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Plan de Mercadeo para el Centro Educativo Basico Rrado Evangélico Yeshua

Iris Melissa Figueroa Serrano
Rosa Yamileth Aimendares Rosales

Resumen

Esteproyecto tiene como proposito realizar un diageodtie la situacion y proponer un plan de
estrategias al Centro Educativo Bésico Evangéli¢eshua” para que pueda incrementar el
namero de matricula para el afio 2022 y tenga umnagance en el mercado. Para ello se realizo
un analisis profundo de la situacion actual detroeeducativo y asi conocer su entorno, se realizo
una investigacion de mercado y se propuso un manadketingpara contar con la informacion
necesaria donde se utilizaron dos instrumentandaesta y la entrevista. La encuesta se aplico a
una muestra de 50 padres de familia que tienerhigass matriculados en el centro educativo,
ademas se realizé una entrevista a los 12 maeagii@gorman parte del instituto. Se obtuvo
informacidén importante donde se llegd a conocer gueentro educativo esta muy bien
posicionado en la mente de los padres de famililsngs consideran que tienen educacion de
calidad, maestros calificados, por lo cual estdpustos a recomendar el centro educativo, pero
también se detectd que hay carencia de promogdbhcidad. Se recomienda realizar estrategias
de promocion creando mas contenido en redes sec@kear una paginaeb que les permita
elaborar bases de datos de clientes potenciategetivar a los padres de familia para premiar su

lealtad.

Palabras claves: (Alcance de mercado, centro edacdtagnostico, estrategias de promocion,)
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Marketing Plan for Centro Educativo Basico PrivadoEvangélico Yeshua

Iris Melissa Figueroa Serrano
Rosa Yamileth Almendares Rosales

Abstract

The purpose of this project is to carry out a d@gis and propose a strategic plan to the “Yeshua”
Evangelical Basic Education Center so that it cangase the number of registration by 2022 and
have a greater reach in the market. To do thiscavey out an in-depth analysis of the current

situation of the educational center and we knovengironment, we carry out a market research
and a marketing plan to have the necessary infoomathere we use two instruments: survey and
interview. The survey was applied to a sample op&nts who have their children enrolled in

the educational center, and an interview was caeduwith the 12 teachers who are part of the
institute. Important information was obtained where were able to know that the educational

center is very well positioned in the minds of fhegents, they consider that they have quality
education, qualified teachers and that they arbngito recommend the educational center, but
there is a lack of promotion and publicity. It ecommended to carry out promotional strategies
by creating more content on social networks, cngad web page that allows them to create

databases of potential customers and encouragetpaoereward their loyalty.

Keywords: (market reach, educational center, diagn@romotion strategies)
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1Introduccion

El presente trabajo de tesis que se desarrollatnoacion, describe la situacién actual
del Centro Educativo Basico Evangélico Yeshua, d@eldan a conocer las limitantes a las que
se vio expuesto a causa de la pandemia (COVID ed%s ultimos dos afios, perdiendo asi el
balance de cada uno de los factores necesarioshpeea crecer el centro educativo. El trabajo
esta enfocado en realizar un analisis del entarteyrio y externo y conocer a profundidad la
situacion actual, sus necesidades y contrarresteolaestrategias que le permitan tener un mayor

alcance en el mercado.

Por otro lado, es importante que se pueda conooeo tos padres de familia perciben el

servicio brindado por el centro educativo para poa®ar las mejores decisiones.

Para ello se disefi6 un planmarketingque le permita llegar al mercado meta y cumplir
su objetivo de hacer crecer la poblacién estudipata el afio 2022, llevando a cabo una serie de
estrategias de promocion y publicidad que le pamrpbsicionar al centro educativo en una de las

mejores instituciones para estudiar dentro deuldacl de Tegucigalpa.
1.2 Antecedentes del Problema

El Centro Educativo Basico Privado Evangélico Yeshes una institucion familiar,
dirigida por el matrimonio Garcia Figueroa, quienesmenzaron tramites de operacion el 20 de
agosto del 2010 y el 1 de febrero del 2011 comieetarimer afio de labores, con los niveles de
pre-basica y basica con una buena aceptacion despael familia de los diferentes lugares de la

capital. Cuentan con un personal cristiano altaenealificado y con maestros de inglés totalmente



bilinglies, con el objetivo de brindar un nivel eahivo de excelencia.

