OAD DE ¢
<& 4y

Rttt

Kok e ek K &
@ = 4
[ -
W‘ UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

nee

&

%
%‘*mw‘y

PROYECTO DE INVESTIGACION PRESENTADO COMO REQUISITO
PARA OPTAR POR EL TITULO DE

INGENIERIA EN MARKETING Y NEGOCIACION COMERCIAL

TEMA:

“  PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING PARA EL
INCREMENTO DE ESTUDIANTES EN LA UNIDAD EDUCATIVA
CANADIENSE DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL ANO 2016.”

Autora:
Cadena Baquerizo Paola
Tutor de Tesis:
Arg. Teodoro Escalante Bourne, MSc

Guayaquil, 2016



.

1 Presidencia x . Plan Nacional

de la Republica ¢ & de Ciencia, Tecnologia,
_ del Ecuador L Innovacion y Saberes

*—=SENESCYT

o ) Secretaria Nacional de Educacion Superior,
) Ciencia, Tecnologia e Innovacion

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIAS Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS

GUAYAQUIL ANO 2016.”

TITULO “ PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE
ESTUDIANTES EN LA UNIDAD EDUCATIVA CANADIENSE DE LA CIUDAD DE

AUTOR: Cadena Baquerizo Paola

REVISORES: Abg. Hugo Céardenas
Echeverria, MSc; Lcda Blanca Silva
Guerreo, MSc.

INSTITUCION: Universidad de Guayaquil

FACULTAD: Ciencias Administrativas

CARRERA: Ingenieria en Marketing y Negociac

ion Comercial

FECHA DE PUBLICACION: Abril 2016

N° DE PAGS.:

AREA TEMATICA: Marketing Educativo

PALABRAS CLAVES: Marketing deportivo, Marke

ting electronico, aplicativo, internet

RESUMEN:
N° DE REGISTRO(en base de datos): N° DE CLASIFICACION:
NO

DIRECCION URL (tesis en laweb):

ADJUNTO PDF v
SI ‘ NO

CONTACTO CON AUTORES: Teléfono ‘ E-mail:

CONTACTO DE LA INSTITUCION | Nombre: Arqg. Teodoro Escalante Bourne,
MSc.
Teléfono: 0997892043




CERTIFICADO ANTIPLAGIO

Plagiarism Checker X Originality
Report

Similarity Found: 4%

Date: miércoles, abril 20, 2016
Statistics: 604 words Plagiarized / 15122 Total words
Remarks: Low Plagiarism Detected

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS PROYECTO DE INVESTIGACION PRESENTADO COMO
REQUISITO PARA OPTAR POR EL TITULO DE INGENIERIA EN MARKETING Y
NEGOCIACION COMERCIAL TEMA: “ " Autora: Cadena Paola Tutor de
Tesis: Arg. Teodoro Escalante Bourne, MSc Guayaquil, 2016
INTRODUCCION Con la elaboracion de la presente investigacion, se
pretende mejorar el posicionamiento de la Unidad Educativa
“CANADIENSE", creando una imagen positiva que contribuya a
incrementar la demanda de sus servicios, es por ello que se establece la
importancia de la realizacion de un plan estratégico de marketing, en él se
plantean objetivos los cuales han sido tomados a partir de la necesidad
que tiene la institucion.

Se realiza un diagnostico producto de la investigacion realizada, para ello
se utiliza la herramienta del FODA y se analiza el entorno externo e interno
de la institucion en donde se visualizan las amenazas de nuevos servicios
que puedan existir en el mercado, las amenazas de que existan nuevos

Arq. Teodoro Escalante Bourne, MSc.



CERTIFICACION DEL TUTOR

Habiendo sido nombrado, Arg. Teodoro Escalante Bourne, MSc.
como tutor de tesis de grado como requisito para optar por los titulos
de Ingenieria en Marketing y Negociaciéon Comercial, presentado por

Cadena Baquerizo Paola Lissette, con cédula de identidad 0926626557

Tema: “PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING PARA EL
INCREMENTO DE ESTUDIANTES EN LA UNIDAD EDUCATIVA
CANADIENSE DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL ANO 2016.”

Certifico que: He revisado y aprobado en todas sus partes, encontrandose

apta para su sustentacion.

Arq. Teodoro Escalante Bourne, MSc.

Tutor



RENUNCIA DE DERECHOS DE AUTORIA

Certificamos que el contenido del proyecto de titulacion presente, es de
absoluta autoria y responsabilidad de la autora: Cadena Baquerizo Paola
Lissette con C.I. 0926626557

Tema: PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING PARA EL
INCREMENTO DE ESTUDIANTES EN LA UNIDAD EDUCATIVA
CANADIENSE DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL ANO 2016

Derechos que renunciamos en favor de la Universidad de Guayaquil para
que le de el uso que a bien disponga.

Paola Lissette Cadena Bauquerizo

C.1. 0926626557



vi

Dedicatoria

Dedico esta tesis de manera especial a mi querida madre Lucrecia del
Rocio Baquerizo y a mi papa Bolivar Casagrande que, aunque no ha sido
mi padre bioldgico me demostrd su inmenso amor.

Juntos me formaron y gracias a ellos soy la persona que soy ahora,
porque me apoyan siempre en la parte moral y econémica, estan
presenten en todo momento de mi vida.

A mis hermanos que me han tenido mucha paciencia por su apoyo
incondicional.

Ellos brindaron los cuidados que mi hija recién nacida necesitaba mientras
realizaba mis estudios y mis jornadas laborales, son detalles inolvidables
y que hicieron que esto sea posible.

A mi esposo por su comprension y fuerza porque cuando ya desistia me
daba fuerzas a seguir adelante, mi logro es de él también porque somos
uno solo.

A mis dos hijos que desde esta fecha especial luego de obtener mi titulo
profesional van a contar con un soporte mas que va a permitir brindarles
una mejor calidad de vida.

Y a todos mis familiares en general por ser compaifiia en todo este
proceso de vida profesional.

Paola Cadena Baquerizo



Vii

Agradecimiento

A Dios por darme salud, fe, sabiduria entendimiento para poder culminar
esta etapa de mi vida por que definitivamente sin €l no lo hubiera logrado.

A la universidad Estatal de Guayaquil Facultad de Ciencia Administrativas
decano profesores, director de carrera.

A mi tutor el Arq. Teodoro Escalante Bourne que me ha guiado en este
trabajo, por su valiosa tutoria en todo el proceso de realizacion de la tesis,
y por poder compartir esta experiencia.

A los ejecutivos principales y personal docente de la unidad educativa
Canadiense por entender la importancia de este proyecto y permitirme
conocer todos los detalles de informacion necesaria para poder
desarrollar y culminar con éxito mi tesis.

A mis familiares, esposo, amigos en general.

Paola Cadena Baquerizo



INDICE DE CONTENIDOS

Portada

Repositorio Senescyt

Certificado Antiplagio

Certificacion del Tutor

Renuncia de derechos de autoria
Dedicatoria

Agradecimiento

indice de Contenidos

indice de Figura

indice de Tablas

indice de Gréaficos

Resumen

Abstract

INTRODUCCION

Planteamiento del Problema
Formulacion del Problema

Objetivo General

Objetivos Especificos

Justificaciéon

Hipotesis y Variables

Aspectos Metodolégicos

Aporte Cientifico

CAPITULO |

Exposicion y analisis de teoria relacionada con el problema
Planificacion Estratégica del marketing
Proceso de direccionamiento estratégico
Definicidon de la planificacion estratégica
Importancia de la planificacion estratégica
Marketing

Definicion de Marketing

El Plan de Marketing

Estructura y fases del plan de marketing
Analisis de situacién

Analisis FODA

Filosofia Corporativa

Misién

Vision

Valores Corporativos

Ventaja Competitiva

Marketing Mix

Enfoque tedrico limites conceptuales y tedricos
Mision actual del colegio

viii

Vii
vili
Xi
Xii
Xiii

x.
<

OO NOUITRRWWWN B



Vision actual del colegio

Valores

Politicas de Calidad

Antecedentes referidos al problema
CAPITULO I

Andlisis del resultado metodologia
Andlisis cuantitativo y cualitativo de resultados
Descripcién y explicacion de resultados
Resultados Relevantes
Conclusiones

Recomendaciones

CAPITULO 1l

Propuesta

Tema

Justificacion

Objetivos

Objetivo General

Objetivos Especificos

Desarrollo de Estrategias

Matriz FODA

Estrategia de Producto

Estrategia de Precio

Estrategia de Distribucion
Estrategia de Promocion

Plan de accion y control

Material impreso

Redes Sociales

Pagina Web

Andlisis Financiero

Presupuesto

Presupuesto General

Relacion Beneficio Costo
Conclusiones y Recomendaciones
Bibliografia

26
26
26
27
29
29
29
33
50
52
53
54
54
54
54
55
55
55
56
56
56
57
57
58
58
61
62
62
64
64
65
65
66
68



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.

INDICE DE FIGURAS

Proceso de Direccionamiento Estratégico
Etapas en la elaboracion de un Plan Estratégico
Conceptos Basicos del Marketing Segun (A.M.A)
Definicion de Marketing (AMA)

Fases de la Elaboracion del Plan de Marketing
Andlisis de Marketing (FODA)

Las Cuatro P’s de la Mezcla de Marketing
Organigrama Institucional

11
12
11
17
20
21
24
27



Tabla 1.
Tabla 2.
Tabla 3.
Tabla 4.
Tabla 5.
Tabla 6.
Tabla 7.
Tabla 8.
Tabla 9.

Tabla 10.
Tabla 11.
Tabla 12.
Tabla 13.
Tabla 14.
Tabla 15.
Tabla 16.

INDICE DE TABLAS

Género

Edad

Motivo Matricula

Pago Pensién

Elegir institucion
Infraestructura IEP
Importancia

Clima Educativo
Conocimiento UEC

Docentes — Estudiantes
Docentes — Padres de Familia
Padres de Familia Directivos
Capacitacion Docentes
Recomendaciones
Promocién

Forma de Promocion

Xi

34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49



Gréfico 1.
Gréfico 2.
Grafico 3.
Gréfico 4.
Grafico 5.
Gréfico 6.
Gréfico 7.
Gréfico 8.
Grafico 9.

Gréfico 10.
Gréfico 11.
Gréfico 12.
Grafico 13.
Gréfico 14.
Grafico 15.
Gréfico 16.

