Para medir la competitividad se utilizo tres dimesiones, que a su vez
cada una de ellas tiene indicadores:

a) Valor agregado:
Innovacion, calidad del servicio, satisfaccidn del cliente.
b) Posicionamiento:
Competencia en el mercado, fidelizacion, participacion en el
mercado.
c) Desempenio:
Calidad empresarial, sostenibilidad, optimizacién de recursos.

2. Definicion conceptual de aplicacion de la Matriz de Ansoff

La Matriz de Ansoff, también denominada matriz producto-mercado, es
una de las principales herramientas de estrategia empresarial y de
marketing estratégico.

La Matriz de Ansoff relaciona los productos con los mercados,
clasificando al binomio producto-mercado en base al criterio de novedad
o actualidad. Como resultado obtenemos 4 cuadrantes: estrategia de
penetracion de mercados, estrategia de desarrollo de nuevos productos
0 servicios, estrategia de desarrollo de nuevos mercados o estrategia de
diversificacion. (Espinoza, 2015)

Definicidon operacional de aplicaciéon de la Matriz de Ansoff

Para medir la aplicacion de la Matriz de Ansoff se utilizé tres dimesiones,

que a su vez cada una de ellas tiene indicadores:
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a) Desarrollo de productos:
Aceptacion del servicio, adquisicidén del servicio, caracteristicas del
servicio.

b) Mercado Actual: demanda en el mercado, oferta en el mercado,
poder adquisitivo.

c) Estrategia empresarial: impacto organizacional, gestién
empresarial, desarrollo de nuevos productos.

Tabla 3. Matriz de Operacionalizacion de las variables

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES

Matriz de Ansoff | Desarrollo de productos - Aceptacion del servicio
- Adquisicion del servicio
- Caracteristicas del
servicio

Mercado Actual - Demanda en el mercado
- Oferta en el mercado
- Poder adquisitivo

Estrategia empresarial - Impacto organizacional
- Gestion empresarial
- Desarrollo de nuevos
productos

Competitividad | Valor agregado - Innovacion
empresatrial - Calidad del servicio
- Satisfaccion del cliente
Posicionamiento - Competencia en el
mercado
- Fidelizacién
- Participacion en el
mercado
Desemperio - Calidad empresarial
- Sostenibilidad
empresarial
- Optimizacion de los
recursos

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO Ill: METODOLOGIA

3.1 Diseino metodolégico

La presente investigacion es de tipo aplicada y utiliza un enfoque

cuantitativo. Segun R. Hernandez Sampieri, C. Fernandez Collado y P.
Baptista Lucio (2006):

El enfoque cuantitativo el investigador realiza los siguientes pasos:

a) Plantea un problema de estudio delimitado y concreto. Sus

a)

preguntas de investigacion versan sobre cuestiones especificas.
Una vez planteado el problema de estudio, revisa lo que se ha
investigado anteriormente. A esta actividad se le conoce como la
revision de la literatura.

Sobre la base de la revision de la literatura construye un marco
tedrico (la teoria que habra de guiar su estudio).

De esta teoria deriva hipétesis (cuestiones que va a probar si son
ciertas 0 no).

Somete a prueba las hipétesis mediante el empleo de los disefios
de investigacion apropiados. Si los resultados corroboran las
hipétesis 0 son congruentes con estas, se aporta evidencia en su
favor. Si se refutan, se descartan en busca de mejores
explicaciones y nuevas hipotesis. Al apoyar las hipotesis se genera
confianza en la teoria que las sustenta. Si no es asi, se descartan
las hipdtesis y, eventualmente, la teoria.

Para obtener tales resultados el investigador recolecta datos
numeéricos de los objetos, fendmenos o participantes, que estudia
y analiza mediante procedimientos estadisticos.
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Es de tipo aplicada, porque propone programas de gestion, innovacién,
nuevos modelos, investiga sobre la gestion administrativa para mejorarla.
Asimismo, propone nuevas herramientas de analisi empresarial y esta

orientado a resolver problemas. (Aristides, 2012)

El disefio no experimental examina un problema de investigacién poco
estudiado, utiliza instrumentos cualitativos como la observacién no

estructurada, las entrevistas, grupos focales, etc.

El alcance es descriptivo, estos disenos estan hechos para describir con
mayor precision y fidelidad posible, una realidad empresarial o un mercado
internacional o local. Los disefios descriptivos son, generalmente,
cuantitativos. Son estudios que se abocan mas a la amplitud y precision
que a la profundidad. Se realizan con poblaciones numerosas y abarcan un

gran numero de variables y correlaciones.

Utilizan métodos y técnicas estadisticas tanto para la recoleccion de datos
como para sus analisis. Sus técnicas mas populares son el cuestionario
estructurado, las escalas o pruebas estandarizadas, las guias de
observacion estructuradas y las guias de registro estructurado.

Los disefios descriptivos se usan para medir cuantitativamente las variables
de una poblacion, para obtener indices matematicos; tales como indices de

correlacién, porcentajes y frecuencias. (Aristides, 2012)

El instrumento utilizado es: La encuesta compuesta por un cuestionario de

48 preguntas. Ver Anexo 5. Cuestionario Estructurado.
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3.2 Diseno muestral

3.2.1 Poblacion

La poblacién estd conformada por los padres de familia pertenecientes a
la institucion educativa inicial particular “Nuestros Chiquitines”. Contando a
un apoderado por nifio, 50 personas como poblacién total.

De esta forma:

n= tamano de muestra

z= nivel de confianza elegido 1.96

p= proporcion con la caracteristica deseada 50

g= porcentaje complementario (p - q) = 50

N= tamano de la poblacién 50

e= error maximo permitido 5

Formula: P*Q
E2 + P*Q
Z2 N

n= 44.34

Como la muestra es pequena y muy préxima a nuestra poblacion total, se

aplico el instrumento a toda la poblacion, a los 50 padres de familia.

3.2.2 Unidad de Analisis

El perfil de clientes: profesionales con carreras técnicas y universitarias,
amas de casa.

Padres: pertenecientes al colegio que son un total de 50 padres de familia
que tienen matriculado a sus nifios en la institucion.

Nivel Socio Econémico: By C
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3.3

Sexo: femenino 0 masculino, se tomara a uno de ellos y se consideraria
como apoderado.

Edad: de 23 a 40 anos de edad.

Distrito: Santiago de Surco

La poblacion total es de 50 padres de familia, sera una muestra censal
donde a todos se les aplicara el instrumento para que se recabe la

informacién de forma mas precisa.

Técnicas de recoleccion de datos

El instrumento cuestionario se utilizara en la presente investigacién para la
recoleccion de datos.

Segun, Aristides (2012) sostiene que el cuestionario estructurado es un
instrumento cuantitativo que se usa para medir o registrar diversas
situaciones y contextos.

Es estructurado, porque las alternativas de respuesta a cada pregunta
tienen opciones pre-definidas. De esta forma el andlisis estadistico resulta
mucho mas facil. El cuestionario es el instrumento cuantitativo mas popular,
utilizado para la recoleccidbn de informacion, disefiado para poder
cuantificar y universalizar la informacion, y estandarizar el procedimiento.
Los cuestionarios son instrumentos muy flexibles y versétiles, su validez
depende de la claridad de sus preguntas y de la pertinencia de sus
alternativas de respuesta. (Aristides, 2012)

a) Areas que explora: El instrumento elaborado est4 conformado por un

cuestionario dividido por 48 preguntas, cada uno de ellos mide un criterio
para evaluar la calidad de la educacion.
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Tabla 4. Numero de items por indicadores

9
3
o

Variable Indicadores

I1. Aceptacion del servicio

12. Adquisicion del servicio
Matriz de Ansoff | 13. Caracteristicas del servicio
4. Demanda en el mercado
15. Oferta en el mercado

16. Poder adquisitivo

I7. Impacto organizacional

18. Gestion empresarial

19. Desarrollo de nuevos
productos

W= W= DN+ p

Competitividad | 110. Innovacion 3
empresarial | 111. Calidad del servicio 2
112. Satisfaccion del cliente 1
113. Competencia en el 3
mercado
114. Fidelizacién 4
I15. Participacién de mercado 3
I16. Calidad empresarial 1
117. Sostenibilidad empresarial 3
118. Optimizacién de recursos 2
Total 48

b) Formas de responder: Se utilizara la escala de Likert que es un formato
de clasificacion comun para las encuestas. Los encuestados clasifican la
calidad de alto a bajo o mejor a peor utilizando cinco o siete niveles.

Tabla 5. Escala y puntaje de Likert

Puntaje Escala (respuestas)

5 Totalmente de acuerdo

De acuerdo

4
3 Indiferente
2 En desacuerdo

—

Totalmente en desacuerdo
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3.3.1 Instrumentos

Se utiliz6 como instrumento, un cuestionario estructurado, para medir o
registrar diversas situaciones y contextos. También se utiliza para
recolectar informacioén, disefiado para poder cuantificar y universalizar la
informacion, y estandarizar el procedimiento de la entrevista. Pueden ser
adaptados a la realidad de una institucion educativa para que sea
contestada por la muestra (padres de familia). Es de utilidad para reconocer
sus necesidades, expectativas, servicios que estan dispuestos a adquirir y
que darian una mayor competitividad a la institucién educativa “Nuestros

Chiquitines”.

Las encuestas seran estructuradas con preguntas cerradas. Las preguntas
cerradas para conocer demanda hacia los servicios, oferta calidad, y valor
de los servicios propuestos.

Contrastar y consolidar los datos antes obtenidos, en donde se podra
probar las hipotesis de la presente tesis y adquirir informacion importante

sobre los servicios a implementar.

3.3.2 Validez

La validez es el grado en que un instrumento mide la variable que se
pretende medir. Ary y Jacobs (1989). La validez se ocupa del grado en que
un instrumento mide lo que se supone que esta midiendo.

Es el grado en que un instrumento realmente mide la variable que pretende
medir. La validez se refiere al grado de evidencia acumulada sobre qué
mide el instrumento, justifica la particular interpretacion que se va a hacer

del instrumento.
Los instrumentos de la presente investigacién, como lo sugiere Bisquerra,

han sido sometidos a la opinién de expertos, a los que se consultaron su
validez y aplicabilidad. (Bisquerra, 2004)
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En esta investigacion, al utilizar los cuestionarios estructurados podemos
decir que, son instrumentos muy flexibles y versatiles, su validez depende
de la claridad de sus preguntas y de la pertinencia de sus alternativas de
respuesta. Los mejores cuestionarios siempre son los mas sencillos y los
mas directos, los menos ambiguos y los mas breves. Aristides Vara (2012).
Para la validez del contenido, el instrumento fue sometido al criterio y juicio
de tres jueces especialistas en el tema de Recursos Humanos, a la vez,
son docentes de la Facultad de Administracion y RR.HH de la Universidad
de San Martin de Porres. Los expertos seleccionados para dicha validez

fueron los siguientes:

» Augusto Ramirez Malpica (Docente de la Facultad de Administracidén
y RR.HH/ Ingeniero Industrial)

» Jaime Castro (Docente de la Facultad de Administracion y RR.HH/

Socidlogo de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos)

» Javier Ramirez Corzo (Docente de la Facultad de Administracion y
RR.HH/ Master en Direccién de Marketing y Gestion Comercial)

Las preguntas del instrumento fueron debidamente validadas por tres
expertos en los temas de gestiébn administrativa para el crecimiento y
competitividad empresarial. Poseen conocimientos concretos de empresas
en el rubro de servicios, investigacion de mercado y calidad empresarial.
Dichos jueces respondieron que hay una confiabilidad alta del instrumento.
Ver Anexo 10. Validacién de expertos.

Se realiz6 las correcciones de forma sugeridas por el jurado experto para
qgue tenga el sentido pertinente y responda a las hipétesis planteadas. Por
lo tanto, el contenido del instrumento es valido de acuerdo a la opinion y
experiencia de los especialistas.
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Alfa de Cronbach

Se aplicaron las encuestas, segun la base de datos, por el programa SPSS,
donde se midi6 la confiabilidad que se traduce en términos del coeficiente
de correlacion que indica el grado de afinidad que existe entre dos
conjuntos de puntuaciones (relaciéon directo o inversa). La correlacion
puede variar entre 1 y -1, donde 1 representa la maxima confiabilidad,
cuando mas se acerque el coeficiente a cero, hay indicios de mayor error

en la medicion.
La fiabilidad de la encuesta es favorable al ser de 0.722 con 48 elementos
0 preguntas a realizar a los padres de familia de la institucion “Nuestros

Chiquitines”. Ver Anexo 7. Coeficiente de Cronbach por variable.

Tabla 6. Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
722 48

Tabla 7. La fiabilidad por cada elemento

Estadisticos total-elemento

Media de la | Varianzade | Correlacion Alfa de
escala sise | la escala si elemento- | Cronbach si
elimina el | se elimina el total se elimina el
elemento elemento corregida elemento
P01 215,38 74,485 ,481 ,704
P02 215,36 73,256 ,520 ,700
P03 215,32 74,793 ,446 ,706
P04 215,24 74,472 ,531 ,703
P05 215,52 77,071 ,147 ,722
P06 215,46 76,539 ,224 ,716
P07 215,24 80,431 ,007 ,724
P08 215,38 77,914 ,186 ,718
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P09
P10
P11
P12
P13
P14
P15
P16
P17
P18
P19
P20
P21
P22
P23
P24
P25
P26
P27
P28
P29
P30
P31
P32
P33
P34
P35
P36
P37
P38
P39
P40
P41
P42
P43
P44

215,42
215,30
215,46
215,62
215,48
215,24
215,46
215,52
215,52
215,80
215,40
215,76
215,68
215,70
215,68
215,34
215,34
216,22
215,48
215,24
215,46
215,46
215,34
215,34
215,46
215,70
215,78
215,48
215,44
215,38
215,62
215,22
215,46
215,40
215,50
215,64

79,881
79,888
79,192
78,404
77,887
74,472
79,274
78,255
79,928
79,592
79,429
76,513
78,100
74,500
74,426
77,943
78,107
78,624
77,969
79,166
79,845
80,009
78,229
77,331
74,376
80,092
78,502
79,316
78,333
74,485
79,914
79,155
74,988
80,041
75,847
77,256
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,059
,072
121
,087
,193
,531
,101
,150
,042
,081
114
,180
,108
,265
,282
,216
,259
,042
,198
,190
,001
,010
,245
,349
,361
,035
,239
,120
,122
,481
,052
,203
,330
,042
,269
,148

,723
, 722
,721
, 725
,718
,703
,721
,720
724
, 722
721
,719
,723
714
,713
avs
,716
,730
,718
,719
,729
,730
,716
,713
,708
,723
717
,721
, 122
,704
, 723
,719
,710
, 723
,713
,721




P45 215,62 80,036 ,038 ,723

P46 215,16 79,688 ,157 ,720
P47 215,34 80,229 ,024 724
P48 215,46 74,376 ,361 ,708

3.4 Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacion

En la presente investigacion, se utilizo la técnica de encuesta que servira
para recoger informacién. Dicha informacién se procesard para obtener
graficos y tendencias sobre las dimensiones y variables respectivas. Se
analizaran por medio de tabulaciones, tablas de frecuencia y graficos de
pie.