El Centro educativo fue teniendo un crecimientodrtgnte desde su inicio hasta el afo
2020. En marzo de ese mismo afio se da el primer@a®na Virus Desease (COVID — 19) en
Honduras y esto impacta a la institucion, dificudta la obtencién de nuevos clientes para el afio

2021.

En afios anteriores, los padres de familia obtenfarmacion y matricularon a sus hijos
en las instalaciones de la escuela, la cual, exctizalidad permanece cerrada por medidas de
bioseguridad, desapareciendo el punto de refergramia atraer nuevos clientes y quedando
Unicamente la pagina dacebook pero esta pagina no tiene un alcance significafile ayude a
la escuela a darse a conocer en la capital, yégsegiarios no manejan las herramientas necesarias
0 una planificacién adecuada que les permita pranacse en el rubro de educacion, provocando

gue la escuela no tenga un crecimiento en su géhlastudiantil.
1.3 Definicion del Problema
1.3.1 Enunciado del problema

El Centro Educativo Basico Privado Evangélico Yeshhicado en la Colonia Monsefior
Ernesto Fiallos, en la ciudad de Tegucigalpa, deldi@al rubro de educacion bilingle, indicé que
tienen poco crecimiento en el nimero de matriculdifcultades para mantener a los estudiantes

gue actualmente forman parte de la institucion.

En la actualidad, la directora Keylin Garcia, seuemtra saturada de trabajo, ya que realiza
diversas actividades, desde manejar el centro gdodaasta la promocion del mismo. Una
persona externa maneja las redes sociales, sigusggrdpre las indicaciones de la directora, quien

no revisa a detalle el trabajo realizado, porqueusmta con tiempo suficiente, y sumando a esto,
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la persona que maneja las redes sociales tiengpowayconocimiento de la institucion, generando

gue las consultas que realizan clientes potencisdas abordadas de forma tardia.

Los maestros se encuentran desmotivados, porgherasnientas para impartir las clases
en modalidad de teledocencia a los estudiantessaficientes, y esto, en muchas ocasiones, se

puede percibir en las clases impartidas, generdesicontento en los padres de familia.

La publicidad de boca en boca ha sido fundameatal gue la institucién crezca afio con
afio en el nimero de matricula, pero con la pandgelidescontento de algunos padres de familia
por como se esta adaptando el centro educativasidukcion, han dejado de recomendar a sus

familiares y amigos, que matriculen a sus hijofadnstitucion

El centro educativo promueve el amor por Cristosaes alumnos, y de hecho tienen
actividades cristianas y clases de la biblia, e enfocado su pagina Bacebooken resaltar
esta cualidad, y dejando como algo secundaricclagdades académicas, siendo este el principal

objetivo.
1.3.2 Formulacion del problema

¢,Como el Centro Educativo Basico Privado Evangéfieshua puede tener un mayor

alcance en el mercado, en la ciudad de Tegucigal@h afio 20227?
1.3.3 Preguntas de investigacion

1. ¢Cuales son las actividades que realiza actualrae@entro Educativo Basico Privado

Evangélico Yeshua para aumentar su alcance enrehdo®

2. ¢Cudles son las estrategias de mercado 6ptimagyparana institucion educativa

pueda incrementar su matricula?



3. ¢Cdmo el Centro Educativo Basico Privado Evangdlieshua puede incrementar su

matricula?
1.4 Objetivos del Proyecto
1.4.1 Objetivo general

Proponer un plan denarketingpara el Centro Educativo Basico Privado Evangélico
Yeshua, a través de un estudio de mercado quetpaandlizar la implementacion de estrategias

gue contribuyan a incrementar la matricula de éstbes.
1.4.2 Objetivos especificos

1. Describir las diferentes actividades que realiz&€ehtro Educativo Basico Privado
Evangélico Yeshua para aumentar su alcance enrebdwe

2. Definir las estrategias de mercado para que utituici®n educativa pueda incrementar
Su matricula.

3. Determinar las estrategias de mercado optimasqaral Centro Educativo Basico
Privado Evangélico Yeshua incremente su matricula.