INDICE DE GRAFICOS

Género

Edad

Motivo Matricula

Pago Pension

Elegir institucion
Infraestructura IEP
Importancia

Clima Educativo
Conocimiento UEC

Docentes — Estudiantes
Docentes — Padres de Familia
Padres de Familia Directivos
Capacitacion Docentes
Recomendaciones
Promocion

Forma de Promocion

Xii

34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49



Xiii

RESUMEN

El presente trabajo de Titulacion se planifico observando la problematica
gue presenta la Unidad Educativa Canadiense, que a pesar de ofrecer un
buen servicio educativo y contar con instalaciones adecuadas para la
ensefianza — aprendizaje no se logra captar la cantidad de estudiantes a
los que puede atender en sus aulas, se realiz6 la correspondiente
investigacion de campo para establecer las variables que podrian incidir en
la matriculacion en la institucion, se complementa esta investigacion con un
andlisis bibliografico que nos permita fundamentar teéricamente el trabajo
de investigacion asi como también el planteamiento de la propuesta que
sea la adecuada para esta Unidad Educativa a través y en consideracion
del Marketing Educativo . El trabajo de dividi6é en cuatro Secciones para
una mejor comprension y analisis, se empled la Introduccion, Marco
Tedrico, Analisis de Resultados y la Propuesta. Se aplica una herramienta
muy utilizada para establecer un andlisis situacional como lo es el uso de
la Matriz FODA, el cual sirvié conjunto con la encuesta realizada a los
padres de familia o representantes, para generar las propuestas de
estrategias de marketing que permitan cumplir con los objetivos planteados,
sobre todo el de lograr un incremento de la poblacion estudiantil del plantel.
Se realiza mejoras al logotipo de la Unidad los correspondientes materiales

para promocion.

Palabras claves: Marketing Educativo, educacion, estudiantes, promocion
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ABSTRACT

This paper Titling was planned observing the issues presented by the
Education Unit Canadian, that despite offering a good educational service
and have adequate facilities for teaching - learning fails to capture the
number of students who can attend on their classrooms, the corresponding
field research was conducted to establish the variables that could affect
enrollment in the institution, this research is complemented by a literature
review that allows us to theoretically substantiate the research work as well
as the approach of the proposal it is appropriate for this Educational Unit
through consideration of Marketing and Education. Work divided into four
sections for better understanding and analysis, the Introduction, Theoretical
Framework, Results Analysis and Proposal was used. a widely used to
establish a situational analysis as is the use of the SWOT Matrix, which
served conjunction with the survey of parents or guardians to generate the
proposed marketing strategies that would meet the tool it is applied
objectives, especially to achieve an increase in the student population on
campus. Improvements were made to the logo Unit corresponding materials

for promotion.

Keywords: Marketing Education, education, students, promotion



INTRODUCCION

Con la elaboracion de la presente investigacion, se pretende mejorar
el posicionamiento de la Unidad Educativa “CANADIENSE”, creando una
Imagen positiva que contribuya a incrementar la demanda de sus servicios,
es por ello que se establece la importancia de la realizacion de un plan
estratégico de marketing, en él se plantean objetivos los cuales han sido

tomados a partir de la necesidad que tiene la institucion.

Se realiza un diagnostico producto de la investigacion realizada,
para ello se utiliza la herramienta del FODA y se analiza el entorno externo
e interno de la institucion en donde se visualizan las amenazas de nuevos
servicios que puedan existir en el mercado, las amenazas de que existan
nuevos participantes, las negociaciones con los proveedores y con los
clientes o usuarios de los servicios educativos, la lucha competitiva o sea
el monitoreo constante hacia la competencia directa. Se identifica la
competencia directa que tiene la institucibn y sus correspondientes
aranceles. Asimismo, se analizan el entorno econdmico, politico legal,
tecnoldgico y sociocultural. Seguidamente se plantean las estrategias en
las areas de promocion, publicidad y relaciones publicas y publicidad,
también se presenta el cronograma para llevar a cabo todas las estrategias
planteadas. Finalmente se elabora el presupuesto correspondiente a cada
estrategia propuesta para que la direccién del Colegio tenga una idea de la

inversion a realizar.

En el capitulo | se expone los aspectos tedricos que fundamentan la

investigacion.

En el Capitulo 11, se explica la parte metodologica de la investigacion

y se presentan los resultados con su correspondiente analisis del estudio



de mercado realizado, que sustenta las conclusiones y recomendaciones a

las que se llega a través de la investigacion.

En el Capitulo 1ll, se desarrolla la propuesta de un Pla estratégico de

Marketing para la Unidad Educativa Canadiense.

Planteamiento del Problema

A nivel educativo, toda clase de actividad, continuamente muestra el
problema de cédmo efectuar sus labores de la mejor manera posible, con el
tiempo minimo, a bajos costos y con el menor esfuerzo; la superacion de
toda institucién educativa particular dependera de un buen estudio de todas
sus actividades y del debido cuidado que se le dé a las fuentes principales
de sus problemas, para conseguir disminuirlos y de esta manera lograr una
eficiente gestion administrativa y comercial consiguiendo excelentes
resultados. La Unidad Educativa CANADIENSE esta comprometida con el
mejoramiento continuo de los estudiantes, pero pese a sus esfuerzos
académicos y en su control de gastos, se evidencia una pérdida continua
de estudiantes a lo largo de su historia, afectando sus finanzas y busca
consolidarse como una institucion educativa reconocida académicamente
por sus altos estandares de cumplimiento y por ser econémica y
financieramente sostenible en el tiempo. La Unidad Educativa
“CANADIENSE” requiere posicionar su nombre y buscar estrategias que
mejoren el servicio educativo, como también, lanzar productos o servicios
que produzcan valor agregado para la Institucion. Entre los principales
problemas que surgen en la Unidad Educativa CANADIENSE son los

siguientes:

La necesidad de posicionamiento en el Mercado. - Se observa un

cierto estancamiento en el crecimiento del plantel, la cual ha exigido realizar



cambios, que se consideran positivos para el crecimiento del mismo, como:

el cambio de direccion, metodologia, tecnologia, etc.

La reorientacion académica. - Surge del crecimiento de los niveles
de la Escuela hacia la Secundaria, lo que implica mayor preparacion,
nuevos riesgos, inversiones antes no realizadas. Todo lo indicado es
supervisado constantemente, al igual que a sus maestros, por el Ministerio
de Educacion, con la desventaja de la falta de experiencia en estos

procesos del personal del nivel de secundaria, que es nuevo.

Competencia cada vez mayor. - Que disminuye el segmento de
mercado y obliga a pensar y descubrir nuevas necesidades en el cliente
para ofrecerle nuevos servicios que satisfagan sus deseos y generen mayor

rentabilidad socio econdmica.

Cambios en el nicho de mercado. - Se observa un cliente que tiene
mas opciones de seleccion. Ademas, se debe considerar que se requiere
conocer con mas detenimiento el segmento nuevo de mercado para poder

abastecerlo.
Formulacion del Problema

¢,De qué forma el desarrollo de una planificacion estratégica de
marketing influye en la Unidad Educativa CANADIENSE de la ciudad de
Guayaquil, Provincia del Guayas? para la captacion de estudiantes y
mejoramiento de la atencion a la comunidad educativa.

Objetivos generales

Identificar posibles causas de la baja captacion de estudiantes de la
Unidad Educativa CANADIENSE de la ciudad de Guayaquil



Objetivos especificos

e Realizar un diagndstico situacional de la unidad Educativa, para
verificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
de la Unidad Educativa CANADIENSE de la ciudad de Guayaquil.

e Establecer un estudio de mercado que permita identificar deseos
y preferencias del cliente final y su posicion respecto a la
competencia, para de esta forma plantear una estrategia de

posicionamiento.

e Disefiar un plan estratégico de marketing, que ayude a
incrementar la afluencia de estudiantes en la Unidad Educativa
CANADIENSE de la ciudad de Guayaquil.

Justificacion

El plan estratégico de marketing es una herramienta que permite
identificar de forma clara el entorno donde se desenvuelve la institucion,
Sus recursos y capacidades y en base a ello fije lineas y proyectos
estratégicos a realizar para mejorar su posicion en el mercado. La
importancia de esta propuesta radica en la necesidad que existe
actualmente de usar herramientas mercadologicas que permita a las
organizaciones ser competitivas, es por ello que se vuelve necesario
innovarse constantemente para estar a tono con los cambios que
diariamente ocurren en el mercado y sobre todo en el comportamiento de
adquisicién de productos o servicios de las personas que se vuelven cada

vez mas exigentes.



Se observa que en el sector de servicios educativos privados existe
una fuerte competencia, entre instituciones de larga trayectoria y otras de
mMAas reciente creacion, las cuales se disputan arduamente el mercado
estudiantil, por lo que los directamente involucrados en la gerencia de estas
entidades deben de mantenerse alertas, ser creativos y visionarios en la
ejecucion de variadas estrategias para mantener y consolidar su posicion
mercadoldgica. Desde el punto de vista practico se sugiere realizar unos
cambios estructurales que conlleven al mayor rendimiento académico de
los estudiantes, y al mejoramiento de la imagen institucional del colegio con
el fin de mejorar el posicionamiento de la institucion en los mercados

actuales.

Se estima necesario realizard un plan estratégico de marketing que
aproveche las ventajas competitivas que el mercado esta ofreciendo en
especial la poca cobertura educativa privada y la exigencia de mejores
estandares académicos que permita una formacion integral en los jovenes
de la ciudad. Por tal razén se realizara el presente proyecto teniendo en
cuenta poblacion egresada y la que actualmente se encuentra en la
institucion. De esta forma permita diagnosticar la situacion de la entidad con
respecto al mercado que actualmente se tiene para el incremento de la
poblacion y mejoras de la estructura financiera. Ademas de realizar los

planes de accién que logren los objetivos propuestos en el proyecto.
Hipotesis y Variables
. Si se elabora un Plan Estratégico de Marketing para la Unidad

Educativa CANADIENSE, se podra incrementar la afluencia de estudiantes

y explotar la imagen de la Unidad.



Variable Independiente

Plan Estratégico de Marketing

Variable Dependiente

Incrementar la afluencia de estudiantes y explotar la imagen de la Unidad.

Aspectos Metodologicos

Los métodos de investigacion que se utilizaren segun se requiere

son:

Método Cientifico. - Este método busca el camino, la via de
conocimiento, no de cualquier conocimiento en general, sino de los

conocimientos ubicados dentro del rigor de la ciencia y la tecnologia.

Método Inductivo. - Es el estudio e investigaciones de algunos casos
particulares obtendremos la verdad general. Dos son las formas de este
método. La primera se denomina induccién completa y la segunda

induccion incompleta.

Completa: - se la denomina perfecta, ya que se realiza un estudio a

casos especificos aglutinados en su globalidad.

Incompleta: - se la denomina imperfecta, ya que es la mas utilizada

para inferir conocimientos muy generales.

Método Deductivo. - Es la que parte de las leyes generales a las leyes

generales a las leyes secundarias o casos particulares.



Aporte Cientifico

Como novedad cientifica se debe sefalar que, mediante el
marketing, las instituciones educativas nacionales e internacionales son
reconocidas tanto por su actividad, por lo que son, por sus productos,
demostrando su crecimiento y desarrollo a través de sus ganancias. Este
proyecto tiene por objeto la implementacion de una microempresa mediante
conceptos cientificos de administracion, marketing y de finanzas que
aporten en el desarrollo educativo, asi como también en la bisqueda de
estrategias que permitan la captacion de estudiantes y la satisfaccion de
cada uno de ellos. Las aplicaciones de dichas estrategias acompafiado de
la correcta funcién administrativa son elementales en el &mbito empresarial,

a mas de lograr la estabilidad que la misma necesita.