Se utilizé el programa estadistico SPSS para hallar el nivel de confiabilidad
por cada pregunta.

Por medio de estos métodos se identifican los factores que intervendran en
el mejoramiento de esta propuesta.

3.5 Aspectos éticos

En la presente investigacion se toman datos e informacion veridica tanto
de diferentes autores como de instituciones que proporcionan informacién
para el analisis del entorno. Tomando ideas y/o sustentaciones, siempre
respetando la normatividad APA y tomandolas como referencias para
reforzar la estructura de la tesis.

Asimismo, la investigacién se aplicara a padres de familia del distrito de
Santiago de Surco elegidos mediante el criterio de muestra intencionada,
donde se tendra respecto restricto a la dignidad de las personas que
participaran, las cuales no seran objeto de manipulacién, experimento o
acciones parecidas. Los encuestados seran informados del objeto y
finalidad de la informacién y plena libertad de los encuestados a participar

O Nno.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

En este capitulo se presentan los resultados de la investigacion, luego de un
minucioso trabajo de campo. Al ser el tema de investigacion, cémo la aplicacién
de la matriz de Ansoff mejora la competitividad empresarial del nido “Nuestros
Chiquitines”, se utiliz6 la metodologia de disefio descriptivo.

Con respecto al procedimiento, primero se identifico la poblacion y se determiné

una muestra de 50 padres de familia.

Aleatoriamente se realizé la encuesta a los padres de familia pertenecientes a la
IE “Nuestros Chiquitines” en el distrito de Santiago de Surco con un cuestionario
de 48 preguntas estructurado con diferentes variables, evaluadas con escalas
tipo Likert. El contenido de los instrumentos fue previamente validado mediante

criterio de jueces expertos.

4.1 Resultados del cuestionario

A continuacion, se presentan los resultados de cada uno de los items del

instrumento:
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PO1: Le interesaria que la IE Chiquitines implemente nuevos servicios

Tabla 8: Interés de padres de familia sobre implementacion de nuevos

servicios.
PO1_V1_I1
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 2 4,0 4,0 4,0
De acuerdo 10 20,0 20,0 24,0
Validos . aimente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
PO1_V1_IH

Interés de padres de familia sobre implementacion de
nuevos servicios

= En desacuerdo
= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 4: Interés de padres de familia sobre implementacion de nuevos

servicios

Interpretacion 1: El 76% de los padres de familia contesto que si le interesaria
gue se implementen nuevos servicios en la IE Chiquitines, lo que significa que
hay un 6ptimo nivel de aceptacion.
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P02: Considera que alguno de estos nuevos servicios (guarderia, talleres,

terapias (psicoldgicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para ingresos

directos, va acorde con sus necesidades.

Tabla 9: Necesidades de mercado actual (clientes)

P02_V1_I1
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 3 6,0 6,0 6,0
De acuerdo 6 12,0 12,0 18,0
Validos 1 taimente de acuerdo 41 82,0 82,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P02_V1_I1

Necesidades de mercado actual (clientes)

= En desacuerdo
= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 5: Necesidades de mercado actual (clientes)
Interpretacion 2: El 82% de los padres de familia contestd que alguno de los

servicios a implementar va acorde con sus necesidades actuales lo que

representa mas de la mitad de clientes actuales.
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P03: Adquiriria alguno de estos servicios guarderia, talleres, terapias

(psicolégicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para ingresos directos

Tabla 10: Preferencia por servicios a implementar

P03_V1_I1

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
En desacuerdo 2 4,0 4,0 4,0
Indiferente 1 2,0 2,0 6,0
Validos De acuerdo 5 10,0 10,0 16,0
Totalmente de acuerdo 42 84,0 84,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P03 V1 1
Preferencia por servicios a implementar
2%

= En desacuerdo

= [ndiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 6: Preferencia por servicios a implementar

Interpretacion 3: El 84% de los padres de familia adquiririan los servicios a
implementar lo que representa una alta demanda de los clientes actuales.
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P04: Si le satisface alguno de los servicios (guarderia, talleres, terapias

psicolbgicas, convenios con colegios para ingresos directos) estaria dispuesto a

recomendarlo.

Tabla 11: Recomendacion de servicio

Recomendacion de servicio

= En desacuerdo
= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 7: Recomendacion de servicio

P04_Vi_I1

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 4,0
Indiferente 0 0 0 0
Validos  pe acuerdo 3 6,0 6,0 10,0
Totalmente de acuerdo 45 90,0 90,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P04 V1_IH

Interpretacion 4: El 90% de los padres de familia recomendarian los servicios a

implementar si le satisficieran, lo que significaria que se expandiera el prestigio

de la institucion y se atraeria mas clientes.
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P05: Usted adquiriria el servicio de guarderia para su nifio(a)

Tabla 12: Aceptacion del servicio de guarderia

= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Aceptacion del servicio de guarderia

Figura 8: Aceptacion del servicio de guarderia

PO5_V1_I2

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
En desacuerdo 6 12,0 12,0 12,0
De acuerdo 5 10,0 10,0 22,0
Validos 1t aimente de acuerdo 39 78,0 78,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P05 V1 _I2

Interpretacion 5: El 78% de los padres de familia adquiriria el servicio de

guarderia, puesto que muchos de ellos laboran hasta altas horas de la tarde y

muchas veces no tienen con quien dejar a sus nifos(as). Asi como muchos de

ellos requieren de este servicio para sus hijos mas pequefnos y que necesitan de

una estimulacion temprana y cuidados especiales. Existe un grado alto de

aceptacion para el servicio de guarderia.
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P06: Usted adquiriria el servicio de terapias psicolégicas, emocionales, de

lenguaje, etc. para su nifio(a).

Tabla 13: Aceptacion del servicio de terapias

Aceptacion del servig/io de terapias
o

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 9: Aceptacion del servicio de terapias

4%

P06_V1_I2

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Validos  De acuerdo 10 20,0 20,0 26,0
Totalmente de acuerdo 37 74,0 74,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P06_V1_I2

Interpretacion 6: El 74% de los padres de familia adquiriria algun tipo de terapia

para su nifio(a), ya que cada vez mas temprano atienden sus dificultades y

requieren de apoyo constante. El grado de aceptacion para el servicio de terapias

es alto.
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P07: Usted estaria de acuerdo que se implemente el servicio de convenios con

colegios para ingreso directo.

Tabla 14: Aceptacion del servicio de convenios con colegios

P0O7_V1_I12
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De acuerdo 9 18,0 18,0 18,0
Validos  Totalmente de acuerdo 41 82,0 82,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
PO7_V1_I2

Aceptacion del servicio de convenios con colegios

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 10: Aceptacion del servicio de convenios con colegios

Interpretacion 7: El 82% de los padres de familia contesté que si estaria de
acuerdo a que implemente el servicio de convenios con colegios para el ingreso
directo, puesto que es una tendencia que se esta dando en los ultimos afos para
mejorar la calidad de servicio de las instituciones educativas mas pequenas.
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P08: Usted adquiriria el servicio de talleres como tutoria, musica, etc. para su

nino(a).

Tabla 15: Aceptacion del servicio de tutoria

P08_V1_I2

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
En desacuerdo 2 4,0 4,0 4,0
De acuerdo 10 20,0 20,0 24,0
Validos 1 taimente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P08 V1_I2

Aceptacion del servicio de tutoria

= En desacuerdo
= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 11: Aceptacion del servicio de tutoria

Interpretacion 8: El 76% de los padres de familia adquiriria el servicio de talleres,
ya que es importante reforzar el desarrollo del nifo(a). Esto representa un alto

grado de aceptacioén por el servicio.
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P09: Considera que la caracteristica mas importante en el servicio es el buen

nivel de ensefanza.

Tabla 16: Caracteristica mas importante en el servicio buen nivel de

ensefanza.
P09_V1_I3
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 18 36,0 36,0 36,0
Validos  Totalmente de acuerdo 32 64,0 64,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P09 V1 I3
Caracteristica mas importante en el servicio buen nivel de
ensenanza.

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 12: Caracteristica mas importante en el servicio buen nivel de

ensenanza

Interpretacion 9: Con respecto a las caracteristicas mas valoradas por los padres
de familia, tenemos el buen nivel de ensefianza que tendria un 64% de
aceptacion ubicandola en segundo lugar. Estos atributos son importantes tener
en cuenta al momento de implementar un servicio, puesto que permitiran
satisfacer a los clientes y alcanzar un buen nivel de calidad empresarial.
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P10: Considera que la caracteristica mas importante en el servicio es la atencién

personalizada.

Tabla 17: Caracteristica mas

personalizada

importante en el

servicio atencion

P10_V1_I3
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 12 24,0 24,0 24,0
Validos  Totalmente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P10_V1_I3

Caracteristica mas importante en el servicio atencion
personalizada

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 13: Caracteristica mas importante en el servicio atencion

personalizada

Interpretacion 10: Con respecto a las caracteristicas mas valoradas por los
padres de familia, tenemos el buen nivel de ensefianza que tendria un 76% de
aceptacion ubicandola en primer lugar. Estos atributos son importantes tener en
cuenta al momento de implementar un servicio, ya que permitiran satisfacer a los

clientes y alcanzar un buen nivel de calidad empresarial.
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P11: Considera que la caracteristica mas importante en el servicio es una buena

infraestructura

Tabla 18: Caracteristica mas

importante en el

servicio buena

infraestructura
P11_V1_I3
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Indiferente 1 2,0 2,0 2,0
De acuerdo 18 36,0 36,0 38,0
Validos o taimente de acuerdo 31 62,0 62,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P11_V1_13
Caracteristica mas importante en el servicio buena
infraestructura
2%

= Indiferente
= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 14: Caracteristica mas servicio buena

importante en el

infraestructura

Interpretacion 11: Con respecto a las caracteristicas mas valoradas por los
padres de familia, tenemos el buen nivel de ensefianza que tendria un 62% de
aceptacion ubicandola en tercer lugar. Estos atributos son importantes tener en
cuenta al momento de implementar un servicio, ya que permitirdn satisfacer a los

clientes y alcanzar un buen nivel de calidad empresarial.
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P12: Considera que la caracteristica més importante en el servicio son las

pensiones bajas

Tabla 19: Caracteristica mas importante en el servicio pensiones bajas

P12_V1_13

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Indiferente 2 4,0 4,0 10,0
validos 5 acuerdo 14 28,0 28,0 38,0
Totalmente de acuerdo 31 62,0 62,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P12 V1 13

Caracteristica mas importante en el servicio pensiones bajas

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

2% 4%

3

Figura 15: Caracteristica mas importante en el servicio pensiones bajas

Interpretacion 12: Con respecto a las caracteristicas mas valoradas por los

padres de familia, tenemos el buen nivel de ensefianza que tendria un 62% de

aceptacion ubicandola en primer lugar. Estos atributos son importantes tener en

cuenta al momento de implementar un servicio, ya que permitiran satisfacer a los

clientes y alcanzar un buen nivel de calidad empresarial.
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P13: Conoce a padres de familia que le interesarian los servicios de guarderia,

talleres (tutoria, musica, etc.) terapias (psicolédgicas, lenguaje, etc.) y convenios

con colegios para ingresos directos a implementar.

Tabla 20: Interés de clientes potenciales sobre servicios a implementar

P13_V1_l4
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Indiferente 2 4.0 4,0 6,0
Validos De acuerdo 14 28,0 28,0 34,0
Totalmente de acuerdo 33 66,0 66,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P13 V1 _14
Conoce a padres de familia que le interesarian los servicios a
implementar
2% /_4cy°

= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 16: Interés de clientes potenciales sobre servicios a implementar

Interpretacion 13: El 66% de los padres de familia contestdé que si conocen
personas que les interesa los nuevos servicios a implementar, significa que hay
una demanda alta en el mercado.
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P14: Considera usted que a través de los afos ha aumentado la demanda de los
servicios de guarderia, talleres (tutoria, musica, etc.) terapias (psicolégicas,

lenguaje, etc.) y convenios con colegios para ingresos directos

Tabla 21: Demanda de servicios a implementar

P14 V1 14

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
En desacuerdo 2 4,0 4,0 4,0
De acuerdo 3 6,0 6,0 10,0
Validos 1 taimente de acuerdo 45 90,0 90,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P14 V1 14

Aumento de demanda de servicios a implementar

= En desacuerdo
= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 17: Demanda de servicios a implementar

Interpretacion 14: EL 90% de los padres de familia ha considerado que a través
de los anos la demanda a aumentado por las tendencias antes mencionadas en
el problema de la tesis. Esto representa un nicho en el mercado a cubrir y una

oportunidad para la IE Nuestros Chiquitines.
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P15: Considera usted que la IE Chiquitines captaria nuevos clientes

implementando nuevos servicios.

Tabla 22: Clientes potenciales por servicios a implementar

P15_V1_l4

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Indiferente 2 4,0 4,0 4,0
De acuerdo 16 32,0 32,0 36,0
Validos  rotaimente de acuerdo 32 64,0 64,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P15 V1 14
Clientes potenciales por servicios a implementar
= Indiferete

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 18: Clientes potenciales por servicios a implementar

Interpretacion 15: El 64% de los padres de familia sostienen que la IE Chiquitines
captaria nuevos clientes lo que representa un aspecto un éptimo nivel de

competitividad en el mercado.
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P16: Considera que los padres requieren colegios iniciales que cuenten con los

servicios de guarderia, talleres (tutoria, musica, etc.) terapias (psicolégicas,

lenguaje, etc.) y convenios con colegios para ingreso directo.

Tabla 23: Demanda de padres respecto a los servicios a implementar

P16_V1_l4

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Indiferente 3 6,0 6,0 8,0
Validos De acuerdo 14 28,0 28,0 36,0
Totalmente de acuerdo 32 64,0 64,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P16_V1_14

Demanda de padres respecto 230/|OS servicios a implementar
o

= En desacuerdo

= Indiferete

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 19: Demanda de padres respecto a los servicios a implementar

Interpretacion 16: El 64% de los padres de familia sostuvieron que requieren de
colegios iniciales que cuenten con los servicios de guarderia, talleres (tutoria,
musica, etc.) terapias (psicoldgicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para
ingreso directo, por lo que hay un nicho a cubrir.
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P17: Considera que han aumentado los colegios iniciales particulares que

ofrecen los servicios de guarderia, talleres (tutoria, musica, etc.) terapias

(psicolégicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para ingreso directo.

Tabla 24: Incremento de los servicios en colegios iniciales particulares

P17_V1_I5
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Indiferente 1 2,0 2,0 2,0
De acuerdo 21 42,0 42,0 44,0
Validos 11 aimente de acuerdo 28 56,0 56,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P17_V1_I5
Incremento de los servicios en colegios iniciales particulares
2%
= Indiferete

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 20: Incremento de los servicios en colegios iniciales particulares

Interpretacion 17: La mitad de los padres de familia con el 56% sostienen que

han aumentado la cantidad de colegios iniciales particulares, esto representa

una amenaza y a la vez una oportunidad para la IE Nuestros Chiquitines que

debe mejorar la propuesta de servicios.
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P18: Conoce alguna institucion educativa inicial cercana al IE Chiquitines que

brinde los servicios de guarderia, talleres (tutoria, musica, etc.), terapias

(psicolégicas, lenguaje etc.) convenios con colegios para ingresos directos.