1.5 Justificacion

Las instituciones educativas son un pilar impodauara el desarrollo del pais, ya que son
las responsables del proceso ensefianza-aprenditajmrmacion integral del individuo en la
sociedad. En Honduras actualmente se maneja umad¢asnalfabetismo del 11.5% para el afio
2019 lo cual preocupa que la misma vaya en aumamteista que las escuelas se han visto
afectadas por la pandemia provocada por el Cordnss \Desease (COVID — 19), viéndose
obligadas, por medidas de bioseguridad, a cersazdatros educativos y brindar sus servicios de

forma virtual, optando por una resiliencia antesit@acion actual provocando una desercion

4



estudiantil que puede elevar los indices de angtifaho en el pais.

El Centro Educativo Basico Privado Evangélico Yeshes una empresa familiar, que
como otros centros educativos ha sufrido las caesetas de la pandemia, pero a pesar de sus
esfuerzos académicos y control de sus gastos,imquep una pérdida significativa de estudiantes
en este periodo de pandemia, afectando sus fingrmasolides econdémica. El centro educativo
Yeshua aspira a tener una mayor participacion erestado y de esta forma aumentar sus ingresos
econdmicos para las generaciones futuras, compideegiempre en brindar una educacion de

calidad a sus estudiantes.

Considerando las expectativas de sus fundadorsgdesidad de estar a la vanguardia,
debido a los acontecimientos actuales, se propor@an demarketing por medio del cual se
genera un diagnéstico general de la institucidayalizando su entorno, tanto interno como
externo, que ayude a la toma de decisiones adnaitivsts acertadas, que le permitan implementar

multiples acciones que lleven al cumplimiento dedbjetivos propuestos por la institucion.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Analisis de la situacion actual

Para comenzar con el analisis sobre la situacidmakdel Centro Educativo Basico Privado
Evangélico Yeshua, se esta realizando un andl@igrorno externo e interno, que brinda la
informacion necesaria para conocer la situaciola@ual se encuentra la institucion y todos los

factores que la rodean.

Para el entorno externo se realiza el analisimmderoentorno y microentorno, para lo cual
se esta aplicando un analisis PEST, y para el antoono se realiza un andlisis de las 5 fuerzas
de Porter, para obtener resultados de los difesdatdéores que forman parte del entorno externo
a lainstitucion. Este es el punto de partida ge@fiar un plan daarketingencaminado a cumplir
con los objetivos que van alineados a hacer geenjaresa incremente la matricula para el afio

2022.
2.1.1 Andlisis PEST

El analisis estratégico PEST analiza las condicgoe macroentorno en el que una
empresa opera o considera operar. El término fuBaao por el profesor dearvard Business
SchoolFrancis J. Aguilar, en su lib®canning the Business Environmgf67). En el concepto
original se analizan los factores politicos, ecoie08) sociales y tecnolégicos (Bree, 2017, pag.

24).

El analisis del PEST es de mucha utilidad porquenjppe comprender el crecimiento o
declive del mercado que se esta analizando, seemaditicar como una herramienta de medicion,

compuesta por cuatro factores importantes:



*Politico
eEcondmico
*Social

eTecnoldgico

€€

figura 1: PEST

Fuente: Elaboracion propia

2.1.1.1 Macroentorno

En este apartado se aplica el analisis de PES3s wdtores que lo conforman, son los

siguientes:
2.1.1.2 Factores politicos

Estos factores son las politicas y procedimientditigos, asi como la normatividad y leyes

gue las compafias deben cumplir (Thompson, €Gl12). (INE, 2019)

Actualmente Honduras se encuentra en un afio mo#ticel que se esta preparando para
realizar las elecciones generales, lo cual tienpados a las autoridades y al mismo tiempo,
desconcentrados del gran problema que enfrentulzaeion, donde se reporta un alto indice de
desercion escolar por muchas situaciones que eseel pais, adicionalmente se utilizan los

fondos destinados a la educacion en otras actiegdadalmente ajenas al rubro educativo.
2.1.1.3 Factores econdémicos

Se trata de los factores econémicos en los amlutas, estatal o regional, nacional o
internacional que afectan a empresas e indust@sap tasas de crecimiento econémico, de

desempleo, de inflacién y de interés, déficits pesavits comerciales, tasas de ahorro y producto
7



interno per capita. Los factores econdémicos tambim las condiciones en los mercados de
acciones y bonos que afectan la confianza del coidsu y el ingreso para gasto discrecional

(Thompson, et al., 2012).