Ademas, contribuye con el desarrollo fundamental de los recursos,
permitiendo de esta forma tomar las medidas preventivas, garantizando un
control ordenado y especifico para el desarrollo educativo, por tal motivo se
beneficiara no solo la institucion educativa, sino también al sector en

particular.



CAPITULO |

Exposicion y analisis de teoria relacionada con el problema
Planificacion estratégica del marketing

Estrategias

(Wallace Stettinius, D. Robley Wood Jr., Jacqueline L. Doyle, John
L. Colley Jr., 2009, pag. 14), Aseguran que: La estrategia es un concepto a
largo plazo y, muy importante, tiene que ver con el cambio. El lider de una
empresa, para tener un futuro préspero, debe considerar lo que se puede
encontrar en el camino, conocer los factores y fuerzas que pueden impulsar
el cambio, asi como su impacto probable en la empresa. Los directivos
tienen que decidir qué medidas deben tomar ahora para prepararse para lo

que esperan y desean conseguir en el futuro.

Por otro lado (Capriotti, 2013, pag. 75) indica que las estrategias,
“Son las lineas globales de accidn de la empresa para lograr una posicién
competitiva en el mercado”. Es decir, que la estrategia es un esquema
fundamental para una empresa o institucion, por la cual se puede mantener
la continuidad de la misma y adaptarse al entorno, para asi buscar
soluciones y medidas que establezcan ventajas competitivas. Hay que
recalcar que una de las principales funciones de la administracion moderna
es la planeacién y junto con la organizacién, direccién y control juegan un
papel muy importante entre las funciones que desempefa un emprendedor

para el desarrollo de sus estrategias.

Plan Estratégico

(Jesus Palencia; Huber Garcia; Adriana Moreno; Carlos Rairan;
Pablo Prado; Paula Rodriguez, 2013) Explican que: “Es el proceso
mediante el cual se determina racionalmente a dénde queremos ir y como

llegar alla”.



Desde esta perspectiva, un plan es un proceso que determina el
limite de espacio y tiempo, el cual producird un efecto positivo en el futuro
a las medidas que se tomen con relacion a los objetivos implantados por la

organizacion.

Por otro lado, (Gaxiola, Jesus, 2013, pag. 22) Expresa que: El plan
estratégico para la organizacion es el plan maestro, en el cual, la direccién
recoge las decisiones estratégicas que ha adoptado “hoy” respecto a lo que
hara en los préximo afios (3 a 5 afilos es un periodo de planeacion
recomendado para una empresa), y que todos los trabajadores deben
conocer y seguir para lograr ser lo suficientemente competitivos y satisfacer
los objetivos y metas estratégicas marcadas relativas a, crecimiento y
rentabilidad, o simplemente lograr la supervivencia o la consolidacion de la

empresa.

Desde el punto de vista de este analisis, el plan estratégico es un
camino muy singular y primordial a través del cual una organizacién evalta
su situacion actual, revisa y analiza la razén de ser de la misma, define su
vision de futuro y cuales deben ser sus objetivos principales, por tal razén
se convierte en un marco muy referencial para la toma de decisiones y la

ejecucion de planes y actividades.

De acuerdo a lo que expresa (Gaxiola, Jesus, 2013), para el
desarrollo de un buen plan estratégico dentro de una empresa PYME, se

deberia seguir los siguientes 5 pasos:

1. La Reflexiéon: Para la fase de reflexibn es necesario que tenga
conocimiento pleno de su empresa, del mercado y posibilidades de
sus productos o servicios, de su competencia y sobre todo debe

realizar una reflexion con toda claridad y sin engafnarse.
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2. La visibn estratégica: Establece una vision estratégica que
determina hacia donde se dirige la organizacion en los proximos tres
afos, todo con el fin de tener claridad y proporcionar una direccion
a largo plazo; para esto, se puede contestar a las preguntas:
¢Cudles son las caracteristicas que me hacen diferente a la
competencia?, ¢Cuéles son los procesos o actividades en las que
debo ser excelente?; las respuestas ayudaran a determinar el rumbo
de todas las acciones a desarrollar para cumplir con ese propdsito o
vision estratégica determinada.

3. Los objetivos y metas: Convertir la vision en objetivos claros y
medibles de desempefio que se debera lograr en los 3 afios y con
metas intermedias a mediano plazo (por lo general se establecen
para cada afo).

4. La ejecucion: La ejecucion del plan es la parte fundamental de todo
el proceso, para esto es necesario crear los proyectos que impacten
en el logro de los objetivos y metas establecidos en la fase anterior;
con esto se logra “la alineacién”.

5. El seguimiento: Esta actividad de seguimiento siempre le
corresponde a la Gerencia o Administracion General. El resultado de
las revisiones sin lugar a dudas serd una gran cantidad de

aprendizaje organizacional y una mejora continua.

Proceso de direccionamiento estratégico

Segun (Jesus Palencia; Huber Garcia; Adriana Moreno; Carlos
Rairan; Pablo Prado; Paula Rodriguez, 2013) nos mencionan que: El
Direccionamiento Estratégico es una disciplina que, a través de un proceso
denominado “Planeacién estratégica”, reune la “Estrategia de Mercadeo”,
la cual define cdmo orientaremos nuestros productos y servicios hacia el
mercado, teniendo en cuenta los recursos, las oportunidades y amenazas

del entorno y los principios corporativos, para determinar la “Estrategia
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Operativa®, con el posterior objetivo de satisfacer, oportuna vy
adecuadamente, las necesidades de nuestros clientes. Desde esta
perspectiva, el proceso de direccionamiento estratégico tiene como objeto
disefiar una estrategia de manera sistematica de acuerdo a un lineamiento
integral, l6gico y racional por medio del cual se va a gestionar las ideas
planteadas dentro de la empresa, para asi tomar las decisiones necesarias
que ayude a prevenir y actuar en condiciones complejas, creando
oportunidades nuevas y diferentes para el futuro, llegando a mercados
competitivos y satisfaciendo de una u otra forma las necesidades de los

clientes de una manera muy perspicaz.

Figura 1. Proceso de Direccionamiento Estratégico

W

P — Vision, Mision
lagnostico y Objetivos
¢Donde estamos? Estrategias > ¢Qué queremos?

¢ Cémo lograrlo?

3]

2] 1]
Seguimiento

¢Cémo lograrlo?

Fuente: Planeacion Estratégica - Disefiando la estrategia ganadora

Definicion de la planificacidon estratégica

(Kotler, P.;Armstrong,G., 2012, pag. 38) Establecen que: “La
planeacion estratégica constituye la base para el resto de la planeacion en
la empresa. (...) El plan estratégico implica adaptar la empresa para
obtener ventajas de las oportunidades que haya en su entorno cambiante”.

Por otro lado (Tirado, 2013), menciona a la planificacion estratégica
como: El proceso de mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos

y recursos de la compafia y las cambiantes oportunidades del mercado,
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con el fin de modelar y restructurar las areas de negocio y producto de la

compafia de forma que den beneficios y crecimientos satisfactorios.

Desde este punto de vista, se puede definir a la planificacién
estratégica como una herramienta dentro del proceso administrativo, que
identifica en las decisiones planteadas, las oportunidades y amenazas
influyentes dentro de la empresa, y que utilizando las fortalezas y
debilidades, ofrece una ventaja Unica y positiva para mejorar los procesos
de la misma, de esta forma direccionarlos hacia un lineamiento integral,
asegurando resultados que realmente mejoren la situacion de la empresa
o institucion a futuro. Dentro de este contexto la planificacidon estratégica se

compone de cuatro etapas:

Figura 2. Etapas en la elaboracién de un Plan Estratégico

ESTABLECER METAS
—
j l

FORMULAR

o ESIRATEGIAS

_-om—

- |

Fuente: http://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/78/7/Capitulol.pdf

CO?

1. Andlisis: En este punto se debe realizar un analisis completo de la
situacion de toda la empres
2. a, analizando su entorno para tratar de encontrar oportunidades que

atrayentes y evitar sus amenazas, se debe analizar los puntos


http://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/78/7/Capitulo1.pdf
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fuertes y débiles de la empresa. Los resultados de esta etapa seran
la base para desarrollar las etapas siguientes.

3. Planificacién: La empresa decide lo que desea alcanzar (objetivos),
asi como la manera de llegar a tales objetivos (estrategias).

4. Ejecucion: En esta etapa implica colocar en funcionamiento la
estrategia a través del disefio de acciones que ayuden alcanzar los
objetivos deseados.

5. Control: Conlleva realizar un seguimiento minucioso a través de la
medicion de los resultados, el analisis de las causas de los mismos
y la toma de medidas correctoras para asegurar el cumplimiento de

los objetivos propuestos.

Importancia de la planificacion estratégica

(Raquel Ayestaran Crespo, Celia Rangel Pérez, Ana Sebastian
Morillas, Julio 2012) Manifiestan: “La planificacion estratégica es importante
porque ayuda a prever situaciones imprevistas, sirve de guia para cada una
de las areas en la direccién de la organizacién, desea seguir y permite
desarrollar estrategias y programas adecuados para conseguir los

objetivos” .

Es decir, que la planificacién un proceso sistemético, continuo y
dindmico del andlisis interno y externo de una empresa u organizacion,
factores que son muy importantes para el desarrollo y que permite
organizar y buscar oportunidades para estar preparados a situaciones
futuras que surgiran en el camino para alcanzar los objetivos propuestos.
Gracias a la planificacion estratégica cualquier tipo de empresa o
institucion, sea cual sea la experiencia o magnitud, se obtendra muchos e
importantes beneficios en una gestion empresarial eficiente y eficaz. Los
siguientes aspectos definen la importancia fundamental de una

planificacion estratégica:
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» Induce al analisis sistematico y riguroso del ambito interno de la
empresa, a fin de minimizar o eliminar las debilidades y amenazas,
potencializar las fortalezas y aprovechar las oportunidades del
medio.

» Permite a la gerencia mantener el maximo control posible sobre el
destino de la empresa.

» Define la mision de la organizacion, estableciendo un esfuerzo
coordinado y una direccion concreta.

» Logra ventajas competitivas sobre aquellos que no implementan el

planteamiento estratégico.

Facilita el posicionamiento y la competitividad empresarial.

Permite evaluar los logros alcanzados.

Favorece el pensamiento estratégico.

Fuerza a la empresa a definir con precision sus objetivos y politicas.

Conduce a una mejor coordinacion de esfuerzos.

Proporciona cifras mas faciles de controlar.

V V V V V V VY

Ayuda a anticipar y a responder a tiempo a las oportunidades del

entorno.