Tabla 25: Colegios cercanos con los mismos servicios a implementar

P18_V1_I5

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Indiferente 2 4.0 4,0 4.0
De acuerdo 33 66,0 66,0 70,0
Validos 1 taimente de acuerdo 15 30,0 30,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P18_V1_I5
Colegios cercanos con los mismos servicios a implementar
= Indiferete

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 21: Colegios cercanos con los mismos servicios a implementar

Interpretacion 18: El 66% conoce instituciones educativas cercanas a la IE

Nuestros Chiquitines que tienen alguno de los servicios a implementar, esto

representa un poco mas de la mitad de padres. La empresa debe implementar

los servicios para alcanzar un nivel mayor a la competencia.
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P19: Usted cuenta con disponibilidad econémica para adquirir un nuevo servicio,
adicional a los que brinda la IE Chiquitines.

Tabla 26: Disponibilidad econdémica para solventar el servicio de

preferencia

P19_V1_I6
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 17 34,0 34,0 34,0
Validos  Totalmente de acuerdo 33 66,0 66,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P19 V1 16

Disponibilidad econémica para solventar el servicio de
preferencia

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 22: Disponibilidad econémica para solventar el servicio de

preferencia

Interpretacion 19: Aproximadamente el 100% de los padres cuenta con la
disponibilidad econdmica para adquirir el servicio adicional, esto representa
demuestra un buen nivel de poder adquisitivo favorable para el IE Nuestros

Chiquitines.

90



P20: Cree usted que implementar nuevos servicios mejorara en la competitividad

de la IE Chiquitines.

Tabla 27: Implementar nuevos servicios mejorara la competitividad

P20_V1_17

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 4 8,0 8,0 10,0
Indiferente 1 2,0 2,0 12,0
Validos b acuerdo 17 34,0 34,0 46,0
Totalmente de acuerdo 27 54,0 54,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P20 V1 _I7

Implementar nuevos servicios mejorara la competitividad

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

2%

2%

Figura 23: Implementar nuevos servicios mejorara la competitividad

Interpretacion 20: Aproximadamente el 80% de padres de familia sostienen que

mejorara la competitividad de implementarse los nuevos servicios esto impactara

al desarrollo de la organizacion.
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P21: Usted considera que el implementar nuevos servicios brindara un valor

agregado a la IE Chiquitines.

Tabla 28: Implementar nuevos servicios brindara un valor agregado a la IE

Chiquitines.

P21_V1_17
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Indiferente 2 4,0 4.0 10,0
Validos De acuerdo 17 34,0 34,0 44,0
Totalmente de acuerdo 28 56,0 56,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P21_V1_I17

Implementar nuevos servicios brindara un valor agregado a
la IE Chiquitines.
B,

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

/

4%

Figura 24: Implementar nuevos servicios brindara un valor agregado a la IE

Chiquitines.

Interpretacion 21: Aproximadamente el 90% de padres de familia indicaron que

el implementar nuevos servicios brindara un valor agregado a la IE Nuestros

Chiquitines.
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P22: Considera que la IE Chiquitines obtendra reconocimiento en sector

educativo al implementar nuevos servicios.

Tabla 29: Reconocimiento de la IE Chiquitines dentro sector educativo

P22 V1 17
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 5 10,0 10,0 12,0
Validos  De acuerdo 9 22,0 22,0 34,0
Totalmente de acuerdo 33 66,0 66,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P22 V1 17

Reconocimiento de la IE Chiquitines dentro sector educativo

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

2%

Figura 25: Reconocimiento de la IE Chiquitines dentro sector educativo

Interpretacion 22: El 66% de los padres de familia sostienen que la IE Nuestros

Chiquitines obtendria un reconocimiento dentro del sector educativo.
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P23: Considera que los colegios iniciales particulares deban tomar en

consideracion las opiniones y necesidades de sus clientes.

Tabla 30: Colegios iniciales particulares deban tomar en consideracion

las opiniones y necesidades de sus clientes.

P23_V1_I8

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 4 8,0 8,0 10,0
Indiferente 3 6,0 6,0 16,0
Validos g acuerdo 9 18,0 18,0 34,0
Totalmente de acuerdo 33 66,0 66,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P23 _V1_I8

Colegios iniciales particulares deban tomar en consideracion
las opiniones y necesidades de sus clientes.

2%

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 26: Colegios iniciales particulares deban tomar en consideracion

las opiniones y necesidades de sus clientes.

Interpretacion 23: El 84% de los padres de familia sostienen que se debe tomar

en consideracién las opiniones y necesidades de los clientes lo que

proporcionara una mayor competitividad a la IE Nuestros Chiquitines.
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P24: Cree usted que al implementar nuevos servicios en la IE Chiquitines

complementara el servicio brindado.

Tabla 31: Implementacion de nuevos servicios complementara el servicio
brindado

P24 _V1_19

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Indiferente 1 2,0 2,0 4.0
Validos De acuerdo 9 18,0 18,0 22,0
Totalmente de acuerdo 39 78,0 78,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P24 V1 19

Implementacion de nuevos servicios complementara el
servicio brindado

2% 2%

= En desacuerdo

= [ndiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 27: Implementacion de nuevos servicios complementara el servicio
brindado.

Interpretacion 24: El 86% de los padres de familia sostiene que la
implementacion de nuevos servicios complementara los que la IE Chiquitines
actualmente brinda, ya que aportara en el desarrollo y formacién integral de los
estudiantes.
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P25: Considera que segun los afios que tiene la IE Chiquitines en el mercado es
preciso implementar nuevos servicios.
Tabla 32: Segun los anos que tiene la IE Chiquitines en el mercado es

preciso implementar nuevos servicios.

P25_V1_I19
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De acuerdo 13 26,0 26,0 28,0
Totalmente de acuerdo 37 74,0 74,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P25 V1_19

Considera que segun los afhos que tiene la IE Chiquitines en
el mercado es preciso implementar nuevos setrvicios.

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 28: Segun los afios que tiene la IE Chiquitines en el mercado es

preciso implementar nuevos servicios.

Interpretacion 25: El 74% de padres de familia sostienen que segun los afios de
vigencia en el mercado, sostienen que es propicio el desarrollo de nuevos
servicios, ya que se alcanzara el nivel de competitividad esperado. Asimismo, la
vigencia de la IE Chiquitines con los mismos servicios se ha mantenido por lo

que es éptimo implementar nuevos.
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P26: Considera que las necesidades en el rubro de educacion inicial aumentan

con el paso del tiempo.

Tabla 33: Necesidades en el rubro de educacion inicial aumentan con el

paso del tiempo.

P26_V1_19

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 2 4,0 4,0 4,0
En desacuerdo 4 8,0 8,0 12,0
Indiferente 10 20,0 20,0 32,0
validos 5 acuerdo 18 36,0 36,0 68,0
Totalmente de acuerdo 16 32,0 32,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P26 _V1_19

Necesidades en el rubro de educacion inicial aumentan con

= Totalmente en desacuerd
= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

el paso del tiempo.

Figura 29: Necesidades en el rubro de educacion inicial aumentan con el

paso del tiempo.

Interpretacion 26: El 68% de padres de familia sostienen que segun los anos de

vigencia en el mercado, sostienen que el mercado esté en constante cambio asi

como sus necesidades. Ellas aumentan con el paso del tiempo y se requiere

cubrirlas.
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P27: Considera que implementar nuevos servicios complementarios a los

actuales es tendencia en el rubro de educacion inicial.

Tabla 34: Tendencia en el rubro de educacion inicial

P27 V2 I
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
Indiferente 1 2,0 2,0 4,0
Validos  De acuerdo 16 32,0 32,0 36,0
Totalmente de acuerdo 32 64,0 64,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P27_V2_I1
Tendencia en el rubro de educacion inicial
2% /_20/0

= En desacuerdo

= [ndiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 30: Tendencia en el rubro de educacion inicial.

Interpretacion 27: El 64% de los padres de familia consideran que implementar
nuevos servicios complementarios a los actuales es tendencia en el rubro de

educacion inicial.
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P28: Considera que guarderia, talleres (tutoria, mdsica, etc.) terapias
(psicolégicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para ingreso directo son

servicios innovadores en una institucién educativa inicial.

Tabla 35: Servicios a implementar son innovadores dentro de las

instituciones educativas.

P28_V2_I1
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 9 18,0 18,0 18,0
Validos  Totalmente de acuerdo 41 82,0 82,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P28 V2 1

Servicios a implementar son innovadores dentro de las
instituciones educativas.

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 31: Servicios a implementar son innovadores dentro de las

instituciones educativas.

Interpretacion 28: El 82% de los padres de familia sostienen que servicios como
guarderia, talleres (tutoria, musica, etc.) terapias (psicolégicas, lenguaje, etc.) y
convenios con colegios para ingreso directo son servicios innovadores dentro de

las instituciones educativas iniciales.

99



P29: Considera que la innovacion de los servicios proporciona valor agregado a

la empresa IE Chiquitines.

Tabla 36: Innovacion en los servicios proporciona valor agregado

P29 V2 I1
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Validos  De acuerdo 8 18,0 18,0 24,0
Totalmente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P29 V2 I

Innovacion en los servicios proporciona valor agregado
2%

= Totalmente en desacuerd
= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 32: Innovacion en los servicios proporciona valor agregado

Interpretacion 29: Segun los padres de familia el 92% afirma que implementar

nuevos servicios proporciona valor agregado.
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P30: Considera que al implementar nuevos servicios elevara la formacién

integral de los estudiantes.

Tabla 37: Implementar nuevos servicios elevara la formacion integral de los

estudiantes.
P30_V2 12

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Indiferente 1 2,0 2,0 8,0
validos 5 acuerdo 8 16,0 16,0 24,0
Totalmente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P30_V2_I2

Implementar nuevos servicios elevara la formacion integral

de los estudiantes.
%

= Totalmente en desacuerd
= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

2%

Figura 33: Implementar nuevos servicios elevara la formacion integral de

los estudiantes.

Interpretacion 30: Segun la apreciacion de los padres de familia un 92% de ellos

sostiene que la implementaciéon de nuevos servicios mejorard la formacién

integral de los estudiantes.
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P31: Considera que implementar nuevos servicios aumentara la calidad de la IE

Chiquitines.

Tabla 38: Implementar nuevos servicios aumentara la calidad de la IE

Chiquitines.
P31_V2 12
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
De acuerdo 12 24,0 24,0 26,0
Validos . taimente de acuerdo 37 74,0 74,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P31_V2_|2

Implementar nuevos servicios aumentara la calidad del
servicio de la IE Chiquitineéb/
_— o

= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 34: Implementar nuevos servicios aumentara la calidad de la IE

Chiquitines.

Interpretacion 31: El 74% de los padres cree que de implementarse los nuevos

servicios aumentara la calidad de la IE Chiquitines.
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P32: Considera que implementar nuevos servicios permitird incrementar su

grado de satisfaccion con la IE Chiquitines.

Tabla 39: Implementar nuevos servicios permitira incrementar su grado de

satisfaccion de los padres de familia

Implementar nuevos servicios permitira incrementar su

grado de satisfaccion con Ia2I°E/Chiquitines
o

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

P32_Vv2 13

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Indiferente 1 2,0 2,0 2,0
De acuerdo 12 24,0 24,0 26,0
validos - taimente de acuerdo 37 74,0 74,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P32_V2_13

Figura 35: Implementar nuevos servicios permitira incrementar su grado de

satisfaccion de los padres de familia

Interpretacion 32: El 74% de los padres creen que la implementacion de nuevos

servicios mejoraria su satisfaccion con la IE Chiquitines. Puesto que se cubriria

sus necesidades.
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P33: Considera que la competencia en el rubro de educacion inicial es alta.

Tabla 40: Aumento de la competencia en el rubro de educacion inicial.

P33_V2 14

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Indiferente 1 2,0 2,0 8,0
validos 5 acuerdo 8 16,0 16,0 24,0
Totalmente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P33 V2 14

Aumento de la competencia en el rubro de educacion inicial.
2%

= Totalmente en desacuerd
= En desacuerdo

= Indiferente

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

2%

Figura 36: Aumento de la competencia en el rubro de educacion inicial.

Interpretacion 33: Aproximadamente el 76% de padres de familia sostienen que

ha aumentado significativamente la competencia en el rubro de la educacién

inicia.
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P34: Considera que si se implementara nuevos servicios en la IE Nuestros

Chiquitines destacaria frente a la competencia.

Tabla 41: Implementacion de nuevos servicios destacaria a la IE

Chiquitines
P34_V2 14
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 32 64,0 64,0 64,0
Validos  Totalmente de acuerdo 18 36,0 36,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P34 V2 14
Implementacion de nuevos servicios destacaria a la IE

ines

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 37: Implementacion de nuevos servicios destacaria a la IE

Chiquitines

Interpretacion 34: El 100% sostuvo que si se implementara los nuevos servicios
destacaria frente a la competencia, ya que no todos ellos se encuentran

disponibles en las instituciones educativas iniciales.
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P35: Considera que al implementar los servicios de guarderia, talleres (tutoria,
musica, etc.) terapias (psicolégicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para
ingreso directo dara una ventaja a los colegios iniciales frente a los mas grandes

Tabla 42: Ventaja frente a los colegios iniciales mas grandes

P35_V2_14
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 36 72,0 72,0 72,0
Validos  Totalmente de acuerdo 14 28,0 28,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P35 V2 14

Ventaja frente a los colegios iniciales mas grandes

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 38: Ventaja frente a los colegios iniciales mas grandes

Interpretacion 35: Los padres de familia con un 100% sostienen que al
implementar los servicios de guarderia, talleres (tutoria, musica, etc.) terapias
(psicologicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para ingreso directo dara

una ventaja a los colegios iniciales frente a los mas grandes
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P36: Considera que se encuentra comprometido con la gestion de la IE

Chiquitines.

Tabla 43: Fidelizacion de los padres con IE Chiquitines

P36_V2_I5
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De acuerdo 21 42,0 42,0 42,0
Validos  Totalmente de acuerdo 29 58,0 58,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P36_V2_I5

Fidelizacion de los padres con IE Chiquitines

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 39: Fidelizaciéon de los padres con IE Chiquitines

Interpretacion 36: Aproximadamente el 100% de los padres de familia indican
que se encuentran comprometidos al IE Nuestros Chiquitines, por lo que
representan un mercado éptimo al cual ofrecer nuevos servicios con la garantia

de la calidad ofrecida.
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P37: Considera que atender las necesidades de los clientes aumenta su

compromiso con la IE Chiquitines

Tabla 44: Atender las necesidades de los clientes aumenta su

compromiso con la IE Chiquitines

Atender las necesidades de los clientes aumenta su

compromiso con la IE Chiquitines

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

2% 2%

!/

P37 V2 15
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 1 2,0 2,0 4,0
Validos  De acuerdo 12 24,0 24,0 28,0
Totalmente de acuerdo 36 72,0 72,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P37 _V2_15

Figura 40: Atender las necesidades de los clientes aumenta su compromiso

con la IE Chiquitines

Interpretacion 37: Aproximadamente el 80% de los padres de familia sostiene

que la implementacién de nuevos servicios influird en el incremento del

compromiso con la IE Chiquitines.
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P38: Considera que la implementacion de nuevos servicios mejorara la

formacién integral de su nifio(a).