La economia se ha visto sumamente afectada eftilngsiafios, a raiz del cierre general,
producto de la pandemia por Coronavirus Deseas&/[[Q-Q9), afectando a toda la sociedad
hondurefa, deteriordndose aun mas con los huracameglos el pasado mes de noviembre 2020,
donde muchas personas se quedaron sin trabajoasopasu produccién por miedo a la

enfermedad.

A consecuencia de lo anterior, muchos padres delidamue son productores y
comerciantes (21% de la poblacién, segun el INEY,en obligados, por la situacion que se esta
viviendo, a retirar a sus hijos de los centros atiuas, ya que no tienen dinero suficiente para
pagar las mensualidades escolares de los estugjigmjee aun en la actualidad, estan luchando

para lograr una estabilidad econdmica.
2.1.1.4 Factores sociales y demograficos

Las fuerzas sociales son los valores, actitudesyriss culturales y estilos de vida de la
sociedad que impactan a los negocios. Las fuearaalas varian por localidad y cambian con el

tiempo (Thompson, et al., 2012).

Honduras actualmente enfrenta varios problemaslssctales como: la inseguridad, la
pobreza, la desigualdad, la corrupcion, desempleime otros. Muchos a causa de la pérdida de
los valores éticos y morales. Hoy en dia los josemetienen deseos de estudiar, y es una situacion
de preocupacion, tomando en cuenta, que ellosIsirtueo del pais; segun el Banco Mundial

(2021), en el 2019 se registra que solamente und8g6blacion de Honduras pertenece a la clase



social media y pueden tener acceso a una educadeiéalidad y a consecuencia de los ultimos

acontecimientos, este porcentaje puede represestass en la actualidad.

Segun el INE (2019), se proyecta que para el 2628 érea urbana del Distrito Central,
se tenga una poblacion de 1,331,887 de habitampes golo un 39% de la poblacién tenga acceso

a un nivel educativo basico.
2.1.1.5 Factores tecnolégicos

Los factores tecnoldgicos son el ritmo de cambiodigico y los avances técnicos que
llegan a tener amplios efectos en la sociedad, danmgenieria genética, la popularizacién de
internet y los cambios en las tecnologias de cocagiin. Incluyen actividades e instituciones
gue intervienen en la creacion de nuevo conocimignén el control del uso de la tecnologia

(Thompson, et al., 2012).

Actualmente el factor tecnoldgico es relevantelén®ito educativo, ya que a partir del
afio 2020, es el medio por el cual los alumnos seatan a las plataformas virtuales para poder
recibir las clases, acostumbrandose de golpe aug&a forma de educacién a lo que fue dificil

familiarizarse, tanto para alumnos como para magstr

La falta de mas de una computadora en el hogaene un contrato de plan de internet
en casa; son algunas de las causas que traeadiasty aversion al cambio que se viene de golpe
con el cierre general del pais, esto a raiz deatalgmia Coronavirus Desease (COVID - 19).
Algunos centros educativos no cuentan con unarmesrdéa que les permita realizar el cambio, de
clases impartidas de modo tradicional a virtuahegando esto un retroceso en la educacion del

pais.



2.1.2. Cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas fue creado por P(882) con la finalidad de servir como
base en el analisis competitivo y basqueda de Uasas estrategias competitivas (Goicoechea
Quijano, et al., 2018). Dentro de las cinco fueraas encuentran los siguientes actores:
proveedores, clientes, competencia, entrada deeatafopes potenciales, y amenaza de productos

sustitutos.
2.1.2.1 Microentorno

Para el analisis del microentorno se aplican lasccfuerzas de Porter, obteniendo asi los
datos e informacion necesaria para un analisisipdaf y complementario del andlisis del entorno

externo. A continuacion, se presentan cada undae e
2.1.2.2 Proveedores

Los proveedores juegan un papel clave para el €dattucativo Basico Privado
Evangeélico Yeshua, ya que “constituyen un eslabgportante de la red de transferencia de valor
de la empresa al cliente” (Kotler, et al., 2017ant8lana es uno de los proveedores mas
importantes, porque hace que esta transferencipastlle a través de una plataforma digital,
donde los maestros y estudiantes pueden discusirtrsibajos académicos y recibir una
retroalimentacion de los mismos; de igual formavpem los libros al centro educativo, los cuales

se distribuyen a cada uno de los estudiantes, s#giado que estan cursando.