Marketing

(Kotler, P.;Armstrong,G., 2012, pag. 4), definen: “El marketing es la

administracion de relaciones redituables con el cliente.”

(Kotler,P;Keller,K, 2012), Expresan: “El propésito del marketing es
conocer y entender tan bien al cliente que el producto o servicio se ajuste

a él que se venda por si solo.”

De acuerdo a estas definiciones, el marketing es todo propésito de
un sistema general de actividades que ayuda a satisfacer las necesidades

y deseos de los clientes y consumidores por medio de un proceso alineado
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y sistematico, convirtiéndose en una filosofia indispensable de negocio para
lograr el éxito en las ventas de los mercados en la actualidad.

Con estas premisas podemos identificar conceptos basicos que ayuden
a identificar y entender que es lo que significa Marketing.
» Necesidades, deseos y demandas.
Producto.
Valor satisfaccion y emocion.
Intercambio, transaccion y relacion.

Mercado.

vV V V V V

Gestidon de marketing.

Figura 3. Conceptos Basicos del Marketing Segun (A.M.A)

T M

Necesidades, Valor, Intercambio, e
deseos y ‘ it o - satisfaccion ‘ tunucclo'n’ Wiktasad Gestion de

demandas y emocién y relacién Marketing

Fuente: Fundamentos De marketing; Diego Monferrer Tirado pag. 19

Definicion de Marketing

Segun (Kotler, P.;Armstrong,G., 2012, pag. 5) manifiestan que: “El
marketing es el proceso mediante el cual las compafiias crean valor para
sus clientes y establecen relaciones sélidas con ellos para obtener a

cambio valor de estos”.

Por otro lado autores como:
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Mencionan que: “Una forma final de pensar el marketing se

relaciona con la satisfaccion de las necesidades humanas y sociales”.

(Kotler,P.;Armstrong,G, 2013, pag. 29) Manifiestan que: “Marketing
es el proceso de construir relaciones rentables con los clientes mediante la

creacion de valor para los clientes y captar valor en reciprocidad.”

En el afio 2005 la principal organizacion comercial de la disciplina,
La American Marketing Association (AMA), cambi6 la definicion del

concepto:

“Marketing es una funcion organizacional y un conjunto de procesos
para crear, comunicar y entregar valor a los clientes y para
administrar las relaciones con los clientes de maneras que
beneficien a la organizacion y a sus grupos de interés”. De acuerdo
a estas definiciones, el marketing es un proceso o herramienta muy
indispensable para el desarrollo de una empresa, no solo es hacer
publicidad y vender, pues cumple a cabalidad con el propdsito de
satisfacer las necesidades de los clientes y consumidores de una
forma prolongada, manteniendo una relacion muy significativa entre

Ve

SI.
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Figura 4. Definiciones de Marketing (AMA).
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Fuente: Fundamentos De marketing; Diego Monferrer Tirado pag. 16

El Plan de Marketing

Segun (Tirado, 2013, pag. 37) expresa que: “El plan de marketing
debe definir una serie de politicas de marketing que puedan implementarse
y permitan alcanzar los objetivos marcados por la organizacion, asi como

Su mision”.

(O. C. Ferrell, Michael D. Hartline, 2012) indica que: “La planeacion
de marketing implica decidir las estrategias de marketing que ayudaran a

la compainiia a alcanzar sus objetivos estratégicos generales.”

(Kotler,P.;Armstrong,G, 2013) Indican que: “Toda empresa debe
encontrar el plan para la supervivencia y el crecimiento a largo plazo que
tenga mayor sentido segun su situaciéon, sus oportunidades, sus objetivos

y sus recursos especificos.”
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Con las 3 definiciones dadas por los autores, llegamos a determinar
que un plan de marketing, es indispensable para toda empresa o institucion
gue quiera surgir frente a un mercado que cada dia es mas competitivo y
cambiante, por tal motivo proporcionara una vision mas clara del objetivo
gue se quiere alcanzar y de esta forma ayudar a contribuir con un resultado
mas positivo en la implementacion de acciones y estrategias de
comunicacién, motivo que permitird promocionar y difundir las actividades
qgue realiza la Unidad Educativa Canadiense, de igual manera se da la
formulacion de objetivos como guia para ejecutar las diferentes acciones y
estas sean alcanzadas en un tiempo determinado. El desarrollo del plan de

marketing se debe resumir dando respuesta a las siguientes preguntas:

Marketing Estratégico

¢ Dbénde estamos en este momento? ANALISIS

¢, Hacia dénde queremos llegar? OBJETIVOS

¢, Como llegaremos hacia alli? ESTRATEGIAS
Marketing Operativo

¢, Qué herramientas utilizaremos? EJECUCION

¢, COmo nos aseguraremos? CONTROL

Estructura y fases del plan de marketing

(O. C. Ferrell, Michael D. Hartline, 2012, pag. 41) Considera que:
“‘Los planes de marketing deben estar correctamente organizados para
asegurar que toda la informacién pertinente sea considerada e incluida. “El
plan de marketing exige que recoja todas las posibles alternativas de una
manera exhaustiva, asi una empresa u organizacion completamente
organizada de acuerdo a un plan, no se le podra olvidar ni escapar nada
importante. Asi mismo, partiendo desde una estructura general de todo plan
estratégico, se incluye las fases de una estructura basica de un plan de

marketing:
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Anédlisis de situacién:

Interna y Externa (productos, mercados, resultados anteriores,
competidores, otros factores ambientales).

FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas).

Seleccién del publico objetivo: Exposicion de las decisiones de
segmentacion, seleccion de mercados objetivos y posicionamiento, asi
como analisis de mercados y segmentos a alcanzar a través de la estrategia

de marketing.

Formulacion de objetivos: Disefio de los objetivos concretos a conseguir
y la identificacion de aspectos que puedan afectar la consecucion de los

mismos.

Formulacion de estrategias: Definicidn de la estrategia a desarrollar para

conseguir los objetivos.

Implementacion: delimitacidén y definicion de los programas para llevar a
cabo la estrategia elegida, incluyendo actividades concretas, su
planificacion temporal, presupuesto y asignacion de responsabilidades

para: producto, precio, distribucién y comunicacion.

Control: indicar como se va a medir la evolucién hacia los objetivos y como
se llevara a cabo los ajustes para mantener los programas dentro de las

previsiones.
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Figura 5. Fases de la Elaboracion del Plan de Marketing

ANALISIS DE SITUACION

SELECCION PUBLICO

Analisis extemo Analisis interno OBJETIVO
Mercado . Marketin.g Andlisis del entorno
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Ctros

y

FORMULACION DE OBIETIVOS Y ESTRATEGIAS

I Establecimiento de objetivos comerciales

CONTROL Seleccién de la estrategia

Analisis de desviaciones l.
Acciones correctoras IMPLEMENTACION

‘[ Acciones y programas de marketing mix
Planificacion temporal

Presupuesto

Fuente: Fundamentos de Marketing; Diego Monferrer Tirado pag. 38

Analisis FODA

El andlisis FODA es una herramienta estratégica que permite
visualizar un cuadro de la situacion actual de una empresa u organizacion,
o de un proyecto en particular. De esta manera, se puede obtener un
diagndstico que permita tomar decisiones acordes con los objetivos y
politicas formulados. El analisis FODA permite realizar una evaluacion
rigurosa de las principales alternativas priorizadas, para tratar de comparar
ventajas e inconvenientes y de esta forma prever posibles problemas a

futuros.

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de
las palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Las
fortalezas y debilidades son referidas a la organizacion. Las oportunidades
y amenazas, en cambio, son externas, por lo que en general resulta muy

dificil poder modificarlas.
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Figura 6. Analisis de Marketing (FODA).

Fortalezas Debilidades
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que la empresa los utilice dificultar la consecucion
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por parte de la empresa

Externos

Positivos Negativos

Fuente: Marketing Turistico; Philip Kotler, et al. pag. 92

Filosofia Corporativa

Segun (Capriotti, 2013, pag. 140; 141), define: “La filosofia
corporativa como la concepcion global de la organizacién establecida para

alcanzar las metas y objetivos de la compaiiia”.

De acuerdo con lo que expresa el autor, una filosofia corporativa es
la vision global de los principios generales de una empresa o institucion,
por tal razon deberia ser un documento que exprese las ideas claras,
concisas y con un lenguaje claramente comprensible, favoreciendo a la
elaboracion de las estrategias, en pocas palabras la filosofia corporativa

representa lo que la empresa quiere ser.
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Misién

(Tirado, 2013, pag. 40) Expresa que: “La misién es una declaracién
formal del propdsito general de la compafiia, lo que desea conseguir en el

tiempo y en el espacio”.

Toda mision empresarial debe apoyarse en una promesa simbdlica
que atrae la voluntad del consumidor y que representa su esperanza de
satisfacer una necesidad o un deseo. Es decir que una mision es el
propésito general o razon de ser de la empresa u organizacion, es
persevera en el tiempo, en ella se define qué es lo que se le ofrece a sus
partes interesadas, a qué clientes desea servir, qué necesidades satisface
y qué tipos de productos ofrece. La Unidad educativa canadiense, en la
actualidad no tienen una mision que les permita saber hacia donde quieren

llegar, por tal razon se recomienda la creacion de la misma.

Visién

(O. C. Ferrell, Michael D. Hartline, 2012, pag. 33), menciona que: “La
vision de una organizacion tiende a estar orientada al futuro, en cuanto a
gue representa hacia dénde se dirige y hacia donde quiere ir".De acuerdo
a este término, la vision se constituye en la base fundamental que orientara
la gestion diaria, es hacia ese punto especifico donde se quiere lograr
alcanzar todos los esfuerzos dados, debido a que la vision refleja todo lo
que la empresa u organizacion debera ser a futuro. La vision corporativa
debe ser un estimulo y una direccién a seguir por los miembros de la

empresa, convirtiéndose en la inspiracién y motivacion cotidiana.
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Valores Corporativos

(Capriotti, 2013, pag. 142; 143), Expresa que: Los valores
corporativos representan el como hace la organizacion sus negocios.
(...), Asi, podemos hablar de valores como la calidad, el respeto al
medio ambiente o la innovacion constante como ejemplos para el
primer tipo de valores, y de la participacién, el respeto o la
colaboracion como ejemplos de valores de relacion. De acuerdo a lo
que expresa el autor, los valores corporativos, es el conjunto de
creencias, actitudes, reglas de conducta personal y organizacional
gue enmarcan y determinan el comportamiento de los miembros de
una empresa u organizacion, la forma de desenvolverse en el trabajo
y de relacionarse con los deméas miembros. La practica de valores y
principios crea la cultura organizacional, la cual influye en el
desemperfio y las relaciones de sus colaboradores, dando el mismo
nivel de importancia, trabajando el desarrollo de las actividades en

conjunto.