Tabla 45: Implementacion de nuevos servicios mejorara la formacion

integral de su niio(a).

P38_V2_I5

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
En desacuerdo 2 4,0 4,0 4,0
De acuerdo 10 20,0 20,0 24,0
Validos 1t aimente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P38 V2 I5

Implementaciéon de nuevos servicios mejorara la formacion
integral de su pjno(a).
g 2&2’ (a)

= En desacuerdo
= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 41: Implementacion de nuevos servicios mejorara la formacién

integral de su nino(a).

Interpretacion 38: El 96% de padres de familia sostienen que implementar

nuevos servicios mejorara la formacion integral de su nifio(a).
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P39: Considera que al mejorar la formacion de los estudiantes influira en la

competitividad de la IE Chiquitines.

Tabla 46: Mejorar la formacion de los estudiantes influira en la

competitividad de la IE Chiquitines.

P39_V2_15
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 28 56,0 56,0 56,0
Validos  Totalmente de acuerdo 22 44,0 44,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P39 V2 I5

Mejorar la formacion de los estudiantes influira en la
competitividad de la IE Chiquitines.

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 42: Mejorar la formaciéon de los estudiantes influira en la

competitividad de la IE Chiquitines.

Interpretacion 39: Segun los padres de familia mejorar la formacion de los

estudiantes influye en el incremento de competitividad de la IE Chiquitines.
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P40: Considera que la IE Chiquitines deberia difundir informacién sobre los

nuevos servicios a implementar.

Tabla 47: IE Chiquitines deberia difundir informaciéon sobre los nuevos

servicios a implementar.

P40_V2_16
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 8 16,0 16,0 16,0
Validos  Totalmente de acuerdo 42 84,0 84,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P40 V2 16

IE Chiquitines deberia difundir informacién sobre los nuevos
servicios a implementar.

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 43: IE Chiquitines deberia difundir informacion sobre los nuevos

servicios a implementar.

Interpretacion 40: El total de padres de familia indicaron que el IE Nuestros
Chiquitines debe difundir informacién sobre los servicios a implementar. Para

conocer los beneficios de los nuevos servicios.

111



P41: Considera que frente a la competencia la IE Chiquitines tiene mayor

prestigio.

Tabla 48: Considera que frente a la competencia la IE Chiquitines tiene

mayor prestigio

P41_V2_16
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Validos De acuerdo 10 20,0 20,0 26,0
Totalmente de acuerdo 37 74,0 74,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P41 V2 16

Considera que frente a la compet_encia la IE Chiquitines tiene

= Totalmente en desacuerd
= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

mayor preﬁy)gio

" 4%

Figura 44: Considera que frente a la competencia la IE Chiquitines tiene

mayor prestigio

Interpretacion 41: Los padres de familia indicaron que la IE Chiquitines tiene

mayor prestigio.
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P42: Usted considera que al implementar los nuevos servicios se destacara en

el mercado por sus servicios nuevos ofrecidos.

Tabla 49: La IE Chiquitines destacara por nuevos servicios ofrecidos

P42_V2_16
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De acuerdo 17 34,0 34,0 34,0
Validos  Totalmente de acuerdo 33 66,0 66,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P42_V2_ 16

La IE Chiquitines destacara frente a la competencia por
nuevos servicios ofrecidos

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 45: La IE Chiquitines destacara por nuevos servicios ofrecidos

Interpretacion 42: Los padres de familia en un aproximado de 66% sostuvieron
gue los nuevos servicios a implementar destacaran sobre la competencia ya que
reconocen y comparan la calidad ofrecida.
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P43: Considera que de implementarse los nuevos servicios mejorara la eficiencia

de la IE Chiquitines.

Tabla 50: Eficiencia al atender necesidades de sus clientes.

Eficiencia al atender las necesidades de sus clientes

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

2% 4%,

£

P43_V2 17

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Validos  De acuerdo 12 24,0 24,0 30,0
Totalmente de acuerdo 35 70,0 70,0 100,0

Total 50 100,0 100,0
P43 V2 17

Figura 46: Eficiencia al atender las necesidades de sus clientes.

Interpretacion 43: Segun los padres de familia 94% indicaron la eficiencia en la
empresa mejoraria al atender las necesidades de sus clientes.
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P44: Considera que la implementacion de nuevos servicios permitira a la IE

Chiquitines que se mantenga en el mercado.

Tabla 51: Sostenibilidad de la IE Chiquitines

P44 V2 18
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 3 6,0 6,0 8,0
Indiferente 1 2,0 2,0 10,0
Validos b acuerdo 14 28,0 28,0 38,0
Totalmente de acuerdo 31 62,0 62,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P44 V2 18

Sostenibilidad de la IE Chiquitines

2%

4%

= Totalmente en
desacuerdo
= En desacuerdo

De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Figura 47: Sostenibilidad de la IE Chiquitines

Interpretacion 44: Los padres de familia en un 90% sostuvieron que la IE
Chiquitines sera la IE Chiquitines permanecerd en el mercado. Se concluye que
aplicando una estrategia empresarial, se innova y diversificar con nuevos

servicios nos adaptamos a los cambios en el mercado para ser mas competitivos.
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P45: Considera que la mejora continua de los servicios proporcionara valor

agregado a la IE Chiquitines.

Tabla 52: Mejora continua de los servicios proporcionara valor agregado a

la IE Chiquitines.

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

P45_V2 I8
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 28 56,0 56,0 56,0
Validos  Totalmente de acuerdo 22 44,0 44,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P45 V2 I8

Mejora continua de los servicios proporcionara valor
agregado a la IE Chiquitines.

Figura 48: Mejora continua de los servicios proporcionara valor agregado

a la IE Chiquitines.

Interpretacion 45: El 100% de los padres de familia indican que la mejora

continua de los servicios proporcionara valor agregado a la IE Chiquitines.
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P46: Considera que el compromiso de los padres con la IE Chiquitines influira en
la permanencia en el mercado.
Tabla 53: Compromiso de los padres con la IE Chiquitines influira en la

permanencia en el mercado.

P46_V2_I8
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De acuerdo 5 10,0 10,0 10,0
Validos  Totalmente de acuerdo 45 90,0 90,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P46_V2_18

Compromiso de los padres con la IE Chiquitines influira en la
permanencia en el mercado.

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 49: Compromiso de los padres con la IE Chiquitines influira en la

permanencia en el mercado.

Interpretacion 46: El 100% de padres de familia sostienen que en compromiso
con la IE Chiquitines permitira que siga en el mercado de forma competitiva. Se
debe estar al tanto de las necesidades del mercado, es decir realizar
investigaciones como la presente tesis para analizar las necesidades de los

clientes.
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P47: Considera que la IE Chiquitines debe aprovechar sus recursos como

infraestructura, prestigio, personal docente y de servicios para la implementacion

de nuevos servicios.

Tabla 54: Optimizacion de sus recursos

P47_V2_19
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
De acuerdo 14 28,0 28,0 28,0
Validos  Totalmente de acuerdo 36 72,0 72,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P47 V2 19

Optimizacion de sus recursos

= De acuerdo
= Totalmente de acuerdo

Figura 50: Optimizacion de sus recursos

Interpretacion 47: EI 100% de los padres sostiene que se debe optimizar el uso

de sus recursos en su capacidad total asi como infraestructura, prestigio,

personal docente y de servicios para la implementacién de nuevos servicios.
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P48: Considera que la gestion administrativa mejoraria al utilizar sus recursos de

forma Optima al implementar los nuevos servicios.

Tabla 55: La gestion administrativa mejorara al utilizar sus recursos.

P48_V2_19
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente en desacuerdo 1 2,0 2,0 2,0
En desacuerdo 2 4,0 4,0 6,0
Indiferente 1 2,0 2,0 8,0
Validos b acuerdo 8 16,0 16,0 24,0
Totalmente de acuerdo 38 76,0 76,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
P48 V2. 19

La gestion administrativa de la IE Chiquitines mejorara al

brinda servicios acorde con sus necesidades

= Totalmente en desacuerdo
= En desacuerdo

= De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

S/ o
7 4% oo,

Figura 51: La gestion administrativa mejorara al utilizar sus recursos.

Interpretacion 48: La gestion administrativa mejorara al utilizar sus recursos. Al
respecto el 92% de padres de familia sostiene la aceptacion sobre esta premisa.
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CAPITULO V: DISCUSION

Objetivo General de la investigacion

Determinar cdmo la aplicacién de la Matriz de Ansoff mejora la competitividad

empresarial en la institucién educativa “Nuestros Chiquitines”, 2018.

La Matriz de Ansoff, también denominada matriz producto-mercado, es una de
las principales herramientas de estrategia empresarial y de marketing
estratégico. Esta matriz, es la herramienta perfecta para determinar la direccidon
estratégica de crecimiento y competitividad de una empresa, util para la toma de
decisiones y alcance de los objetivos organizacionales.

La competitividad empresarial, "es la capacidad de una empresa para,
rivalizando con otras, alcanzar una posicidén competitiva favorable que permita la
obtencidén de un desempenfo superior a las empresas de la competencia" (Rubio
& Aragédn, 2006).

Para Lall, Albadalejo y Mesquita (2005), el concepto de competitividad proviene
de la bibliografia sobre administracion de empresas, y viene a ser la base para
el analisis estratégico empresarial; "Las companias compiten para captar
mercados y recursos, miden la competitividad segun su participacion relativa en
el mercado y utilizan la estrategia de la competitividad para mejorar su
desempeno".

Vejarano (2015), en su “Estudio de usuarios de pregrado de la Biblioteca de la
Facultad de Medicina Humana de la Universidad San Martin de Porres, aplicando
estrategias de marketing de Ansoff”, realizé un diagndstico situacional donde
identifica que las fortalezas mas resaltantes de la biblioteca son la gran
asistencia de sus estudiantes y un alto numero de material bibliografico de
medicina y cuenta con recursos econdémicos para invertir en nuevos servicios
aplico la estrategia de crecimiento a través de la matriz de Ansoff, tercer
cuadrante, utilizé la estrategia desarrollo de nuevos productos o servicios en un
mercado existente. Para implementar esta estrategia se bas6 en un estudio de
150 estudiantes que son parte de sus clientes actuales, asi se conocera sus
expectativas, demandas y se fortalecera la estrategia.
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Con dicha estrategia, la biblioteca podra afrontar sus principales debilidades,
como son la baja afluencia de usuarios. Concluyendo que mediante dicha
estrategia se mejorara la competitividad y crecimiento empresarial.

La presente investigacion utilizara el mismo cuadrante por la situacion actual de

la empresa que se encuentra en la etapa de madurez.

Por otro lado, Gamarra (2014) indica que, las instituciones educativas deben
elegir la metodologia de las ventajas competitivas para sobrevivir en un mercado
con muchos competidores. Por ejemplo disefar una estrategia basada en
recursos humanos, mejorar servicios brindados, dara los elementos necesarios
para lograr un posicionamiento competitivo en el mercado educativo.

Para definir la ventaja competitiva del colegio, sera muy importante conocer con
mayor profundidad el mercado educativo y los cambios que van sufriendo.

Dentro de la educacion existen muchas formas de destacarse del resto, por
ejemplo se puede ofrecer un tercer idioma, firmar alianzas estratégicas con
universidades de prestigio, desarrollo de las TIC aplicadas a la educacion, entre
otros. Para definir la ventaja competitiva, sera muy importante conocer las

necesidades de los clientes.

Resultado

Por medio de la presente tesis se determind que se cumple con el principal
objetivo de mejorar la competitividad por medio del posicionamiento, adquisicion
de valor agregado y mejoramiento del desempeno de la empresa. La clave del
éxito de esta estrategia utilizada, es el desarrollo de nuevos servicios conociendo
bien las necesidades del mercado y de nuestros clientes, ya que una vez que
entiendes las razones de compra o adquisicion de los clientes, puedes
desarrollar nuevos productos que les satisfaga, y asi aumentar el compromiso
de ellos con la institucién educativa.
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Objetivo 1

Evaluar cdmo el desarrollo de nuevos servicios brinda valor agregado a la

institucion educativa “Nuestros Chiquitines”, 2018.

Mendoza (2015), Planificacién estratégica y su relacion con la calidad de servicio
en los hoteles tres estrellas del distrito de Andahuaylas 2014, concluyeron que
existe una relacion positiva lo cual la propiciara que sea vigente en el mercado
actual. Estos servicios a implementar pueden ser complementarios a la oferta
que ya tiene la empresa o ser totalmente nuevos e independientes de los
servicios actuales, asi como lo sostiene Ansoff en su matriz.

La investigacién utilizé una muestra de 43 huéspedes. La técnica que se utilizd
fue la encuesta y el instrumento empleado fue el cuestionario. Mediante
preguntas adecuadamente formuladas fueron aplicadas a los sujetos como
materia de investigacion. Se concluy6 que la aplicacion del tercer cuadrante es
la adecuada para las empresas que quieran aumentar el valor agregado y calidad
a sus servicios, ya que al ampliar la cartera de servicios se cubren las

necesidades del mercado.

Resultado

El desarrollo de nuevos servicios brinda valor agregado a la Instituciéon Educativa
“Nuestros Chiquitines”, ya que proporciona estrategias que permiten innovar y

diferenciarse, adquiriendo mayor calidad del servicio percibida por los clientes.

Este valor agregado percibido por los clientes se determina mediante el
desarrollo y la formacion de sus hijos(as), que son los clientes directos de la
institucion. Los padres sostienen que, al brindar mayores servicios que
complementen los actuales, podran adquirir mayores beneficios y se aumentara
la calidad del servicio.
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Objetivo 2

Analizar como la fidelizacién del mercado actual mejora el posicionamiento de la

institucion educativa “Nuestros Chiquitines”, 2018.

Meza (2014), la mayor y mas sofisticada demanda por colegios privados
representa una oportunidad no sélo de negocio para los actuales y futuros
jugadores del mercado, sino también para mejorar el capital humano del pais,

clave para su crecimiento econémico sostenido.

La demanda por los colegios del sector privado es creciente con el paso de los
anos, padres quieren elevar el nivel educativo de sus nifios y volverlos mas
competitivos. El crecimiento econdmico del pais influencia tanto a las empresas,

padres, e involucrados.

Actualmente, segun investigaciones, es muy comun que los padres de familia
tengan muchas dudas y preguntas al elegir un nido, sobre todo en Lima, ya que
en los ultimos arios se viene incrementando la oferta, debido al crecimiento del
mercado laboral y a la necesidad de los padres de dejar a sus nifios en un lugar
seguro que ademas aporte al desarrollo de sus hijos. El posicionamiento en el
mercado es sumamente importante, ya que los clientes se fidelizan con la calidad
del servicio que brinda una institucién asi lo recomendaran si quedan

satisfechos.