Los uniformes que utilizan los estudiantes son lt@da del trabajo de Createx e
Inversiones y Comercializadora Osorto Montalvanprssas que brindan a la institucion su
producto y el centro educativo se encarga de blistlo, cada vez que sea necesario a los padres

de familia de la institucion.
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El internet que se utiliza en los establecimierttescentro educativo para impartir las
clases, entre otras actividades estudiantilestasag a los servicios brindados por la compafia
de telefonia Tigo; los insumos de papeleria y ratde oficina son suministrados por Pacasa y
Acosa, los cuales son necesarios para desarrellforoha efectiva el trabajo de cada uno de los

empleados de la institucion.
2.1.2.3 Clientes

Actualmente el Centro Educativo Basico Privado Bé¢dino Yeshua tiene como mercado
meta a padres de familia residentes en la ciudafedecigalpa, especialmente los padres de
familia que residen en los alrededores de la caldunsefior Fiallos, de clase social media y que
tengan hijos que oscilan entre edades de 4 a Icagodesean obtener un crecimiento académico

y espiritual, con valores soélidos, formados ereabsfamiliar.

La mayoria de los padres de familia se dedicaprakccio, en los mercados de la ciudad,
acostumbrados a que sus hijos reciban las clasiesrda presencial en la institucion, para que a

continuacién ayuden en el trabajo que se desadtadlaon dia en el mercado.

Teniendo en cuenta lo anterior, también se puedegag que son personas muy
tradicionales, cumplen con un horario muy estnpEita todas las actividades que realizan, padres
de familia que trabajan muy duro para darles &gas la educacion con la cual no cuentan hoy

en dia.
2.1.2.4 Competencia

La competencia directa que tiene la institucionleemctualidad, considerando que se
encuentran ubicados cerca de las instalacioneedgb educativo y brindan a sus estudiantes un

nivel educativo similar son:
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Instituto Renacimiento: es una institucion quediana trayectoria de 36 afios, ubicado en
la Colonia Mayangle de Comayagtiela, cuenta conalgboratorios de computacion, taller de
tecnologia y areas de recreacion para los nivetesrd-basico, Basica y Media con las
modalidades de Bachillerato en Ciencias y HumamisladBachillerato Técnico Profesional en

Informatica, integra ensefianza bilingle y ensefianzspafiol.

El centro educativo se preocupa por desarrollandddlidades de sus estudiantes, a través
de actividades artisticas de danza folkl6rica, danpderna, violin, futbol, basquetbol, béisbol,

también promueven el amor a Dios y forma a suslesttes con valores.

El mercado meta son personas de clase media aftahips que estan entre cuatro y
dieciocho afios de edad, residentes en el Distréotr@l; dirigen su publicidad a través de
plataformas digitales conteacebook, WhatsAppsu pagindVeh disefiada para solicitar el envié
de boletines directamente al correo electronicgualizar el calendario de las proximas
actividades, realizar consultas, mostrar la of@ntduso, la oportunidad de formar parte del centro
educativo, enviando por ese medio la hoja de vida.

Instituto San Francisco: es una institucién cagloon una trayectoria de 75 afios, ubicada
en la ciudad de Comayagtiela, D.C. en la Coloniaavighe,Country Club cuenta con niveles de
Pre-Basica, Basica y Media, con las modalidadesBdehillerato Técnico Profesional en
Contaduria y Finanzas, Informatica y Bachilleratdfeimanidades; integra ensefianza en espafiol

e inglés.