Ventaja Competitiva

(O. C. Ferrell, Michael D. Hartline, 2012, pag. 18), menciona que: “Una
ventaja competitiva es algo que la empresa hace mejor que sus
competidores, que le otorga superioridad para satisfacer las necesidades
de los clientes o para mantener relaciones mutuamente satisfactorias con
los grupos de interés importantes”. Las ventajas competitivas son ese valor
agregado que le da una empresa a sus productos, es decir se constituye
en realizar algo diferente dentro del proceso tradicional, dandole una
ventaja magistral sobre cualquiera de los competidores, cuando estas
ventajas estan vinculadas con las oportunidades del mercado, la empresa
puede ofrecer a los clientes una razén poderosa para comprar Sus

productos. Es alli que una empresa puede estar colocada en una mejor
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posicion que las demés y logra defenderse contra las fuerzas competitivas

logrando mantener a sus clientes, para ser realmente efectiva una ventaja

competitiva esta debe ser:
» Dificil de igualar.
Unica en el mercado

Posible de mantener

>
>
» Altamente superior a la competencia
>

Aplicable a varias situaciones

Marketing Mix

Se define como una herramienta que ayuda a la correcta

combinacion o mezcla, correspondiendo al analisis de cuatro instrumentos

o variables para definir e implantar estrategias, a estas se las conoce como

las 4Ps. (Producto, Precio, plaza y promocion).

Figura 7. Las Cuatro P’s de la Mezcla de Marketing

Producto
Variedad
Calidad
Disefio
Caracteristicas

Servicios

Clientes
meta

Posicionamiento
deseado

Promocion
Publicidad
Ventas personales
Promocién de ventas
Relaciones publicas

ErI\T‘IIII s;((;]?le N K

Precio
Precio de lista
Descuentos
Bonificaciones
Periodo de pago
Condiciones
de crédito

Plaza
Canales
Cobertura
Ubicaciones
Inventario
Transporte
Logistica

La mezcla de marketing —o las

cuatro Ps— estd formada por
herramientas practica arketing
comb S €N un programa
integrado de marketing que en

realidad entregue el valor deseado

a los clientes meta

Fuente: Fundamentos de Marketing; Philip Kotler y Gary Armstrong. pag. 53
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Producto

Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, que la empresa
o la organizacion fabrica, cuyo objetivo es ofrecerlo al mercado para llegar

a la satisfaccion del cliente o consumidor.

Precio
Es el valor del mercado de los bienes 0 servicios que una persona o
comprador desembolsa a cambio de un producto del cual se espera la

satisfaccion que compense el gasto realizado.

Plaza

Son los canales de distribucién o puntos de atencién al publico que
se ofrece, se refiere a los lugares donde se oferta un producto, incluyendo
actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté disponible

para los clientes.

Promocion

Es un conjunto de técnicas integradas y de actividades que mediante
el uso de incentivos materiales o econémicos, tratan de estimular la

demanda a corto plazo de un producto.

1. Enfoques tedricos limites conceptuales y tedricos

Es una institucién educativa fundada el afio 2000 a fin de ofrecer una
oportunidad para que los nifios/as y jovenes sean preparados en las areas
académica y bachilleratos unificados La Unidad Educativa “CANADIENSE”
se encuentra en la 10M2 etapa de la Alborada atras del centro Comercial
“La Rotonda” en el ex colegio San Marcos. Actualmente consta de 120
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estudiantes desde Inicial hasta Tercero de Bachillerato Unificado. La
Unidad Educativa “CANADIENSE” se rige bajo las leyes de la Constitucion
de la Republica del Ecuador y al Reglamento General a la Ley Organica de

Educacion Intercultural Decreto No. 1241.

Mision actual del colegio

“Ser reconocidos nacionalmente como el Colegio que realmente
contribuye al desarrollo econémico, social y especialmente humano de la

ciudad de Guayaquil”.

Visién actual del colegio

“Proveer un ambiente sano y de apoyo en donde se requiere que
todos los alumnos aprendan, a fin de contribuir a mejorar continuamente el
proceso educativo en todas las actividades para brindar una educacion

integral preparandoles para futuros niveles de aprendizaje “.

Valores

Amor
Respeto
Honestidad

Puntualidad

vV V VYV V V

Honradez

Politicas de calidad

Estamos comprometidos con:
» Educacion integral para la formacion de los jovenes tanto en valores,
religion, tecnologias y corrientes pedagdgicas.

» La actualizacion de nuestro sistema educativo.
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» El despliegue del sistema de calidad y sus constantes mejoras en

nuestra organizacion académica y administrativa.
Organigrama estructural

Figura 8. Organigrama Institucional
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Fuente:Unidad Educativa Canadiense
Elaborado por: Paola Cadena

3. Antecedentes referidos al problema

Adicionalmente se observa que en el sector de servicios educativos
privados existe una fuerte competencia, entre instituciones de larga
trayectoria y otras de mas reciente creacion, las cuales se disputan
arduamente el mercado estudiantil, por lo que los directamente
involucrados en la gerencia de estas entidades deben de mantenerse
alertas, ser creativos y visionarios en la ejecucion de variadas estrategias

para mantener y consolidar su posicion mercadologica.

La educacion ensefia al ser humano a actuar y comportarse dentro
de la sociedad, es un proceso de socializacion para poder insertarse de
manera efectiva en ella. Segun Platén “la formacion es el proceso que

permite al hombre tomar conciencia de la existencia de otra realidad, mas
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plena, a la que esta llamado, de la que procede y hacia la que se dirige”. El
hombre educado comprende que esta vida no es sino un paso que deben
ser aprovechado dejando lo sensible en pos de lo inteligible, haciendo el
meérito necesario con el fin de superar esta condicion corporal de modo. El
hombre es burlado sin siquiera saberlo, vive del engafio, despreocupado,

ignorante.

Pero esa situacion no es necesariamente definitiva. La Unidad
Educativa “CANADIENSE” se encuentra en la 10™ etapa de la Alborada
atras del centro Comercial “La Rotonda” en el ex colegio San Marcos.
Actualmente consta de 120 estudiantes desde Inicial hasta Tercero de
Bachillerato Unificado. Es una institucion educativa que forma jovenes para
un mejor y exitoso futuro. Los colegios proveen toda la educacion
secundaria y este sistema de educacién se utiliza en diferentes paises o
naciones. La palabra colegio forma parte del nombre de la entidad

educativa correspondiente.

Una unidad educativa siempre esta orientada a formar y a desarrollar
aptitudes personales o bien a la accién que tiende a desarrollar. A través
de las actividades formativas se adquieren determinados conocimientos,
criterios, y actitudes que faciliten el empleo util de los recursos y
posibilidades que yacen dormidos o ignorados en el interior del ser. La
formacion de un estudiante debe ser global, total y completa, para que
evolucione en todos los aspectos concretos de su existencia, es importante
que el colegio ayude a desarrollar los talentos para que a través de su
profesion de segundo nivel (bachiller) o tercer nivel (profesional
universitario) que algun dia la adquiera sea util y muy competente; ademas,
como adultos — conyuges sea responsables y honestos. En los Ultimos afios
ha disminuido la inscripcion de estudiantes a la Unidad educativa, una de
las causas es por el motivo de estar cada periodo académico en diferentes

lugares acomodandose al presupuesto.



CAPITULO Il

Andlisis del resultado metodologia

El estudio metodoldgico o investigacion de mercado, debe servir
para tener una nocion clara de la cantidad de estudiantes que habran de
obtener, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano
plazo y a qué precio esta dispuestos a fidelizar a los estudiantes.
Adicionalmente, el estudio va a indicar si las caracteristicas y
especificaciones de los servicios corresponden a las que desea ofrecer a

los padres de familia y estudiantes.

El estudio metodoldogico suministra la informacion acerca de los
servicios educativos que ofrecera la Unidad Educativa “CANADIENSE”
para colocar el buen servicio, conocer y competir en el sistema educativo
privado. Finalmente, el estudio metodolégico debera exponer los canales
de distribucion acostumbrados para el tipo de bien o servicio que se desea

colocar y cual es su funcionamiento”.

Andlisis cuantitativo y cualitativo de resultados

Investigacion Cuantitativa

Se denomina también Investigacion Descriptiva. El objeto de estudio
es "externo" al sujeto que lo investiga tratando de lograr la maxima
objetividad. Intenta identificar leyes generales referidas a grupos de sujeto
o hechos. Sus instrumentos suelen recoger datos cuantitativos los cuales
también incluyen la medicion sistematica, y se emplea el anlisis

estadistico como caracteristica resaltante.

Su aplicacion es variada como para; casos como estudio de

comunidades, estudio de costumbres, analisis de documentos, estudios
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comparativos — causales de los hechos, andlisis de casos, etc. En el
Marketing la Investigacién Cuantitativa busca describir mejor los problemas
de marketing, situaciones o mercados, tales como el potencial de mercados
para un producto o las caracteristicas demograficas y actitudes de los

consumidores.

Este método se utilizé para preparar el trabajo de forma profesional.
No solamente se limitd a recopilar datos de la entidad educativa, sino a
ordenar los resultados mas relevantes de los analisis tanto externos como
internos, conocer y describir con méas profundidad el desarrollo de la Unidad
Educativa “CANADIENSE”, a través de los diferentes objetivos, procesos y
personas. La meta no solo fue la recopilacion datos sino que también se
predijo e identificé producto, promocion, precio y plaza, que son variables

del marketing.

Investigacion Cualitativa

Hace referencia a un grupo de métodos de investigacion de base
linglistico- semidticas usadas principalmente en ciencias sociales. Se
suele considerar técnicas cualitativas todas aquellas distintas a la encuesta
y al experimento. Es decir, entrevistas abiertas, grupos de discusién o
técnicas de observacion y observacion participante y recoge los discursos
completos de los sujetos, para proceder luego a su interpretacion,
analizando las relaciones de significado que se producen en determinada
cultura o ideologia. Este tipo de investigacion cualitativa tomaremos como

referencia lo siguiente:

Observacion Directa: Este método permitioé apreciar la situacion existente
en el mercado que se incursiond, y asi se establecio las estrategias

adecuadas determinando cual es el producto y servicio mas requerido por
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los clientes.

Encuesta: La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias
personas cuyas opiniones impersonales interesan al investigador. Para
ello, a diferencia de la entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas
gue se entregan a los sujetos, a fin de que las contesten igualmente por

escrito. Ese listado se denomina cuestionario.

Es impersonal porque el cuestionario no lleve el nombre ni otra
identificacion de la persona que lo responde, ya que no interesan esos
datos. Es una técnica que se puede aplicar a sectores mas amplios del

universo, de manera mucho mas econémica que mediante entrevistas.

Se aplicara a padres de familia, estudiantes, personal administrativo,
docente y directivo para recabar informacion sobre la calidad del servicio
de la educacion, ubicacién, equipo docente, precio de la Unidad Educativa
“CANADIENSE”.