La amplia variedad de nidos que hace que varios trabajen en distintos objetivos
para tratar de diferenciarse y buscar una ventaja competitiva con respecto al
resto, algunos se enfocan en su metodologia, otros en la flexibilidad de horarios
y algunos otros en los distintos talleres adicionales al horario regular que pueden

ofrecer para que el nifio tenga una educacién de primera.
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Resultado

La fidelizacidn del mercado actual mejora el posicionamiento de la Institucion
Educativa “Nuestros Chiquitines”, ya que adquiere mayor fidelizacién y/o
compromiso de los padres de familia, asi como atraccion de nuevos clientes,
aumento de la competitividad en el mercado, y participacidon de mercado, en el

rubro de educacion inicial particular.

Objetivo 3

Identificar de qué manera la aplicacion de la estrategia empresarial mejora el

desempenfio de la institucion educativa “Nuestros Chiquitines”, 2018.

Escobar, Diaz, Herrera (2016), en su investigacion Desarrollo e Implementacion
de servicios académicos, multimedia y de conectividad sobre la infraestructura
de redes académicas, delimitaron que, desarrollar diferentes servicios genera
ventajas significativas sobre la experiencia del alumnado. Es beneficioso para la
comunidad académica, y logra un impacto optimo, ya que los servicios han sido
aceptados satisfactoriamente y aumenten su uso masivamente.

El proyecto educativo institucional encuentra sentido en el fortalecimiento
estratégico de sus potencialidades académicas y en las posibilidades que ellas

ofrecen al desarrollo de la region.

Asi dicha implementacion se convierte en un factor importante del proceso de
produccién y desarrollo. Esto potencia a la empresa misma dandole un valor

diferencial en el mercado.

El desarrollo de la empresa tanto en innovacién de equipos tecnolégicos,
infraestructura, implementacion académica es Optimo para la comunidad
académica como para la comunidad empresarial. La inversion y mejoras del
propio plantel nos daran un retorno asegurado siempre y cuando realicemos un

plan estratégico.
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Resultado

La aplicacion de la estrategia empresarial mejora el desempenio de la institucion
educativa “Nuestros Chiquitines”, ya que el aprovechamiento comun de recursos
o interrelacion entre actividades genera sinergia y eficiencia en la empresa. La
optimizacidn de los recursos seria respecto: al personal docente, infraestructura,
prestigio de la empresa, etc. Finalmente permitira que la empresa pueda ofrecer
sus servicios a través de los anos, alcanzando la sostenibilidad empresarial.
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CONCLUSIONES

La presente investigacion sobre la aplicacion de la Matriz de Ansoff para mejorar
la competitividad empresarial en la Institucién educativa “Nuestros Chiquitines”,

concluye:

El objetivo de la presente investigacién se cumplio puesto que, se determiné que
aplicar la matriz de Ansoff, mejora la gestién administrativa al direccionar a la
empresa a tomar mejores decisiones en base a las necesidades actuales del
mercado, utilizando estrategias empresariales. El desarrollo de nuevos servicios
mejora la competitividad empresarial en términos de posicionamiento,
desempeno organizacional y valor agregado.

Se ha demostrado, por medio de la encuesta realizada que los nuevos servicios
a implementar en orden de preferencia son: el servicio de convenios con colegios
para ingreso directo, guarderia, talleres de arte, psicomotricidad, tutoria y

terapias psicoldgicas, lenguaje, sociales.

La hipbtesis se acepta ya que, se cumplen los siguientes enunciados:

El desarrollo de nuevos servicios brinda valor agregado a la institucion
educativa “Nuestros Chiquitines” Surco 2018, ya que al implementar nuevos
servicios se satisface las necesidades de los clientes, y mejora la percepcion de
la Institucién educativa como una implementacién innovadora, de calidad y que

aporta al desarrollo integral de sus nifos.

Los padres de familia sostienen que los servicios de guarderia, talleres (tutoria,
musica, etc.) terapias (psicolégicas, lenguaje, etc.) y convenios con colegios para
ingreso directo aportaran en el desarrollo integral de sus nifios, aumentaran la
calidad de la institucion educativa, incrementard su grado de satisfaccion y
complementara los servicios actuales.

Asimismo, consideran que la implementacion de servicios es una tendencia
innovadora en el rubro de educacion inicial que tiene un alto grado de aceptacion
de los padres de familia.
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2. La fidelizacién del mercado actual mejora el posicionamiento de la institucién
educativa “Nuestros Chiquitines”, ya que al implementar nuevos servicios
aumenta el compromiso de los padres y se destaca entre la competencia
atrayendo y fidelizando a nuevos clientes. Esto repercute en el posicionamiento
de la empresa dentro del mercado.

La fidelizacidon del mercado actual mejora el posicionamiento de la institucion
educativa “Nuestros Chiquitines”, ya que al implementar los nuevos servicios
adquiriria una ventaja competitiva frente a otros colegios aumentando el
compromiso con la institucidon educativa “Nuestros Chiquitines”.

A través de los afnos ha aumentado la cantidad de padres interesados y se
captaria nuevos clientes de implementarse los servicios de guarderia, talleres
(tutoria, musica, etc.) terapias (psicoldgicas, lenguaje, etc.) y convenios con
colegios para ingresos directos.

3. La aplicacién de la estrategia empresarial mejora el desempeno de la institucién
educativa “Nuestros Chiquitines” puesto que, la aplicacién de la estrategia
mejora la toma de decisiones y gestidbn administrativa. Asimismo, mejora el
desempefio en términos de optimizacion de recursos como plana docente,
infraestructura, material didactico, mobiliario, etc. Finalmente, una buena gestion
permitird la sostenibilidad de la empresa en el tiempo de forma competitiva. La
empresa IE Nuestros Chiquitines esta enfocada a diferenciarse en el mercado
ofreciendo productos innovadores para alcanzar un mayor nivel de

competitividad.
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RECOMENDACIONES

Aplicar un estudio comparativo entre instituciones del rubro de educacion
inicial particular del distrito de Santiago de Surco.

Desarrollar estudios para completar la presente investigacion como analisis
financiero de los servicios donde se hagan proyecciones con indicadores de

retorno a la inversion.

Aplicar la estrategia de acuerdo a la programacién propuesta en el diagrama
de Gantt, para la implementacién de los nuevos servicios. Las instituciones
educativas iniciales como las empresas, deben implementar estrategias
empresariales que lleven a la empresa a mejorar continuamente sus
procesos y servicios, esto repercutira en el valor agregado, posicionamiento,
y desempefo. Asi como en el desarrollo integral de los alumnos, razén de

ser de la institucion.
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ANEXOS

ANEXO 1: ANALISIS FODA IE “NUESTROS CHIQUITINES”

FORTALEZAS

Prestigio del nido en la comunidad.
Optima calidad del servicio

Alta calidad de ensefanza
Excelente personal docente
Atencién personalizada

Inversion periddica

Precios accesibles

DEBILIDADES

Presupuesto limitado de inversién
Falta de planeamiento estratégico

OPORTUNIDADES

Incremento de poblacion infantil en el
distrito

Demanda de los padres de familia por
servicios complementarios

Evolucién del mercado

Padres de familia cada vez se
preocupan mas por el desarrollo
integral de sus nifios

AMENAZAS

Incremento de colegios iniciales
particulares en la zona

Aumento de servicios complementarios
en los demas colegios

Colegios con grandes que cuentan con
los tres niveles educativos




ANEXO 2: METODOLOGIAS USADAS PARA LA GESTION EMPRESARIAL

Metodologias

Enfoque

Procedimiento

Matriz de Ansoff

Es una de las principales herramientas de
estrategia empresarial y de marketing
estratégico. Esta matriz, es la herramienta
perfecta para determinarla direccidon
estratégica de crecimiento y competitividad

empresarial.

1. Andlisis de la situacién actual de la empresa.

2. Andlisis de las estrategias del cuadrante:
penetracién de mercado, desarrollo de mercados,
desarrollo de productos, diversificacion.

3. Eleccion de la estrategia empresarial mas 6ptima
para la empresa.

4. Andlisis del producto/mercado segun la estrategia

5. Inversion en el servicio/mercado

Solucidén de problemas

La solucion de problemas es un proceso que
aumenta las posibilidades de tomar
decisiones mas eficientes y eficaces, esto se
debe a que se pueden identificar y evaluar
los problemas involucrando a personas para

profundizar el analisis

La resolucion de problemas considera:

1. ldentificacion y seleccion del problema.
2. Analisis del problema.

3. Alternativas de solucion.

4. Seleccion y planificaciéon de la solucion.
5. Ejecucion y control.




Six Sigma

Es una metodologia que en la actualidad
tiene un impacto importante en la mejora
de procesos para hacer frente a los

problemas que enfrentan las empresas y

organizaciones.

Las 5 fases del LSS:

1.

Definir el objetivo del proyecto y requerimientos
del cliente.

Medir las variables clave del proceso para
determinar su actual rendimiento.

Analizary determinar las causas raices de la
variacion.

Mejorar el proceso eliminando las causas raices.

Controlar el rendimiento de los futuros procesos.

El Modelo de Excelencia en la
Gestion Malcom Baldrige

Es una herramienta para la evaluacion,
mejora y planificacion hacia la gestion de la
excelencia. Es una guia para la mejora de
las empresas a largo plazo. Establece un
gran énfasis en la necesidad de desarrollar
alineamiento empresarial, desarrolla un
enfoque en clientes y busca la focalizacion
en todos los procesos, areas y actividades

clave del negocio.

Este modelo considera siete puntos clave, que son

los que sirven para evaluar el sistema de gestién de

la calidad:

N o o k0D =

Liderazgo

Planificacion estratégica
Enfoque en clientes y mercado
Informacion y analisis

Enfoque en recursos humanos
Gestidn de los procesos
Resultados del negocio







ANEXO 3: APLICACION DE LA ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE
NUEVOS SERVICIOS

Analsis de la situacion actual de
la Empresa

leccion de la Estrategia:
Desarrollo de Nuevos
Servicios

Nuevos Servicios /
Mercado Actual

Enfoque: Clientes actuales

Determinacion de los
NnUevos servicios

Implementacion

COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

= _ Desempeno
Posicionamientgivaloragregado { , qanizaciona



ANEXO 4: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO DE LA TESIS:

La aplicacion de la Matriz de Ansoff para la mejora de la competitividad empresarial. Caso: Institucion
Educativa “Nuestros Chiquitines” Surco, 2018.

LINEA DE MYPE y Emprendimiento
INVESTIGACION
AUTOR(ES): Laura Antonella Cardoza Palomino
PROBLEMAS (?BfJETIVOS - I-,"PO.TESIS VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
Problema general Objetivo general Hipoétesis general
¢CGomo la aplicacién de la | Determinar como la | La aplicacion de la e Enfoque:
Matriz de Ansoff mejora la | aplicacién de la Matriz | Matriz de Ansoff mejora | Aplicacién de la 1.Desarrollo de Cuantitativo
competitividad empresarial | de Ansoff mejora la | la competitividad | Matriz de Ansoff nuevos servicios e Tipo: Aplicada
en la institucion educativa | competitividad empresarial  en la 2. Mercado Actual e Disefio: No
“Nuestros Chiquitines”, | empresarial en la | institucion  educativa 3.Estrategia experimental
Surco 20187 institucion  educativa | “Nuestros Chiquitines”, empresarial e Alcance: Descriptivo
“Nuestros Chiquitines”, | Surco 2018. e Unidad de analisis:
Surco 2018. IE “Nuestros
Chiquitines”
Competitividad 1.Valor agregado
empresarial 2. Posicionamiento
3. Desempenio
Organizacional
Problemas especificos Obijetivos especificos | Hipotesis especificos DIMENSIONES INDICADORES Fuente de Informacién
1. ;Cbémo el desarrollo de | 1. Evaluar como el El desarrollo de Aceptacion del e Padres de familia
nuevos servicios brinda | desarrollo de nuevos | nuevos servicios brinda servicio del centro educativo
valor agregado a servicios brinda valor | valor agregado a la | Desarrollo de Adquisicion del “Nuestros
institucion educativa | agregado a la | institucion educativa | nuevos servicios servicio Chiquitines”, 2018
“Nuestros Chiquitines™? | institucion  educativa | “Nuestros Chiquitines”. Caracteristicas  del

“Nuestros Chiquitines”.

servicio




Valor agregado

Innovacién

Calidad del servicio

Satisfaccién del

cliente
¢Como la fidelizacion | 2. Analizar cémo la | 2. La fidelizacion del Demanda en el
del mercado actual | fidelizacién del | mercado actual mejora el | Mercado Actual mercado
mejora el | mercado actual mejora | posicionamiento de la Oferta en el mercado
posicionamiento de la | el posicionamiento de | institucién educativa Poder adquisitivo
institucion educativa | la institucién educativa | “Nuestros Chiquitines”. Competencia en el

“Nuestros Chiquitines”?

“Nuestros Chiquitines”.

Posicionamiento

mercado

Fidelizacién
Participacion de
mercado
¢;De qué manera la| Identificar de qué |3. La aplicacién de la Impacto
aplicacion de la | manera la aplicacién | estrategia = empresarial | Estrategia organizacional
estrategia empresarial | de la  estrategia | mejora el desempeio | empresarial
mejora el desempefio | empresarial mejora el | organizacional de la Gestion empresarial
organizacional de la| desempefo institucién educativa
institucion educativa | organizacional de la | “Nuestros Chiquitines”. Desarrollo de nuevos
“Nuestros Chiquitines”? | institucion educativa servicios
“Nuestros
Chiquitines”. Eficiencia
Desempenio

organizacional

Sostenibilidad
Empresarial

Optimizacion de sus
recursos




ANEXO 5: CUESTIONARIO ESTRUCTURADO

Las respuestas al presente cuestionario seran utilizadas con fines netamente
académicos, es asi que la confidencialidad del mismo esta garantizada. Gracias por su
participacion.

Edad: Sexo: Grado de instruccion:

Instrucciones:

Escriba una “X” en la columna lateral derecha. La valoracion es de 1 a 5 donde:

5: Totalmente de acuerdo 2: En desacuerdo
4: De acuerdo 1: Totalmente en desacuerdo
3: Indiferente

Nombre del Instrumento motivo de evaluacion | Cuestionario

Autor de evaluacion Cardoza Palomino, Laura Antonella

Variable 1 Matriz de Ansoff

Poblacién Padres de familia del IE “Nuestros
Chiquitines”

Aceptacion del servicio

ENUNCIADO 5 4 3 2 1

1. ¢Le interesaria que la IE Chiquitines
implemente nuevos servicios?

2. ;Considera que alguno de estos nuevos
servicios guarderia, talleres, terapias
(psicoldgicas, lenguaje, etc.) y convenios
con colegios para ingresos directos, va
acorde con sus necesidades?

3. ¢Adquiriria alguno de estos servicios
guarderia, talleres, terapias (psicoldgicas,
lenguaje, etc.) y convenios con colegios
para ingresos directos?

4. ;Si le satisface alguno de los servicios
guarderia, talleres, terapias psicoldgicas,
convenios con colegios para ingresos
directos) estaria dispuesto a
recomendarlo?




Adquisicién del servicio

ENUNCIADO

5. ¢Usted adquiriria el servicio de guarderia

para su nifio(a)?

6. ¢Usted adquiriria el servicio de terapias
psicolégicas, emocionales, de lenguaje,
etc. para su nifio(a)?

7. ¢Usted estaria de acuerdo que se
implemente el servicio de convenios con
colegios para ingreso directo?