Ademas, cuentan con una academia para brindarscuesracionales de ballet, musica,

taekwondofutbol, pintura y dibujo, ofiméatica, disefio gdi robdtica y reparacion.
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Se dirigen a clase social media alta, con prinsipaiolicos, a padres de familia que residen
en el Distrito Central, con hijos en edades derowatlieciocho afios; tienen su paginkaoebook

y envian informacion a traves del correo electr@nic

Ambas instituciones estan ubicadas en los alredsddel centro educativo Yeshua, se
dirigen al mismo segmento del mercado y al cortarroas opciones en los niveles educativos,
una edificacion mas amplia, mas experiencia y to alcance en el mercado, hace que se

conviertan en sus mas grandes competidores.

2.1.2.5 Sustitutos

Actualmente, con la crisis sanitaria generada agrandemia del Coronavirus Desease
(COVID - 19) las instituciones educativas se hatovobligadas a cambiar su forma de impartir
las clases a sus estudiantes, y adaptarse a la mmdalidad de teledocencia por parte de los
padres de familia no ha sido facil, por lo que bptado por contratar servicios similares a los que

brindan hoy en dia las instituciones educativatidianales.

Maestros particulares a domicilio y en linea, camesorias académicas, son algunas de
las opciones que estan disponibles en internet lp eiludad de Tegucigalpa, para sustituir las
instituciones académicas, siendo estas mas flexd@rlesus horarios y econdémicas para los padres

de familia, que aun no se adaptan a las nuevasliciadias educativas.
2.1.2.6 Nuevos entrantes

En la actualidad las barreras para formar parteuteb educativo son pocas, por lo que,
para instituciones internacionales, formar partew®so no es complicado en Honduras, y con la
nueva modalidad de teledocencia es aun mas féeiirgtituciones de otros paises, incluso de

otros departamentos pertenecientes a Hondurasapuxeshdar su servicio a clientes potenciales
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residentes en Tegucigalpa.

2.1.3. Analisis interno

El Centro Educativo Basico Evangélico Yeshua, esinstitucion cristiana ubicada en la
Colonia Monseiior Ernesto Fiallos, en la ciudad egutigalpa, con una trayectoria de 11 afios en
el rubro educativo. Para conocer un poco mas salinstitucion, es importante conocer como se

identifica y que pretende lograr.

2.1.3.1. Misién

Formar, construir y educar a los nifios y nifasuygindolos en valores éticos, morales,
espirituales, sociales y culturales que les ayuderser hombres y mujeres de bien,
proporcionandoles asi el desarrollo y crecimienteléctual, emocional, fisico, tecnoldgico, y

espiritual, con respeto a su dignidad y valor cegmchumano.

2.1.3.2. Vision
Ser una institucion que integre a los nifios y niéida sociedad con la capacidad de
demostrar valores éticos y humanos con el singaoy a Dios y a la patria. Que profesionalmente

sean capaces de responder eficazmente en lasadiveedidades del pais, a las demandas y retos

del futuro logrando una convivencia armoénica elatsemiembros de una sociedad.
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2.1.3.3. Organigrama

Directora

Docentes (12) Administrador

Personalde

aseo (1)

seguridad (1)

Personal de

figura 2: Organigrama del Centro educativo Yeshua

Fuente: Centro Educativo Basico Evangélico Yes{e21).

La institucion cuenta con 12 docentes, con loslesvee prebasica, el cual cuenta con
kinder y preparatoria, y nivel de basica, actuatmennsta de primer grado a noveno grado, cada
curso cuenta con su docente guia mas su maesinglds y tecnologia; en basica, cuentan con

docente por area, 5 en total.

En cuanto al area administrativa, también es inaptetmencionar que manejan de forma
externa a la persona que lleva la contabilidad adegtitucion, como también a la persona

encargada de manejar las redes sociales.
2.2 Conceptualizacion
2.2.1. Estrategia como plan

Es la estrategia que da cuando se determinan ijetsvos a partir de un analisis de una
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situacion, se define la manera de alcanzar ese$iaig mediante acciones concretas y se asigna

recursos necesarios para la consecucion de esig/obj(Hoyos Ballesteros, 2018).
2.2.2 Inversion

Es la formacion e incremento neto de capital queterntre dos intervalos de tiempo. Si la
diferencia es positiva, existe una inversidon o gamrién bruta de capital; si fuere negativa,
estariamos ante un proceso de descapitalizacionsumo de capital. (Arguedas Sans, et al.,2011,

p.103).