Entrevistas: En el desarrollo de la investigacion se realizaron entrevistas
previamente estructuradas, captando informacion de las autoridades de la
entidad educativa y de todos quienes se relacionaron con la investigacion.
Durante la entrevista se tomaron datos importantes sobre la conduccion de
la unidad educativa, tanto en su manejo administrativo como en la parte
pedagogica. Esto sirvio como un aporte fundamental para el analisis interno
para poder descubrir debilidades y fortalezas de la situacion de la entidad

educativa.
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Descripcion y explicacion de resultados

Los datos que se obtuvieron para el analisis interno de la empresa
se tomaron mediante el método de la investigacibn como son las encuestas
a 100 estudiantes y las entrevistas a las autoridades y personal docente de
la Unidad Educativa CANADIENSE, aportando con informacion certera y

actual. Los mismos que se describen a continuacion:



Género

Tabla 1. Género

Género
Escala f %

Masculino 34 34
Femenino 66 66

Total 100 100
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora
Grafico 1. Género

Género

34%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

34

De los cien encuestados el 66% de ellos es de género femenino y el

34% restante corresponde al género masculino
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Edad
Tabla 2. Edad
Edad
Escala f %
20 -25 25 25
26 - 40 43 43
41 - 45 28 28
Mas de 45 4 4
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Gréfico 2. Edad

28%

= 20-25

= 26 - 40

= 41-45
Mas de 45

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

El 43% de los encuestados se encuentran en edades de entre 26 a
40 afios, el 28% entre 41 a 45 afos, el 25% entre 20 y 25 afios y el restante
rango de mas de 45 afos esta en el 4%



36

1. Sefiale de las siguientes opciones, ¢ Qué le motivo a solicitar matricula a
una institucion educativa?

Tabla 3. Motivo Matricula

Motivo Matricula

Escala f %
Plblico 3 3
Particular 45 45
Econdémico 11 11
Cercano 5 5
Conocido 10 10
Con transporte escolar 12 12
Formas de pago 14 14
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Gréafico 3. Motivo Matricula

Motivo Matricula
14% 3%
45% Publico

Particular

10% \/‘4\/ Econdmico

Cercano

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

El 45% de los encuestados sefiala que el motivo escogido para
matricular a sus representados es en una institucion particular, el 14% por
las formas de pago, el 12% que cuente con transporte escolar, el 11% que

el plantel sea econémico, el 10% que sea conocido.
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2.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar de pensién en una institucién

educativa privada?

Tabla 4. Pago Pensién

Pago pension

Escala f %
$100 a $150 76 76
$151 a $200 20 20
Mas de $200 4 4

Total 100 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Gréfico 4. Pago Pension

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

4% Pago Pension

ey

= $100 a $150
= $151 a $200
= Mds de $200

El 76% de los encuestados estan dispuestos a pagar por una

pensién en una institucion educativa privada entre $100 y $150, el 20%

entre $151 y $200, y con el 4% los que estan dispuestos a pagar mas de

$200
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3. Sefiale de las siguientes opciones ¢ Cudl de ellas escogeria como la mas

Tabla 5. Elegir Institucion

Elegir Institucién
Escala f %
Docentes
Profesionales 35 35
Actividades
Deportivas 12 12
Piscina 5 5
Guarderia 10 10
Escuela y Colegio 32 32
Departamento
Psicoldgico 6 6
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Grafico 5. Elegir institucion

6%Elegir Insititucion
32%

35% = Docentes Profesionales
= Actividades Deportivas
\ Piscina
‘ Guarderia
-

Fuente: Encuesta

10%

Elaborado por: Autora

El 35% de los encuestados indican que la mejor caracteristica para
escoger una institucion educativa es la calidad profesional de los docentes,
con el 32% se encuentra que la institucion cuente con Escuela y Colegio

(Unidad) y siguiéndole en relevancia las Actividades deportivas con un 12%
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4. ;,Como considera que deberia ser la Infraestructura de una Institucion
Educativa Privada?

Tabla 6. Infraestructura IEP

Insfraestructura IEP

Escala f %
Excelente 87 87

Muy Buena 9 9

Buena 4 4

Regular 0 0

No sabe/no responde 0 0
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Gréfico 6. Infraestructura IEP

Infraestructura IEP
0%

-\

= Excelente

= Muy Buena

= Buena
Regular

= No sabe/no responde

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Que la infraestructura de una institucion educativa privada debe ser
Excelente contesto el 87%, el 9% considera que deberia ser Muy buena y

el 4% consider6 que debia ser Buena.
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5. Sefiale las opciones en importancia del 1 a 5 considerando 1 la menos
importante y 5 la de mas importancia, que considera debe tener una

institucion educativa.

Tabla 7. Importancia

Importancia
Escala f %
Infraestructura 34 34
Aseo del local 23 23
Laboratorios 35 35
Canchas deportivas 3 3
Areas Verdes 5 5
Total 100 100
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora
Grafico 7. Importancia
Importancia

3% 5%
‘ = Infraestructura
= Aseo del local
Laboratorios
Canchas deportivas

= Areas Verdes

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

El 35% de los encuestados respondieron que lo mas importante que
debe tener una institucion educativa es contar con Laboratorios,
siguiéndole con el 34% la Infraestructura, el 23% indica que deberia ser

importante el Aseo del local.



41

6. De los items considere ¢ cual de ellos deberia encabezar un buen Clima
Educativo en la Institucién?

Tabla 8. Clima Educativo

Importancia Clima Educativo
Escala f %
Trato individual a los
estudiantes
Sentido de pertinencia que
la institucién genera en los 37 37
estudiantes
Ambiente de cercaniay
amistad entre los 34 34
estudiantes
Sistema de incentivos y
sanciones que utiliza la 12 12
institucion

17 17

Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Grafico 8. Clima Educativo
Clima Educativo

= Trato individual a los
estudiantes

12%
= Sentido de pertinencia que la

institucion genera en los
estudiantes

Ambiente de cercania y
amistad entre los estudiantes

Sistema de incentivos y
saciones que utiliza la
institucion

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

El 37% considera que debe ser el sentido de pertinencia que la
institucion de a sus estudiantes, el 34% el ambiente de cercania y amistad,

el 17% el trato individual y 12% el sistema de incentivos y sanciones de la
institucion
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7. ¢ Por qué medio conocio acerca de la Unidad Educativa CANADIENSE?

Tabla 9. Conocimiento UEC

Coocimiento de laUEC

Escala f %

Radio 6 6
Prensa 14 14
Facebook 10 10
Volantes 55 55

Pagina Web 7 7

Referidos 8 8
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Grafico 9. Conocimiento UEC

Conocimiento de la UEC

7% 8% 6% 14%
" = Radio
\ ’ 10% = Prensa
Facebook
Volantes
= Pagina Web
= Referidos

55%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Se enteraron de la existencia de la Unidad CANADIENSE por medio
de volantes el 55% de los encuestados, el 14% por medio de la prensa, el
10% mediante por la Red Social Facebook y el 8% por referidos, el 7% por

la pagina Web y el 6% restante por la Radio.



8. ¢Cual es su grado de satisfaccibn en la Interaccion
Estudiantes en la Unidad Educativa CANADIENSE?

Tabla 10. Docentes - Estudiantes

Interaccién Docentes - Estudiantes

Escala f %
Totalmente Satisfecho 10 10
Satisfecho 88 88

Medianamente Satisfecho 2 2

Insatisfecho 0 0

Totalmente Insatisfecho 0 0
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Grafico 10. Docentes - Estudiantes

Docentes - Estudiantes

wi\/_ 0%

2%

10% = Totalmente Satisfecho

= Satisfecho

= Medianamente
Satisfecho

Insatisfecho

88%

= Totalmente Insatisfecho

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora
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Docentes y

El 88% considera que el grado de satisfaccion la interaccion

Docentes — Estudiantes en la Unidad es de Satisfecho, el 10% indic6 que

Totalmente Satisfecho y solamente el 2% Medianamente Satisfecho, 0%

para las escalas restantes.
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9. ¢Cuél es su grado de satisfaccion en la Interaccion Docentes y Padres
de Familia en la Unidad Educativa CANADIENSE?

Tabla 11. Docentes — Padres de Familia

Interaccién Docentes - Padres de Familia

Escala f %
Totalmente Satisfecho 24 24
Satisfecho 69 69

Medianamente Satisfecho 7 7

Insatisfecho 0 0

Totalmente Insatisfecho 0 0
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Gréfico 11. Docentes — Padre de Familia

Docentes - Padres de Familia

7% 24%
0%

NI

0%

= Totalmente Satisfecho

= Satisfecho

= Medianamente Satisfecho
Insatisfecho

= Totalmente Insatisfecho

69%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

El 69% considera que el grado de satisfaccion la interaccion

Docentes — Padres de Familia en la Unidad es de Satisfecho, el 24% indico

gue Totalmente Satisfecho y solamente el 7% Medianamente Satisfecho,

0% para las escalas restantes.
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10. ¢ Cual es su grado de satisfaccion en la Interaccion Padres de Familia
y Directivos en la Unidad Educativa CANADIENSE?

Tabla 12 Padres de Familia - Directivos

Interaccion Padres de Familia - Directivos
Escala f %
Totalmente Satisfecho 36 36
Satisfecho 64 64

Medianamente Satisfecho 0 0

Insatisfecho 0 0

Totalmente Insatisfecho 0 0
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Grafico 12. Padres de Familia Directivos

Padres de Familia - Directivos

64%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Ouﬁ
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= Medianamente Satisfecho

Insatisfecho

= Totalmente Insatisfecho

El 64% considera que el grado de satisfaccion la interaccion Padres

de Familia — Directivos en la Unidad es de Satisfecho, el 36% restante

indico que Totalmente Satisfecho, 0% para las escalas restantes.
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11. Considera que los Docentes de la Unidad Educativa CANADIENSE, son
capacitados periédicamente?

Tabla 13. Capacitacion Docentes

Capacitacién Docentes

Escala f %
Totalmente de Acuerdo 15 15
De Acuerdo 43 43
Medianamente de Acuerdo 22 22
En desacuerdo 11 11

Totalmente en desacuerdo 9 9
Total 100 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Gréfico 13. Capacitacion Docentes

Capacitacion Docentes

[+
1% .

15%

= Totalmente de Acuerdo

= De Acuerdo

= Medianamente de Acuerdo

En desacuerdo

\ = Totalmente en desacuerdo
43%

L22%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

En la pregunta de que si los docentes de la Unidad se capacitan
periédicamente lo considera el 43%, el 22% Medianamente de Acuerdo, el

15% que Totalmente de Acuerdo, el 11% en desacuerdo y el 9%
Totalmente en desacuerdo.
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12. Recomendaria a familiares, amigos y conocidos la Unidad Educativa

CANADIENSE

Tabla 14. Recomendacion

Recomendacion

Escala f %
Totalmente de Acuerdo 10 10
De Acuerdo 87 87

Medianamente de Acuerdo 1 1

En desacuerdo 2 2

Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Grafico 14. Recomendacion

2%

1%

87%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora
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10%

= Totalmente de Acuerdo

= De Acuerdo
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En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo

El 87% estd De acuerdo en recomendar a la Unidad, el 10%

Totalmente de Acuerdo, el 2% en Desacuerdo y el 1% Medianamente de

Acuerdo
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13. ¢Considera que deberia darse mas promocion a la Unidad Educativa
CANADIENSE?