8. ¢Usted adquiriria el servicio de talleres

como tutoria, masica, etc. para su nifio(a)?

Caracteristicas del servicio

ENUNCIADO

9. ¢(Considera que la caracteristica mas

importante en el servicio es el buen nivel
de ensefanza?

10. ¢Considera que la caracteristica mas
importante en el servicio es la atencién
personalizada?

11. ¢Considera que la caracteristica mas
importante en el servicio es una buena
infraestructura?

12. ¢Considera que la caracteristica mas

importante en el servicio son las pensiones
bajas?




Demanda en el mercado

ENUNCIADO

13.

¢, Conoce a padres de familia que le
interesarian los servicios de guarderia,
talleres (tutoria, musica, etc.) terapias
(psicoldgicas, lenguaje, etc.) y convenios
con colegios para ingresos directos a
implementar?

14.

¢ Considera usted que a través de los
anos ha aumentado la cantidad de padres
interesados por los servicios de
guarderia, talleres (tutoria, musica, etc.)
terapias (psicolégicas, lenguaje, etc.) y
convenios con colegios para ingresos
directos?

15.

¢ Considera usted que la IE Chiquitines
captaria nuevos clientes implementando
nuevos servicios?

16.

¢ Considera que los padres requieren de
colegios iniciales que cuenten con los
servicios de guarderia, talleres (tutoria,
musica, etc.) terapias (psicolégicas,
lenguaje, etc.) y convenios con colegios
para ingreso directo?

Oferta en el mercado

ENUNCIADO

17. ¢ Considera que han aumentado los

colegios iniciales particulares que ofrecen
los servicios de guarderia, talleres
(tutoria, musica, etc.) terapias
(psicolégicas, lenguaje, etc.) y convenios
con colegios para ingreso directo?

18.

¢ Conoce alguna institucion educativa
inicial cercana al IE Chiquitines que brinde
los servicios de guarderia, talleres (tutoria,
musica, etc.), terapias (psicoldgicas,
lenguaje etc.) convenios con colegios para
ingresos directos?




Poder adquisitivo

ENUNCIADO

19. ¢Usted cuenta con disponibilidad
econdmica para adquirir un nuevo servicio,
adicional a los que brinda la IE
Chiquitines?

Impacto organizacional

ENUNCIADO

20. ;Cree usted que implementar nuevos
servicios mejorara en la competitividad de
la IE Chiquitines?

21. ¢ Usted considera que el implementar
nuevos servicios brindaré un valor
agregado a la IE Chiquitines?

22. ;Considera que la IE Chiquitines
obtendra reconocimiento en el sector
educativo al implementar nuevos
servicios?

Gestion empresarial

ENUNCIADO

23. ¢ Considera que los colegios iniciales
particulares deban tomar en consideracion
las opiniones y necesidades de sus
clientes?




Desarrollo de nuevos servicios

ENUNCIADO

24. ;Cree usted que al implementar nuevos
servicios  en la IE  Chiquitines
complementard el servicio brindado?

25. ¢Considera que segun los afios que tiene
la IE Chiquitines en el mercado es preciso
implementar nuevos servicios?

26. ;Considera que las necesidades en el
rubro de educacion inicial aumentan con el
paso del tiempo?

Nombre del Instrumento motivo de evaluacion

Cuestionario

Autor de evaluacion

Cardoza Palomino, Laura Antonella

Variable 2 Competitividad Empresarial
Poblacién Padres de familia del IE “Nuestros
Chiquitines”
Innovacion
ENUNCIADO 5 4 3 2 1

27. ¢Considera que implementar nuevos
servicios complementarios a los actuales
es tendencia en el rubro de educacion
inicial?

28. ¢Considera que guarderia, talleres
(tutoria, musica, etc.) terapias
(psicoldgicas, lenguaje, etc.) y convenios
con colegios para ingreso directo son
servicios innovadores en una institucién
educativa inicial?

29. ¢Considera que la innovacion de los
servicios proporciona valor agregado a la
empresa |IE Chiquitines?




Calidad del servicio

ENUNCIADO

30. ¢Considera que al implementar nuevos
servicios elevara la formacién integral de
los estudiantes?

31. ¢Considera que implementar nuevos
servicios aumentara la calidad de la IE
Chiquitines?

Satisfaccion del cliente

ENUNCIADO

32. ¢Considera que implementar nuevos
servicios permitira incrementar su grado
de satisfaccién con la IE Chiquitines?

Competencia en el mercado

ENUNCIADO

33. ¢Considera que la competencia en el rubro
de educacién inicial es alta?

34. ;Considera que si se implementara nuevos
servicios en la IE Nuestros Chiquitines
destacaria frente a la competencia?

35. ¢Considera que al implementar los
servicios de guarderia, talleres (tutoria,
musica, etc.) terapias (psicolégicas,
lenguaje, etc.) y convenios con colegios
para ingreso directo dara una ventaja a los
colegios iniciales frente a los mas
grandes?




Fidelizacién

ENUNCIADO

36. ¢Considera que se encuentra
comprometido con la gestion de la IE
Chiquitines?

37. ¢Considera que atender las necesidades
de los clientes aumenta el compromiso con
la IE Chiquitines?

38. ¢ Considera que la implementacion de
nuevos servicios mejorara la formacién
integral de su nifio(a)?

39. ¢ Considera que al mejorar la formacién de
los estudiantes influird en la competitividad
de la IE Chiquitines?

Participacion de mercado

ENUNCIADO

40. ¢Considera que la IE Chiquitines deberia
difundir informaciéon sobre los nuevos
servicios a implementar?

41. ¢;Considera que frente a la competencia
la IE Chiquitines tiene mayor prestigio?

42. ;Usted considera que al implementar los
nuevos servicios la IE se destacara en el
mercado por SuUS NUEvVOS Servicios
ofrecidos?

Eficiencia

ENUNCIADO

43. ;Considera que de implementarse los
nuevos servicios mejorara la eficiencia de
la IE Chiquitines?




Sostenibilidad Empresarial

ENUNCIADO

44.

¢;Considera que la implementacién de
nuevos servicios permitra a la |IE
Chiquitines que se mantenga en el
mercado?

45.

¢ Considera que la mejora continua de los
servicios proporcionara valor agregado a la
IE Chiquitines?

46.

¢;Considera que el compromiso de los
padres con la IE Chiquitines influira en la
permanencia en el mercado?

Optimizacién de sus recursos

ENUNCIADO

47.

¢Considera que la IE Chiquitines debe
aprovechar sus recursos como
infraestructura, prestigio, personal docente
y de servicios para la implementacion de
nuevos servicios?

48.

¢ Considera que la gestion administrativa
mejoraria al utilizar sus recursos de forma
oOptima al implementar los nuevos
servicios?




ANEXO 7: COEFICIENTE DE CRONBACH POR VARIABLE

Coeficiente de Cronbach

Matriz de Ansoff

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos
Cronbach
,719 26
Estadisticos total-elemento
Media de la Correlacion Alfa de
escala si se elemento-total | Cronbach si se
elimina el corregida elimina el
elemento elemento
PO1_V1_N 114,04 ,645 ,773
P02_V1_I1 114,02 772 677
P03_V1_I1 113,98 ,620 ,675
P04_V1_I 113,90 ,794 771
P05_V1_I2 114,18 ,666 ,600
P0O6_V1_I2 114,12 ,751 ,602
PO7_V1_I2 113,90 ,701 ,623
P0O8_V1_I2 114,04 , 796 ,609
P09_V1_I3 114,08 ,626 ,616
P10_V1_I3 113,96 ,752 ,627
P11_V1_I3 114,12 ,701 ,618
P12_V1_I3 114,28 ,601 ,622
P13_V1_l4 114,14 ;747 614
P14_V1_l4 113,90 ,594 771
P15_V1_l4 114,12 ,082 ,619
P16_V1_l4 114,18 ,090 ,620
P17_V1_15 114,18 ,725 ,627
P18_V1_I5 114,46 747 614
P19_V1_l6 114,06 ,639 ,615
P20_V1_17 114,42 ,681 ,627
P21_V1_17 114,34 ,702 ,635
P22_V1_17 114,36 ,740 ,788
P23_V1_1I8 114,34 ,708 724
P24_V1_19 114,00 711 ,600
P25_V1_19 114,00 ,691 ,611
P26_V1_19 114,88 ,788 ,655




Competitividad Empresarial

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos
Cronbach
711 22
Estadisticos total-elemento
Media de la Correlacion Alfa de
escala si se elemento-total | Cronbach si se
elimina el corregida elimina el
elemento elemento

P27_V2_I1 96,76 775 712
P28 _V2_I1 96,52 ,647 ,692
P29_Vv2_I1 96,74 ,697 ,700
P30_V2_I2 96,74 747 ,702
P31_V2_I2 96,62 ,684 ,608
P32_Vv2_I3 96,62 ,790 ,769
P33_V2_l14 96,74 ,674 ,647
P34_V2_l4 96,98 ,694 ,630
P35_V2_l4 97,06 741 ,702
P36_V2_15 96,76 ,767 711
P37_Vv2_15 96,72 ,731 ,704
P38_V2_I5 96,66 ,611 ,606
P39_V2_I5 96,90 ,740 714
P40_V2_l6 96,50 717 ,705
P41_V2_16 96,74 ,656 ,699
P42_V2_16 96,68 ,748 ,701
P43_V2_17 96,78 ,681 ,616
P44_Vv2_18 96,92 ,653 ,676
P45_Vv2_18 96,90 ,698 ,607
P46_V2_18 96,44 ,610 ,598
P47_V2_19 96,62 ,707 717
P48 V2 19 96,74 774 747




ANEXO 8: IMPLEMENTACION DE DOS SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Antes de la aplicacion de la Matriz de Ansoff
Mensual

Pension: S/. 280.00

Cantidad de alumnos matriculados: 50

Total de ingresos: S/. 14,000.00

Después de la aplicacion de la Matriz de Ansoff, implementando el servicio
de convenio con Colegio Santa Teresita para ingreso directo, Talleres de

reforzamiento, arte y danza

Mensual — al segundo mes de implementacion
Pensién: S/ 280.00

Cantidad de alumnos matriculados: 56

Costo por Talleres: S/250.00 (tres veces por semana)
Alumnos inscritos para los talleres: 20

Total de ingresos: 15,680 + 5,000 = S/. 20,680




ANEXO 9: CRONOGRAMA DE GANT PARA LA IMPLEMENTACION DE LOS
SERVICIOS RESTANTES

Institucion Educativa "Nuestros Chiquitines” Proyecto 2018-2019
Num Tarea Inicio Final enero-19 febrero-19 marzo-19 abrik19 mayo-19
1 Implementacion del servicio Terapias psicolég.  1-1-19 = 4-3-19 [N
2 Realizar convenio con el consultorio Psicoldgico 1-1-19 11119 -
3 Programar tipos de terapias 14-1-19  18-1-19 .
4 Definir horarios de las terapias 21-1-19 | 25-1-19
5 Difundir y promocionar de servicio 28-1-19  28-2-19 ARSI
6 Realizar inscripciones 28-1-19 | 4-3-19 I
7 Implementacion del servicio Guarderia 1-1-1931-5-19 SN
8 Permisos en municipalidad 1119 | 3139 | [
9 Compra de colchonetas, cunas, muebles, etc. 1-4-19 5-4-19
10 Contratacion de personal de apoyo 8-4-19 = 12-4-19
1 Acondicionamiento de ambiente 13-4-19 | 19-4-19 -
12 Difusion y promocion de servicio 20-4-19  31-5-19 AN



ANEXO 10. VALIDACION DE EXPERTOS

LAY IVA

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

INSTRUCCIONES:

Para validar el instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia, claridad, coherencia y
relevancia, el nimero que segin su evaluacion corresponda con acuerdo a la ribrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracion
1 2 f 3 4
. SUFICIENCIA: Los items no son | Los  items miden | Sedeben incrementar

Los iterms qus pertenecen a na

suficientes para

algin aspecto de la |

algunos items para

Los items son

iz dimensitn ¢ indicador que
asta midiendo.

la  dimensién o
indicador.

con la dimension o |

indicador.

dimensidn o indicador

| que esta midiendo

misma dimensian o indicador madirtadimansiono | dimensién o indicador | poder evaluar  la | suficientes,
son suficientes para obianerla | indicador. paro no corrasponden | dimensidn o indicador
medicion de esta. ala dimension fotal.  completaments.

. CLARIDAD: Elitem no es claro. | Elitem requiere varias | Se  requisre  una | El item es claro,
El itam se comnprende modificaciones o una | moedificacién muy | tiene semantica y
faciimente, s decis su madificacion muy | especifica de algunos | sintexis
sintéctica y seméntica son grende en el uso de | de los términos del | edecuada,
adecuedss. las  palabras  de  item.

acuerdo  con SU |
significado o por la |
ordenacion de las |
mismas. 1 ———

. COHERENCIA: El item no tiene | El item tiene una  E! item fizne unz | Eifemse

&l itemn tiere relacion logica con | relacion logica con | relacion  tangencial | relacion regular con la | encuentra

completamente
relacionado con la
dimension o
indicador que esta
midiendo.

RELEVANCIA:
£l item & esencial o
impartants, 85 decir debe ser
incluido.

El item puede ser |

eliminado sin que se

vea afectada la

madicion de  la
dimension o]
indicador.

El item tiene alguna
refevancia, pero otro
item puede estar
incluyendo lo que éste
mids.

Ef itern es esencial 0
importante, es decir
debe ser incluido.

Ei itern es muy
reievante y debe
ser incluido.

Fuente: Adaptado de: www.humana.unal colpsicomelriafies/7 113/8574/5706/arliculos_juico_de_experto_27-36.0df

Senta Arita, /4. de ABMU ..... de 2018




FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®1
VARIABLE 1 {Aplicacion de la Matriz de Ansoff)

Nombre del Instrumento
motive de evaluasion:

Cuestionario, se utiliza para conocer de qué manera mejora la competitividad emprezarial de g IE
Nuestros Chiquitines a través de la aplicacion de la Matriz de Ansoff utilizando el cuadrante de
desanollo de nuevos servicios.

Autor del Instrumento

Laura Anfonelia Cardoza Palomino

Variable 1: Independiente
{Especificar 5i es variable | La variable aplicacion de la Matiiz de Ansoff es independiente ya que incide en la mejora de la
dependienie o competitividad empresarial.
independiente)
Poblacion: 5C padres de familia de iz Institucion Educativa Inicial Nuestros Chiquitines
.3 g | = %
e|l8 |28 J
Dimension / Indicador ftems 21% |5 |3 Chservaciones y/o
5 3 S S recomendaciones
w 3 cx
D1 Desarrolle de nusvos servicios
Aceptacion del servicio ! 1. ile interesaria que la IE Chiguilines /
’ implemente nuevos servicios?
2. (Considera que algunc de estos /
| fuevos servicios (guarderia, talleres, /
{erapias {psicologicas, lenguaje, efe.) y E
convenios con coleqios para ingresos
directos, va acorde con  sus ‘
necesidades? ;
3. (Adguiriria algune de estos servicios ‘ /
‘ guarderia, talleres, terapias ‘
{psicoldgicas, lenguaje, efc) vy
convenios con colegios para ingresos
direntos?
4. Sile satisface alguna de los servicios ; /
{guarderia, talleres, {erapias ‘
paicoidgicas, convenios con colegios
para ingrescs  directos)  estaria
dispuesto a recomendario?