Tabla 15. Promocion

Promocion
Escala f %
Totalmente de Acuerdo 65 65
De Acuerdo 15 15
Medianamente de Acuerdo 20 20
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 100 100
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora
Grafico 15. Promocion
Promocion

Q,
20% 65%

= Totalmente de Acuerdo
= De Acuerdo
k = Medianamente de Acuerdo
15%

En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

El 65% de los encuestados considera que se debe promocionar mas
a la Unidad, el 20% Medianamente de Acuerdo y el 15% de Acuerdo.
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14. ;,Como debe promocionarse la Unidad Educativa CANADIENSE? Por
medio de:

Tabla 16. Forma de Promocién

Forma de Promocion

Escala f %

Spots Televisivos 6 6

Spots Radiales 3 3
Spots Audiovisuales 18 18
Gigantografias 22 22
Redes Sociales 32 32
Pagina Web 12 12

Tripticos 7 7
Total 100 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Gréfico 16. Forma de Promocion

Forma de Promocion
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

El 32% considera que la mejor manera de promocionarse la Unidad debe
ser por medio de las Redes Sociales, el 22% por medio de Gigantografias,
el 18% por Spots Audiovisuales y el 12% a través de la Pagina Social.
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Resultados Relevantes

Los resultados mas relevantes se resumen en esta secciéon del

trabajo:

De los cien encuestados el 66% corresponde al género femenino y

el 34% restante masculino.

Las edades predominantes estan en el rango de 26-40 afios con un
43%, entre 41 y 45 afios el 28% y afos.

Los padres de familia o representantes consideran como un motivo
para matricular a su hijo o representado a una institucion educativa es que
sea particular con el 45%, las formas de pago con el 14%, que tenga

transporte 12%, que sea econdmico con el 11% y que sea conocida el 10%.

En cuanto al monto que estan dispuestos a invertir por el pago de la
pension mensual por la educacion de sus hijos o representados estaria en
el rango predominante de $100 a $150 con un 76% vy el rango de $151 a
$200 con el 20%.

Para elegir una institucién educativa particular los padres de familia
0 representantes indican su preferencia del 55% que los docentes sean

profesionales titulados, que la institucién tenga Escuela y Colegio el 32%

Consideran también que la infraestructura de la institucion sea

excelente con un 87%, que cuente con Laboratorios con el 35%.

Los encuestados a partir de esta parte de la encuesta contestaron
las preguntas en relacion a la Unidad Educativa Canadiense, se le pregunta

acerca de la importancia del clima educativo en la institucion y estos
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contestan que valoran el sentido de pertinencia de los estudiantes con la
institucion con el 37%, con el 34% el ambiente de cercania y amistad de
los estudiantes, con el 17% el trato individual a los estudiantes y con el 12%

el sistema de incentivos y sanciones que tiene el plantel.

Que como tuvo conocimiento de la institucion el 55% indic6é que lo
hizo por medio de volantes, por medio de la prensa el 14%, por Facebook

el 10%, por referidos el 8% y por medio de la pagina Web el 7%.

El grado de interaccion entre docentes y estudiantes es Satisfactorio

con un 85% de preferencia y Totalmente Satisfactorio con un 10%.

En la interaccién de docentes y padres de familia el 69% lo considera

La interaccion directivos y padres de familia es considerada por el
64% de los encuestados como Satisfactoria, el 36% la considera como

Totalmente Satisfactoria.

Los encuestados consideran que si los docentes de la unidad son
capacitados el 43% esta de acuerdo, medianamente de acuerdo el 22%,
totalmente de acuerdo el 15%, en desacuerdo el 11% y totalmente en
desacuerdo el 9%.

Los encuestados constaron a la pregunta si recomendarian a la
Unidad Educativa Canadiense, el 87% esta de acuerdo en recomendarla y
en totalmente de acuerdo el 10%, lo que en conjunto seria un 97% que

recomendaria la institucion.

A la pregunta de que la UEC necesita promocion el 65% esta

totalmente de acuerdo, y de acuerdo el 15%.
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Lanera que les gustaria que se promocione la UEC, seria mediante
las Redes Sociales con el 32%, por medio de Gigantografias el 22%,

mediante un Spot Audiovisual el 18%, mediante la pagina Web wl 12%.

Conclusiones

Basados en estos resultados podemos emitir las Conclusiones de la

investigacion realizada

e Los padres de familia o representantes escogen una institucion
educativa particular, en la que el rango de pensiones este entre $100
y $150 en su mayoria, los motiva a matricularlos es que los docentes
sean profesionales de la educaciébn, que cuente con una
infraestructura excelente, laboratorios de primer orden y ademas el
clima educativo en fomentar el sentido de pertinencia entre los
estudiantes respecto a la institucion educativa.

e EIl conocimiento de los encuestado de la UEC, se dio por métodos
tradicionales, existe una baja utilizacién y optimacion de las redes
sociales y la pagina Web de la institucion.

e Existe un grado indice de Satisfaccion entre docentes — estudiantes;
docentes — padres de familia y directivos y padres de familia, con un
promedio del 96% considerando todas las respuestas satisfactorias
de las escalas propuestas.

¢ Demuestran un grado de satisfaccion alto por la Capacitacion de los
docentes de la UEC.

e El grado de recomendacién del plantel es muy alto 97%.

e Estiman necesario promocionar a la UEC.

e Manifiesta que se debe utilizar en porcentaje mayoritario las redes

sociales, con Spots Audiovisuales y la pagina Web de la UEC.
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A pesar de constar con grados de satisfaccion altos, instalaciones y
docentes profesionales no incrementa el nUmero de estudiantes que
se eduquen en el plantel.

Se carece de estrategias de Marketing para promocionar la Unidad

Educativa Canadiense.

Recomendaciones

La Unidad Educativa Canadiense, cumple cabalmente con cada uno
de los requisitos que respondieron los encuestados en relacion a lo
qgue los motiva a escoger una institucion educativa particular,
mantiene un rango de pensiones en los rangos sefialados, la plantilla
docente es netamente profesional y cuenta con un clima educativo
en general con buena aceptacion, por tanto, es conveniente
continuar manteniendo estas cualidades.

Los medios por los que se dio a conocer la UEC han sido los
tradicionales impresos, se recomienda hacer uso de opciones
digitales, lo que conllevaria a optimizar los gastos.

Mantener como una fortaleza el grado de satisfaccion en las
interacciones de la comunidad educativa de la institucion: docentes
— estudiantes - padres de familia y directivos del plantel.

Mantener el alto grado de recomendacion de los padres de familia o
representantes hacia la institucion a terceras personas no habituales
a la institucion.

Promocionar a la UEC, optimizando costos.

Utilizar medios digitales e informaticos para su promocion.
Fomentar sus cualidades para lograr incremento de estudiantes.
Utilizar estrategias de Marketing para logra posicionar de mejor

manera a la Unidad Educativa Canadiense.



CAPITULO Il
PROPUESTA

TEMA
Planificacion Estratégica de Marketing para la Unidad Educativa

Canadiense de la Ciudad de Guayaquil Provincia del Guayas.

Justificacion

El plan estratégico de marketing es una herramienta que permite
identificar de forma clara el entorno donde se desenvuelve la institucion,
sSus recursos y capacidades y en base a ello fije lineas y proyectos
estratégicos a realizar para mejorar su posicion en el mercado. La
importancia de esta propuesta radica en la necesidad que existe
actualmente de usar herramientas mercadoldgicas que permita a las
organizaciones ser competitivas, es por ello que se vuelve necesario
innovarse constantemente para estar a tono con los cambios que
diariamente ocurren en el mercado y sobre todo en el comportamiento de
adquisicion de productos o servicios de las personas que se vuelven cada
vez més exigentes. Adicionalmente se observa que en el sector de servicios
educativos privados existe una fuerte competencia, entre instituciones de
larga trayectoria y otras de mas reciente creacion, las cuales se disputan
arduamente el mercado estudiantil, por lo que los directamente
involucrados en la gerencia de estas entidades deben de mantenerse
alertas, ser creativos y visionarios en la ejecucion de variadas estrategias

para mantener y consolidar su posicién mercadoldgica.

Una Institucion educativa no esta exenta de necesitar de un plan de
marketing que genere estrategias para captar y fidelizar a sus clientes, en

el caso que tratamos los padres de familia y los estudiantes, considerando
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también que la educacion no es un negocio con fines de lucro como una
empresa de servicios 0 negocios tradicionales, hay que invertir y reinvertir
en instalaciones y en el talento humano para ofertar un servicio de calidad
y obtener una mejor posicion en el mercado educativo permitiéndole ser un
aporte significativo a la sociedad en la que se ubica, egresando jévenes

con conocimiento y valores.

Objetivos

Objetivo General
e Incrementar la demanda de nuevos estudiantes, mediante la
aplicacion de estrategias de marketing para la Unidad
Educativa CANADIENSE.

Objetivos Especificos

e Aprovechar el reconocimiento de la institucion y los elementos
gue contribuyen a este reconocimiento.

e Proponer estrategias de marketing.

e Promocionar la institucion en base a los elementos que la
fortalecen.

e Promover convenios con Universidades o empresas que
coadyuven al mejoramiento institucional.

e Resaltar prestigio y experiencia.

e Mejorar la infraestructura

e Mantener capacitaciones a su personal docente vy
administrativo.

e Promocionar por medios publicitarios tradicionales y virtuales

la institucion resaltando sus valores.
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Matriz FODA
Fortalezas Amenazas
Experiencia Educativa Gratuidad de la Educacion
Buena ubicacion de publica
instalaciones, cercania a la Otras instituciones
poblacién objeto educativas privadas
Compromiso y dedicacion cercanas al sector de
por parte de directivos y ubicacion
docentes Cultura de pago de los
Personal docente padres de familia o
profesional representantes (morosidad)
Permanente Capacitacion y Perder imagen ante
actualizacion docentes comunidad
Oferta Educacion Basica y
Bachillerato
Precios accesibles a la
poblacién objetivo
Oportunidades Debilidades
No hay cobertura publica en No contar con local propio
el sector Baja promocion institucional
Nivel de aceptacion

Estrategia de Producto

Plan de estudios: se propone realizar un programa de induccion para

estudiantes y padres de familia en el cual se informe ampliamente

de las instalaciones y de los servicios que ofrece la Unidad Educativa

Canadiense, se propone aprovechar la participacion y actuacion con

las Instituciones de Educacion Superior que tienen proyectos de
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vinculacién con la sociedad para capacitacion a docentes y personal
administrativo, asi también con empresas para que los estudiantes
realicen pasantias.

e Metodologia: se sugiere utilizar métodos participativos y practicos
acordes con la realidad ecuatoriana y mundial

e Evaluacién: esta debe ser orientada al diagndstico y propuesta de
soluciones, situaciones y casos reales, se recomienda continuar con
la evaluacion docente y de prestacion de servicios para efectuar

mejoras continuas.

Estrategia de precio

Se recomienda mantener los precios de matricula y pensiones con
un incremento no mayor al 10% para absorber incremento salarial y la
inflacién, ademas la planta fisica no admite un incremento significativo de
estudiantes se prevé captar también un diez por ciento de estudiantes en
relacion a los matriculados en el periodo anterior, si se excede este
porcentaje es posible que el retorno de inversién no sea favorable para la
institucion y por ende a las finanzas que se podria ver afectadas en lugar

de que tengan una mejoria.

Se sugiere conformar un programa de becas totales y parciales a

estudiantes que tengan promedios de excelencia o mejores promedios en

un nimero no mayor a dos estudiantes por curso.

Estrategia de distribucién

Mantener lo planteado en la estrategia de producto de firmar

convenios con instituciones de educacion superior y empresas.
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Agilitar los procesos de informacion, admision, carnetizacion,
entrega de calificaciones y tramites administrativos, por medio de la

digitalizacion y atencion virtual y online.

Estrategia de Promocién

Para promocionar a la Unidad Educativa Canadiense, se acogera lo
obtenido como resultado en la encuesta realizada, que requiere de
informacion en forma tradicional, por medio de material impreso, como
volantes, tripticos informativos, spots publicitarios y Gigantografias

cercanas al perimetro de las instalaciones.

Se debe mejorar la imagen promocional, renovar el logotipo para
darle dinamismo, fortalecer la pagina web de la institucién y continuar la

difusién en las redes sociales como Facebook y Twitter.
Programar presentaciones para demostrar aprendizajes de
estudiantes, como Casas Abiertas o Ferias de integracion de la comunidad

educativa.

Plan De accién y control

Personas vy
) o recursos Medicion
Estrategias Actividades ) Plazo
relacionado | y control

S

Estrategia de Producto e Programa
de
e Plan de estudios: se induccion )
) ) Consejo ]
propone realizar un e Realizar Autoridades L Trimestral
directivo
programa de formatos
induccion para de

evaluacion
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estudiantes y padres

de familia.
Metodologia: se
sugiere utilizar
métodos
participativos y

practicos acordes con
la realidad
ecuatoriana y mundial
Evaluacion: esta debe
ser orientada al

diagnéstico y
propuesta de
soluciones,

situaciones y casos

reales,.

Generar

convenios

Estrategia de Precio

Incremento no mayor
al 10% en matricula y

mensualidades.

e Programa de Becas | ldentificar mejores ) Consejo
Vicerrector Anual
Totales y parciales | promedios por curso Directivo
mejor promedio
rendimiento no mas
de dos estudiantes
por aula
Estrategia de Distribucién e Identificar
e Firmar Convenios de las
Vinculaciéon con institucione
instituciones de S que
Educacion Superior. tengan
e  Mejorar procesos vinculacion
administrativos de con la Consejo
Rector Anual
informacion, comunidad Directivo
admisién, etc.
e Disefiar
mejoras en
procesos
administrat

ivos
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Estrategia de Promocién e Disefiar
e Disefio y preparacion Publicidad
de material impreso de acuerdo
e Colocar a lo
Gigantografias en los planificado
alrededores de la
institucion e Disefiar
e Disefiar Spots Spots )
Consejo
publicitarios. e Disefiar Rector o Anual
Directivo
e Redisefio de Pagina entornos
Web. virtuales.
e  Utilizar Redes e Planificar
Sociales actividades
e Programar Ferias y de
Casa Abierta. presentaci
on a la
comunidad

Para realizar el proceso de promocién de la Unidad Educativa
Canadiense es conveniente realizar los disefios necesarios de elementos
gue sean imagen de la Unidad, como el caso del logotipo, se propone
mejorar el logotipo anterior haciéndolo dinAmico y con menor rigidez que el

anterior
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Material impreso

Se propone en el plan de promocién elaborar Gigantografias que

seran colocadas en las inmediaciones al plantel

sanadichse - DlREC(EION : ALBORADA 10 ETAPA
ATRAS DEL CC LA ROTONDA

Para elaborar los afiches se propone el siguiente arte:

IMPORTANTE

6 LA U.E.CANADIENSE INFORMA

QUE ARRANCAMOS EL PERIODO DE INSCRIPCIONES
PARA EL PERIODO 2016-2017 0JO SALDRAN POCOS CUPOS
NO TE QUEDES SIN EL ,MUY PRONTO DAREMOS
LAS NOVEDADES DE NUESTRA INSTITUCION
INFORMES 045048280
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Redes Sociales

De acuerdo a la investigacion realizada los encuestados
respondieron que se deberia utilizar las redes sociales para mantenerse
informados y poderse comunicar por estos medios.

I 5 et s o *'

€« C A B https//www.facebook.com/Unidad-Educ Canadiens
* Aplicaciones ¢ Bookmarks [ Facebook B Sitios sugeridos (“J Importado de Intern... [¥] https://secure.urkun... 2 Universidad de Gua... [J Nuevapestaia [

[ £]| Unidad Educativa Canadiense

I Reciente

Publicidad

=" ATaloTalole gusta la

BWE publicacion de Xavier I

°J Sinche
| - - ¥
T > Alexandra Aroca Aviles
Unidad 2 E compartio el video de
Escuela privada Vamos por Mas. Mujer CON Virtud.
La Soidarkdad no tiene colores
T e $ ALuisita Macias le gusta
Biografia Informacion Fotos Opiniones Mas ~ Nos unimos fodos para ' la foto de Mi Babahoyo.
levantar
2 A StrongVille Emilio le
Biisca Bkl 2qi ) usta Coca-Cola.
Q Busca publicaciones en esta pagina Unidad Educativa Canadiense Y
e inloce=0ls Cecilia Alarcon compartio
" a publicacion de Mauro
A 122 personas les gusta esto Todo listo para mafiana. Taco Villarroel

cerramos la semana con celebracion a fulllt

40 personas esuveroaqul 7 Megusta W Comentar 4 Compartir

rsién, el mejor
Cerrado ahora - 8:00-15:00 o7 e o
n macion adicion garantial e Activa el chat para ver quién
esta disponible.
A, Publiarosemana Guayaquil LLeg la Hora de Ia Verdad... Site gusta la
Initar 2 amigos a que indiquen que les gustala Y misicay eres Solista o fienes un Grupo Musical.... No esperes mds e -

EENBOB %,

Pagina Web

Debe mejorarse la pagina web de la institucion para que se pueda
cumplir con la estrategia propuesta de mejorar informacion y servicios en
linea lo que agilitaria los trdmites que realizan los padres de familia.
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Para cumplir con la estrategia de la promocion se debera invertir lo

siguiente:

DESCRIPCION CANTIDAD cosTo cosTo TOTAL
UNITARIO TOTAL
MATERIAL IMPRESO
Afiches 100 0,55 55
Tripticos 1000 1,8 1800
1.855,00

MATERIAL VINILICO
Gigantografias: (3x 2 x $10 = 60) 3 60 180 180,00
SPOTS PUBLICITARIOS
Pautas en Radio( 1 Diaria por 5 dias x 4
semanas) 4 300 1200 1.200,00
MATERIAL DIGITAL
Redisefio Pagina Web 1 360 360 360,00
Redes Sociales 0 0 0 -

TOTAL

3.595,00
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Presupuesto general

UNIDAD EDUCATIVA CANADIENSE
Presupuesto Proyectado 2016 - 2017

NUmero de estudiantes NUmero de estudiantes
2015 95 2016 124
) Incremento
Mensualidad Presupuestado 2016 110
2.015 2.016
INGRESOS
MATRICULA 11.400 16.368
Derecho Matricula 9.500 13.888
Varios 1.900 2.480
MENSUALIDAD 114.000 163.680
Total Ingresos 125.400 180.048
EGRESOS
NOMINA 78.131 78.131
Docentes 57.360 57.360
Administrativos 14.640 14.640
less 6.131 6.131
SERVICIOS VARIOS 31.080 34.188
Arriendo 24.000 26.400
Luz 3.000 3.300
Telefonia e Internet 1.200 1.320
Agua Potable 1.680 1.848
Caja Chica 1.200 1.320
Promocmn/EIan de 800 3595
Marketing
Total de Egresos 110.011 115.914
Total Ingresos - 15.389 64.134
Egresos

Relacion Beneficio Costo

Esta es la relacion entre los ingresos y egresos obtenidos en el
ejercicio, si la relacién B/C > 0 es indicador que el proyecto es viable, que
por cada délar invertido se obtendra un délar mas de beneficio por tanto si
el valor es positivo o cero el proyecto es viable. Si la relacion B/C < 0 es



66

indicador que se obtendr4 menos de un dolar de beneficio por tanto el
proyecto debe ser rechazado.

_ Total de ingresos

B/ —
/C Total de egresos

Relacién B/C Ano 2015

125400
By — =1,14
/c 110011~

Relaciéon B/C Ano 2016

180048

By ——""" 4
/c 1115914 55

Si se comparan los afios 2015 y lo presupuestado para el afio 2016
se observa que la relacion beneficio costo es positiva y con un incremento
para este Ultimo periodo el indicador es positivo y mayor a cero igual a 1,55
lo que indica que por cada doélar invertido se obtendria 55 centavos de ddlar
de beneficio, por ende elaborar una mejor promociéon de la Unidad
Educativa Canadiense es viable.

Conclusiones y Recomendaciones

En conclusion en el desarrollo de este proyecto se ilustran las
valoraciones que constituirian el fundamento de la propuesta de las
estrategias propuestas para incremento del nimero de estudiantes en la
Unidad Educativa Canadiense, tomando en cuenta la capacidad de las
instalaciones.

Existen buenos indicadores que sefialan a la Unidad Educativa
Canadiense como una institucidon educativa de excelencia, la alta
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capacidad de su planta docente y capacitados en su area la que se
incrementara sin duda alguna al establecer convenios con Instituciones de
Educacién Superior, beneficiAndose de esta manera en capacitaciones que
no tendrian incidencia econdémica en la institucion.

Se recomienda que la Unidad Educativa Canadiense debe
implementar las estrategias de marketing propuestas para asegurarse una
mejor posicion en el mercado educativo del sector tomando en cuenta que
su principal competencia que actualmente es la educacion puablica no tiene
presencia en el sector donde se ubica.

Debe considerarse también en un futuro de mantenerse la calidad
de servicio y atencién que brinda la Unidad Educativa Canadiense, en
adquirir un local propio y con mayor capacidad lo que permitird obtener
mejores beneficios educativos y econdmicos, constituyéndose de esta
manera en una institucién sélida en el ambito de la ensefianza.
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