Adquisicion del servicio

&

(Usted  adquiriia el servicio de
guardaria para su nifo(a)?

8. gUsted adquirria el senvicio de
tzrapias psicoldgicas, emogionales, de
ianguaje, etc. para su nifio(a)?

7. ¢Usted estaria de acuerdo que se
inplemante el servicio de convenios
con colegios para ingreso directo?

8 Usted adquirria el servicio de talleres
como tutoria, misica, efe. para su
nifio{a)?

Caracteristicas del
servicio

9. ;Considera que la caracteristica mas
importante en &l servicio es el buen
nivel de ensefanza?

10. (Considera que la caracteristica mas
importante en el servicio s la atencion
parsonalizada?

11. ;Considera que la caracteristica mas
importante en &l servicio gs una buena
infraestructura?

12, ;Considera que la caracteristica mas

pensiones bajas?

importante en el servicio son las |

2 Mercado Actual

Demanda en el mercado

13, ;Conoce a padres de familia que le

| interasarian los servicios de
guarderia, talleres (tutoria, misica,
etc.) terapias (psicoidgicas, lenguaie,
ste.) y convenios con colegios para
ingrasos directos a implementar?

14. ; Considera usted que a través de los
afios ha aumentado la demanda de
los servicios de guarderia, talleres
{tutoria, misica, ete.) terapias
{psicologicas, lenguaje, ete.) y
CONVERics con colegios para ingresos
directos?

15. s Considera usted que la IE Chiquitines
caplaria nuevos clientes
implementando nuevos servicios?

16. ¢ Considera que los padres reguigren
de colagios iniciales que cusnten con
ios seivicios de guarderia, talleres
itutoria, misica, efc.) terapias
{psicoiogicas, lenguaje, 8tc.) y
cenvenios con colegios para ingreso

directo?




Oferta en ef mercado

17. ¢ Considera que han aumentado los

18.

colegios iniciales particulares que
afrecen ios servicios de guarderia,
talieres (tutoria, masica, elc.) terapias
{psicoldgicas, lenguaje, efc) y
convenios con colegios para ingreso
directo?

¢Conoge aiguna instifucion educativa
inicial cercana al 1E Chiquilines que
brinde los servicios de guarderia,
talieres (tutoria, misica, et ), terapies
(psicoldgicas, lenguaje efe.) convenios
con colegios para ingresos dinsclos?

- Poder adquisitivo

19,

¢Usted cuenta con disponibiidad

gconémica para adguirr un nuevo
seivicio, adicional a los qua brinda la
12 Chiguitines?

D3 Estrategia
empresarial

impacto organizacional

20.

21,

22,

+Cree usted que implemeniar nuevos
sefvicios mejorara en ka competitividad
de la |IE Chiquitines?

sUsted considera que el implementar
nuevos senvicios e brindara valor
agregade a fa |E Chiguitines?

;Considera que la IE Chiguitines
obtendra reconocimiento en el sector
educativo al implementar nuevos
servicios?

Gastion empresarial

23.

¢Considera que los colegios iniciales
particulares  deban  fomar  en
consideracién  les  opiniones v
nacesidades de sus clientes?

Desarrollo de nuevos
servicios

24,

iCree usted que al implementar
nuevos servicios en la IE Chiquitines
compiementara el servicio brindado?

¢Considera que las necesidades en el
rubro de educacién inicial aumentan
con el paso del tiempo?

¢(Considera que segin los afios qua
tiene la IE Chiguitines en i mercado es
praciso implementar nugves sarvicios?




Validadao por:
pagina

Apellidos y Nombres

Firma

. Jame Culo Colrns

a;%%

g Fecha:

/y//l/jyz;/zwx




FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®Z

VARIABLE 2 (Competitividad empresarial}

| Nembre del Instrumento
| motivo de avaluaciGn:

Cuestionario, se utiliza para conocer de qué manera mejora la competitividad empresariat de |a [E
Nuestros Chiguitines a traves de ia aplicacion de la Matriz de Ansoff utilizando el cuadranie da
desarrolle de nusvos servicios.

Agtor del Instrumente

Laura Antonglia Cardoza Palomino

Variable 2: Vaeriable dependiente

(Especificar si es variable | La competitividad empresarial es la variable dependiente ya que necasita de la aplicacion de la Matriz
| dependiente o de Ansoff para mejorar.
Uindependiente) |
j Fohlacion: 50 padres de familia de ta institucion Educative inicial Nuestros Chiquitings

Dimensidn [ indicador

ftems

| Suficiencia

Claridad

Coharencia

Relevancia

Observaciones ylo
recomendaciones

D1 Valor agregado

Innovacion

w

¢Considera que implementar nuevos
seqvicios es algo que se esté dando en
el rubro de educacion inicial?

(Considera que guarderia, talleres
{tutoria, musica, efs) terapias
{psicologicas.  lenguajs, etc) vy
convenios con colegios para ingreso
directo son servicios innovadcres en el
tubro de educacion inicial?

+Considera que lz innovacion de los
sepvicios proporciona valor agregado a
la empresa I Chiquitines?

Calidad del servicio

«Considera que & implementar
nueves servicios elevara fa formacién
integraf de los estudiantes?
(Considera qus implementar nuevos

seivicios aumentard 1z calidad dela 18

Chiguitines?

Satisfaccion del clignte

o

;Considera qua implemantar nueves
servicios  permitird  incrementar  su
grado de safisfaccion con la IE
Chiguitines?

D2 Posiclonamiento

Competencia en el
mercado

¢Considera que fa competencia en al
rubro de educacion inicial es aitg?

¢Considera que si se implementara
nuevos servicios en 1a |E Nuestros
Chigquitinas destacaria frente a la
competencia?




(<o

(Considera que al implemantar los
servicics de guarderia, talleres
{tutoria, mdsica, ete | terapias
{psicalogicas, lenguaje, elc.) v
CONVENIes con colegios para ingreso
directo daré una ventaja a los colegios
iiciales frente a los mas grandes?

Fidelizacion

10.

[ 1.

{12,

13.

(Considera que se  encuentra
comprometida con la gestion de fa IE
Chiguitines?

(Considera que  atender las
necasidades de los clientes aumenta el
compromiso con la tE Chiquitines?

LConsidera que a implementacion de
fUBVOS Sevicios mejorard la formacion
integrai de su nifio(a)?

(Considera que a mejorar 1a
formacion de los estudiantes infiuira en
el desarolle del rubro de educacion
inicial?

Participacion de mercado

14.

5.

16.

(Considera que la IE Chiquitines
deberia difundir informacién sobre los
nuevos servicios a implementar?

(Considera que frente a [a
cempatencia la IE Chiquitines tiene
mayor prestigio?

JUsted considera que al
implementarse los nueves sevicios se
destacara frente & la competencia?

03 Desampefio

Eficiencia

. (Considera que de implementarse

esta medida mejorarén los servicios
ofrecidos por fa |E Chiquitines?

Sostenibilidad
Emprasarial

1.

20.

. ¢Considera que la implamentacion de

nuevos sefvicios permitrd a fa IE
Chiguitines mantenerse en mercado?

. Considera que |13 mejora continua de
fos  servicios proporcionaré  valor
agregado a la |£ Chiguitines?

;Considera que el compromiso de los
padres con la {E Chiguitings influird en
la permanancia en el mercado?




Optimizacion  de  sus | 21. ¢Considera que ia IE Chiquitines debe
FELUIS0s aprovechar  SUS  TECUNSOS  COMO
infragstructura,  prestigio, personal
docente y de senvicios para la
implementacitn de nuevos servicios?

3
2]

. ¢Considera que los  recursos se
lilizarian  de  mejor forma  al
implementarse nueves servicios?

Validado por:

Apellidos y Nombres

Firma

L i T Caile Colisan

e /7/%3/3,1,/2 0/ ¥




FORMATOQ DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

INSTRUCCIONES:

Para validar el instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia, claridad, coherencia y

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracion
1 ? 1 3 4
. SUFICIENCIA: Los items no son | Los items miden @ Se debenincrementar

Los items que pertenecen a una

suficientes  para

algin aspecto de la |

algunce flems para

Los items son

misma dimension o indicador medirtadimension o | dimensién o indicedor | poder  evaluar  la | suficientes.
son suficientes para obtenarla | indicador. paro no corresponden | dimension o indicador
medicion de ésta. a la dimensicn total. | completaments.

. CLARIDAD: Elitem no esclaro. | Elitem requiere varias * Se  requisre  una | Bl item es claro,
£l item se comprends modificaciones o una | modificacion muy | tiene semantica y
faciimente, es dacir su modificacion muy | especifica de algunos | sintaxis
sintéctica y semantices son grande en el uso de | de los términos del | adecuads.
adecuadas. las  palgbras  de | item.

acugrdo  con su &
significade o per ia

ordenacion  de las

mismas.

. COHERENCIA: El item no fiene | El item tiene una | El item tiene una | Eiitemse
£l ftem tiene relacion logica con | refacion logica con | relacion  tangencial | relacién reguiar confa | encuentra
fa dimension o indicador que la dimension o  con la dimensién o | dimension o indicador | completamente
esta midiendo. indicador indicador, que g5t midiendo retacionado con la

dimension o
= indicador que esta
midiendo.

. RELEVANCIA:

£l item es esencigl o
impartante, es decir debe ser
incluido.

El item puede ser
eliminado sin que s
vea afectada Ia
medicion  de &
dirmension 0
indicador.

El itern tiene alguna
relevancia, pero ofro
item puede estar
incluyenda lo que éste
mids.

El itern es esencial o
importante, es decir
debe ser inciuido.

Ei ilem es muy
felovante v debe
sar incluido.

Fuente: Adaptado de: wwwhumana.unal colpsicometrialiies!t 1137057 415 706/arliculon._juicio_de_exoerto_27-36.07

de 2018
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®1
VARIABLE 1 (Aplicacion de fa Matriz de Ansoff)

Nombre del Ingtrumento
motivo de evaluacion:

Cuestionario, se utifiza para conocer de qué manera mejora la competitividad empresarial de la IE
Nugstros Chiguitines a través de la aplicacion de la Matriz de Ansoff utilizando &l cuadrante de
desarrollo de nuevos servicios.

Autor del Instrumento

Laura Antonella Cardoza Palomino

Variable 1: < Indagendiente ]
{Espacificar si es variable | La veriable aplicacion de la Matriz de Ansoff es independiente ya que incide en la mejora de la
dapandiente o competitividad empresarial.
independiente)
Poblacien: 50 padres de familia de la Institucién Educativa Inicial Nuestros Chiquitines
&y oo | ‘
Dimensidn / Indicador tems 5|5 |8 | & Observacionss ylo
2l | B |s recomendaciones
@ o | ®
31 Desarrolio de nuevos servicios
Thceptacion del senvicio | 1. jLe interesaria que ia IE Chiguitines |
implemante nuevos servicios? i L

~

(Considera que alguno de  estos
fueves servicios (quarderia, talleres,
terapias {psicoldgicas, lerquae, efc)y | 4 | 1 | 1 |y
convenios con colegios para ingresos
directos, va acorde conm  sus
necesidades?

3. iAdguiriria alguno de estos servicios
guarderia, talieres, terapies | Y4 3 4y
(psicolngicas, _lenguaje, ete) y
convenios con colegios para ingreses
directos?

4. ;Sile satisface algunc de los servicios
{guarderia, talleres, terapias
asicolégicas, convenios con colegios | N 1M | N[ Y
para  ingresos  directos}  estaria
dispussto a recomendario?




Adnuisicion del servicio

(Usted  adquinria el servicio de
guarderia para su nifio(a)?

¢Usted  adquiriia el servicio de
terapias psicolagicas, emocionales, de
lenguaje, efc. para su nifio(a)?

(Usted estada de acuerdo que se
implemente el servicio de convenios
con colegios para ingreso directo?

;Usted adquiriria el servicio de tallares
como futoria, misica, stc. para su
nific{a)?

H

H

Y

Ceracteristicas del
servicic

10.

12

(Considera que la caracteristica mas
importante en el semvicic es el buen
rivel de ensefianza?

¢Considera que la caracteristica mas
importanie en el servicio gs |a atencidn
parsonalizada?

. ¢Considera que la caracteristica mas

importante en ¢l servicio es una buena
infragstructura?

¢Considera que la caracteristica mas
importante en el servicio son las
pensiones bajas?

r[)2 Mercado Actual

" Demanda en el mercada

16.

. ¢Conote a padres de familia que le

interasarian los servicios de
guarderia, talleres (tutoria, misica,
etc.) terapias (psicologicas, lenguaie,
&fc.) y convenios con colegios para
ingresos directos-a implementar?

. ¢Lonsidera usted que a través de los

aes ha aumentado la demanda de
ios servicios de guarderia, talleres
{tutoria, misica, efc.) terapias
{psicologicas, lenguaje, ete.) ¥
convenios con colegios para ingresos
directos?

. ¢, Considers usted que la IE Chiquitines

captaria nuevos clientes
implementando nuevos senvicios?

¢ Considera que los padies reguieren
de colegios iniciales que cusnten con
s servicies de guarderia, tallerss
{tutoria, musica, efc.) terapias
{psicologicas, lenguaje, ko) y
convenios con colegios para ingreso
dirgcto?

EL\

n




= R N T T R R o A e R T R T e s S T

Oferta en ef mercado 17. ¢ Considera que han aumentado los
colegios iniciales particulares que
ofrecen fos servicios da guarderia,
tafleres (tutoria, musica, etc.) terapias | W | 4 | 4 | Y
{psicoldgicas, lenguaie, ete.) y
convenios con calegios para ingreso
directo?

v | 18, ;Conoce alguna institucion educativa
inicial cercana &l IE Chiquitines que
brinde los servicios de guarderia, Y
talleres (tutoria, misica, etc.), terapias 9 el k.
{psicologicas, lenguaje ete.) convenios
con celegios para ingresos directos?

Poderadquisiive | 19, ;Usted cuenta con disponibiidad
econdmica para adquirir un nueve
servicio, adicicnal a los que brinda la Wi (%Y
[& Chiquitines?

D3 Estrategia
empresarial

impacto organizacional 20. ;Cree usted que implementar nuavos u
seviclos mejorara en la competitividad | W | | "\
de fa |E Chiguitines?

21, ;Usted considera que el implementar
nuevos sexvicios e brindara valor Bid iy iy
agregado a la IE Chiquitings?

22, Considera que |a IE Chiquitines
| obtendra reconocimiento en el sector Hiw |4 |9
gducativo al implementar nugvos
SENVICIOs?

Gestion empresarial 23. (Considera que los colegios iniciales
particulares  deban  fomar en Wid (4 |4
consideracion  las  opiniones ¥
nzcesidades de sus clientes?

Desarrollo de nuevos 24. iCree usted que al implementar
servicios nueves servicios en la 1E Chiquitines 'y i« | W | W
complementara el servicio brindado? |

26, ¢Considara que las necesidades en ef |
¢ g O I T T
rubro de sducacion inicial aumentan
cor &l paso del iempo?

26. (Considera que segin los afios que
tiene la IE Chiquifines en el mercadees [H | W | Y '~|
preciso implementar nuevos servicins?
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®2

VARIABLE 2 (Competitividad empresarial)

Nembre del Instrumento
motivo de evaluacian:

Nugstras Chiguitines a través de iz aplicacion de la Matriz de Ansoff uilizando el cuadrente de
desarrolle de nuevos servicios.

Autor del Instrumenta ~

Laura Antanzlia Cardoza Paloming

Variable 2:

(Espacificar si es variable
dependients o
independients)

Variable dependiente
La competitividad empresarial es |a variable dependiente ya que necasita de la aplicacion de la Matriz
da Ansoff para mejorar,

Poblacion:

50 padres de familia de [a Institucion Educativa inicial Nusstros Chiquitines

Dimensidn / indicador

ftems

Suficiencia

Claridad

|

Coherencia

Relevancia

Observaciones ylo
racomendacionas

M Valor agregadeo

Innovacian

)

;Considera que implementar nuevos
servicios es algo que se esté dando en
¢l rubro de educacion inicial?

;Considera que guarderia, talleres
(uteria, mlsica, efc) terapias
{osicologicas,  lenguaie, efe) vy
convenios con colegios para ingreso
directo son servicios innovaderes an el
rbro de educacion inicial?

¢Considera que la innoveacion de los
senvicios proporciona valor agregade a
ia empresa IE Chifjuitines?

L)“‘

(S8

s

Y

d=

i

Calidad del servicio

¢Considera que al implementar
nuevos servicios elevara la formacion
integrat de los estudiantes?
¢Considera que impleméntar nuevos
servicios aumentaré la calidad de la B
Chiquifines?

Satisfaccion del cliente

<2

¢Considera que implementar nuevos
ervicios  permitird  incrementar  su
grado de satisfaccion con la IE
Chiguitines?

!

- D2 Posicionamiento

| Competencia en el
mercado

¢Considera que la competencia en ¢l
rubro de educacion inicial es alta?

¢ Considera que si se implementara
nuevos servicios en 1a IE Nuestros
Chiquitines destacaria frente 2 la
competencia?

4




P T P

| Fidelizacion

;Considera que al implementar los
servicios de guarderia, talleras
{tutoria, musica, etc.) terapias
{psicologicas, lenguaje, i) y
convenios con colegios para ingreso
directo dard una ventaja a los colegios
iniciales frente a los mas grandes?

0.

(Considera que se encuentra
comprometido con la gestion de la iE
Chiguitines?

. ¢Considera  que  atender las

necesidades de los clientas aumenta el
compromiso con la |E Chiguitines?

. (Considera que |a implementacion de

auevns servicios mejorara la formacion
integrat de su nifio{a)?

. iConsidera que a mejorar la

formacion de los estudiantes influira en
el desanollo del rubro de educacion
inicial?

Participacion de mercado

03 Desempefic

14,

18.

(Considera que la IE Chiquitines |

deberiz difundir informacion sobre los
nueves senvicios a implementar?

. (Corsidera que frente a la

competencia la IE Chiquitines tiene
mayor prestigio?

;Usted considera qua al
mplementarse [0s nueves sernvicios se
destacard frente a la competencia?

-3

Eficiencia

NZ:

¢ Considera qdé de irﬁplememarse
eata medida mejorarén los servicios
ofrecidos por ia IE Chiquitines?

!
.

nedrdor

Sostenihilidad
Empresarial

19.

20

. ¢Considera que 13 implementacion de

nuavos servicios permiticd a la {E
Chiquitines mantenerse an mercado?

¢ Considera que la mejora continua de
los  servicios proporcionard  valor
agregado a la |£ Chiquitines?

¢ Considera que el compromiso de los
padres con la {E Chiguitings influiré en
ia permanencia en el mercado?




Optimizacion  de  sus | 21, ,Censidera que la IE Chiquitines debe
ECUrsos ‘ gprovechar  sus  recursos  como
" infraestructura,  prestigio, personal

dotente y de senicios para la

implementacion de nuevos servicios?

22, (Considera que los fecursos se
utifizarian  de  mejor forma al
. implementarse nuevos servicios?

Validado bor:
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

INSTRUCCIONES:

Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficisncia, claridad, coherencia y
relevancia, el nlimero que seglin su evaluacion corresponda con acuerde a la ribrica,

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracion
1 2 3 4
. SUFICIENCIA: Los items no son | Los items miden | Sedeben incrementar

Los items que pertenecen a una

suficientes para

algin aspecto de la

algunos items para

Los items son

misma dimension o indicader medir fadimension o | dimensién o indicador | poder  evaluar  {a | suficientes.
son suficientes para obtenerla | indicador. pero no corresponden | dimension o indicador
medicion de ésta. ala dimension total. | complestaments.
. CLARIDAD: Elitem no es claro. | Elitem requiere varias | Se  requizre  una | El item es claro,
El item se comprende modificacionss o una | modificacion muy | tiene semaniica y

faciiments, es decir su modificacion  muy | especifica de algunas | sintaxis
sintéctica y seméntics son grande en ef uso de | de los términos del | adecuada,
adecuadas, | las  palabras  de | item.
i acusrdo con  su |
i significade o por la
ordenacion  de las
mismas. i
. COHERENCIA: El item no tiene | El ftem tiene una | Ei item fisne una | Elitemse
El itern iene relacion légica con | relacion logica con | refacion  tangencial | relacién regularcon la | encuentra
ia dimension ¢ indicador que la dimension o | con la dimension o | dimensitn o indicador | compietamante
esta midiendo. indicador. indicador. que esta midiendo relacionado con fa
dimension o
indicador que esta
midienda.

. RELEVANCIA:

£l item &3 esencial o
importante, s decir debe ser
incluids.

El ftem puede ser
eliminade sin que s

vea gfectada fa
medicion de la
dimension o]
indicador.

El item tiene alguna
relevancia, pero otro
itemm  puede estar
incluyendo lo que éste
mide.

£l itern es esencial o
importante, es decir
debe ser incluido.

El item es muy |
reievante y debe
sarincluido.

Fuente: Adaptado de: www.humana.unal.co/psicometriaifiies/7113/8574/5708/articuio3_juicio_de_experto_27-36.odf

Santa Anita, ..........




FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®1
VARIABLE 1 (Aplicacion de la Matriz de Ansoff}

Nombre del Instrumento | Cuestionario, se utifiza para conocer de qué manera mejora {a competitividad empresarial de la IE

motiva de evaluacion: Nuestros Chiguitines a fravés de la aplicacion de la Matriz de Ansoff ulilizando el cuadrante de
desarrolio de nuevos servicios.

Autor del Instrumento Laura Antonelia Cardoza Palomino

Variable 1: Indepandiente

{Especificar si es variable | La variable aplicacion de la Matriz de Ansoff es independiente ya que incide en la mejora dz la

dependiente o competilividad empresarial.

e T e I

Poblacién: 50 padres de familia de |a Institucién Educativa inicial Nuestros Chiquitines
B & | ae
2B (8|8

Dimensién / Indicador ftems 2= | 5|8 Observaciones ylo

15 |8 | & racomendaciones
w (&7 o

D1 Desarrolio de nueves servicios

Aceptacion del servicio 1. ¢Le interesaria que ia IE Chiguilines /
implemenie nuevos servicios?

2. ¢Considera que alguno de estos i
nuevos servicios (quarderia, talleres, '
terapias {psicologicas, lenguaje, efe.) y /
convenios con colegios para ingresos
cirectos, va acorde con sus
recesidades?

3. ¢Adquirria alguno de sstos servicios
guarderia, taileras, terapias /
{psicologicas,  lengueje, etc) vy
cenvenios con colegios para ingresos
directos?

4. 4Sile satisface algunc de los semvicios | /
(guarderia,  talleres,  terapias |
psicologicas, convenios con colegios
para ingresos  directos)  estaria
dispuesto a recomendario?




- Adquisicitn dal servicio

| '8,

(Usted adquiriria el servicio de
guarderia para su nifio(a)?

JUsted  adquiriia el senvicio de
ferapias psicoldgicas, emocionales, de
lenguaje, etc. para su nifio(a)?

jUsted estarfa de acuerdo que se
implemente el servicio de convenios
con colegios para ingraso directo?

Usted adquiriria el servicio de talleres
como tutoria, muisica, etc. para su
nific(a)?

M

b ¥

Caracteristicas del
senvicio

|

10.

Th

12

iConsidera que le caracteristica mas
importanie en el senicio es el buen
nivel de ensefianza?

;Considera que la caracteristica mas
importante en el servicio es la atencidn
parsonalizada?

i Considera que la caracteristica mas
importante en &l servicio es una buena
infraestructura?

(Considera que la caracteristica mas
importante en el servicio son las
pensiones hajas?

B T .

g

32 Mercado Actual

Demanda en el mercado

13. ;Conoce a padres de familia ue le

interesartan los servicics de
guarderia, talleres (tutoria, misica,
efe.) terapias (psicologicas, lenguaje,
etc.) y convenios con colegios para
ingresas directos a implementar?

14. ¢Considera usted que a través de los

afios ha aumentade la demanda de
ios seivicios de guarderia, talleres
{tutoria, musica, ete.) terapias
{psicolégicas, lenguaje, efc.) y
convenies con colegios para ingresos
dirgctos?

15. ;Considera usted que la IE Chiquitines

captaria nuevos clientes
implementando nuevos senvicios?

16. ;Considera que los padres requieren

de colegios iniciales que cuenten con
los servicios de guarderia, talleres
{tutoria, musica, efc.) terapias
{psicoldgicas, lenguaje, etc.) y
convenios con colegios para ingreso
directo?




Qferta en el mercado

17. ¢ Considera que han aumentado los

18.

colegios iniciales particulares que
ofrecen los servicios de guarderia,
talleras {tutoria, misica, efs.) lerapias
{psicologicas, lenguaje, etc.) y
convenios con colegios para ingreso
directo?

:Congce aiguna institucion educativa
inicial cercana al 1E Chiquitines que
brinde los servicios de guarderia,
{alleres (tutoria, musica, elc.), terapias
{psicologicas, lenguaje efc.) convenios
0N colegios para ingresos directos?

Poder adquisitivo

18.

JUsted cuente con  disponibiidad
scondmica para adquirr un nuevo

servicio, adicional a los que brinda la |

|E Chiquitines?

D3 Estrategia
empresarial

Impacto organizacional

20.

21,

22,

. Cree usted que implementar nueves
sevicios mejorars en la competitividad
de la IE Chiquitines?

Usted considera que el implementar
nuavos senvicios fe brindara valor
agreqado a la |E Chiquitines?

¢ Considera que la [E Chiquitines
obtendré reconocimiento en el sector
educativo al implementar nuevos
servicios?

Gestidn empresarial

23.

;Considera que los colegios iniciales

particulares  deban  tomar en |
consideracion  las  opiniones  y |

nacesidades de sus clientes?

Desairollo de nuevos
servicios

24.

26

(Cree usted que al implementar
nuevos servicios en la IE Chiquitines
complementara el servicio brindada?

¢ Considera que las necesidades en el
rubro de educacién inicial aumentan
con el paso del tiempo?

¢Considera que seglin los afos que
tiene la |E Chiguitinas en el mercado es
oreciso implementar nuevos servicios?

. T T
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®Z

VARIABLE 2 (Competitividad empresarial}

| Nombre del Instumento
| motivo de evaluacion:

Cuestionario, se utiliza para conocer de gué manera mejora la competitividad empresarial ds la [E
Nugstros Chiguitines a través de la aplicacion de la Matriz de Ansoff utilizando el cuadrante de
desarrolle de nueves servicios.

 Autor del Instrumento

Laura Antoneiia Cardoza Paloming

el rubro de educacion nicial?

(Considera que guarderia, talleres
{tutoria, misica, efc) terapias
{psicolégicas, lenguaje, eic) vy
convenios con colegios para ingreso
directo son servicios innovadores en el
nibro de educacion inicial?

;Considera que la innovacion de los
seqvicios proporciona valor agregado a
ia empresa IE Chiquitings?

Variable 2; Variable dependiente
{Especificer si es varable | La competitividad empresarial es 12 variable dependients ya que necesita de la aplicacion de la Matriz
dependiente 0 de Ansoff para mejorar.
independients)
Poblacién: 50 padres de familia de |a institucion Educative inicial Nuestros Chiguitines
K. s | .
, B8 |2 ¢
Dimension / Indicador ftems 2|2 | §| & Observaciones yio
2|15 |5 |3 racomendacionas
o &2 48
D1 Valor agregado
{nnovacién 1. ¢Considera que implementar nuevos
servicios es algo que se esté dando en /] P

Calidad del servicio

cConsidera que &l implementar
nueves servicios elevara la formacion
integral de los estudiantes?
(Considera que implementar nuevos
seivicios aumentara la calidad de la |E
Chiguitines?

Satisfaccion del cliente

o))

¢Considera que implementar nuevos
servicios  permitird  incrementar su
gradc de satisfaccion con la IE
Chiguitines?

02 Posicionamiento

Compelencia en el
metcado

ibro de educacion inicial s aita?

¢Considera que si se implementard
nueves servicins en la £ Nuestros
Chiquitines destacaria frente a la
competencia?




w

iConsidera que al implementar ios
servicios de guarderig, talleres
{lutoria, mdsica, etc.) terapias
{psicoldgicas, lenguaje, etc.) ¥
coNVenias con colegies para ingreso
directo daré una ventaja a los colegios
iniciales frents a los mas grandes?

Fidelizacion

10.
1.

12.

13

(Considera  que  se  encuentra
comprometido cen la gestion de la iE
Chiquitines?

(Considera que  atender las
nacasidades de los clientas aumenta el
compromiso con la |E Chiquitines?

(Considera que la implementacion de
nuevos servicios mejorara la formacion
integral de su nifin{a)?

(Considera que @& mejorar la
formacion de los estudiantes influirz en

¢l desarmollo del rubro de educacion

inicial?

Participacion de mercado

16.

. ¢Considera que la IE Chiguitines

deberia difundir informacion sobre los
nueves servicios a implementar?

. ¢(Considera que frente a Ia

competencia fa IE Chiquitines tiene
mayor prestigio?

Usted considera que al
implementarse los nuevos servicios se
destacaré frente a le competencia?

SN

D3 Desempeiio

Eficiencia

1.

(Considera que de implementarss
esta medida mejorarén los servicios
ofrecidos por la |E Chiquitines?

Sostenibilidad
| Empresarial

18.

19

20.

(Considera que la implementacion de
nuevos servicios permitra a fa IE
Chiquitines mantenerse en mercado?

(Considera que Ia mejora continua de
los servicios proporcionargd  valor
agregado a la £ Chiquitines?

i Considera que el compromiso de los
padres con la IE Chiquitings influird en
fa permanencia en el mercado?




Optimizacion  de
FECUrs0s

sus

21, ;Considera que la |E Chiquitines debe

aprovechar  SUS  TRCUrS0S  Como
infraestruciura, prestigio, personal
docente y de servicios para la
implementacion de nuevos servicios?

22. ¢Considera que los recursos se

utilizarian  de  mejor  forma  al
implementarse nuevos servicios?

Validado por:
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