2.2.3 Presupuesto

Presupuesto es la estimacion programada, de maiséganatica, de las condiciones de
operacion y de los resultados a obtener por um@g® en un periodo determinado (Burbano

Ruiz, 2011).
2.2.4 Rentabilidad

La rentabilidad es una medida relativa de lasdatiles, es la comparacion de las utilidades
netas obtenidas en la empresa con las ventashkiletdad o margen de utilidad neta sobre ventas),
con la inversion realizada (rentabilidad econonoickel negocio), y con los fondos aportados por

sus propietarios (rentabilidad financiera o depgetario) (Morillo, 2001, p. 3).
2.3 Teorias de sustento

Para introducir las teorias que a continuacion esamollan para el sustento de la

investigacion es necesario conocer los siguieresaptos:

Segun American Marketing Associatiprmarketing es la actividad, el conjunto de

instituciones y los procedimientos existentes pegar, comunicar, entregar e intercambiar ofertas
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gue tienen valor para los consumidores, clientesps y la comunidad en general (Kotler, et al.,

2016).

Por otra parte, es necesario sefialar quaagketingpuede ser tanto para un producto
tangible como para un servicio, segun Landazuedn(2012), el marketing como servicio en el
rubro educativo, esta integrado por cada uno d@rosesos y gestiones que se necesitan para
obtener conocimiento de la oferta de otras insones, las necesidades de los alumnos y padres
de familia, posicionamiento y modelo educativo @@dtualidad, como todas las actividades de

planificacion y mejora en los centros de educafigcinas Orozco, et al., 2017).

En marketing es importante que la interaccion que se busa@ éatinstitucion y los
clientes sea efectiva y clara, pero sobre todpesggue lograr los objetivos propuestos, y esto es
posible a través de la creacion, planificaciénlicapién de un plan dearketingbien elaborado,

considerando siempre un analisis previo de la@itneo investigacion de mercado.
2.3.1 Investigacion de mercado

“La investigacion de mercados es el proceso detifa=eion, recopilacion, analisis,
difusion y uso sistematicos y objetivos de la infacion” (Malhotra, 2016). Una herramienta
utilizado por elmarketing necesaria para conocer el mercado meta al auapresa desea
dirigirse, sus deseos y necesidades, consumo aciotes de compra, entre otros datos
importantes que generen una relacion mas estrech#os clientes por medio de las diferentes

herramientas y técnicas disponibles hoy en dia.

Segun Benassini Felix (2014), el caso concret@s@impresas privadas, la investigacion
de mercados ayuda a la direccién a comprender bieata externo e interno, como también, el

ambiente laboral de la empresa y su capacidad lfggar a sus clientes, identificando asi
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problemas y oportunidades de la empresa, paraavgldesarrollar alternativas de accion de
marketingque puedan presentar una mejor comunicacion gidéalaon los clientes, asegurando

gue las decisiones tomadas sean en base a ddessy@a por intuicion.

Segun Betancourt y Alvarado (2019), para el proasdonvestigacion de mercado es
importante definir si se hace de forma internaterea, alin mas si se consideran los recursos de
la empresa y el alcance de la investigacion, uaaue esto sea definido, se desarrollan los pasos

gue el investigador debe realizar en el procesoclales se desglosan en:

» Definicién de los objetivos

» Planeaciéon del disefio de la investigacion, se reefi tipo de investigacion e
instrumentos, como cuando y donde se van a utfliaea la recoleccion de datos.
El propdsito de un disefio de investigacion es fitamipaso a paso el proceso y
actividades necesarias para lograr los resultegfms@&dos, estas pueden ser de tipo
exploratorio, causal, descriptiva y experimental.

* Planeacion de la muestra, parte representativaelelado meta.

» La recoleccion de datos, como cuando y donde ssaagbs instrumentos.

* Procesamiento y analisis de datos, como seranatddsil analizados los datos y
presentados en gréficos.

e Formulacién de conclusiones y preparacion del méor
Segun Dos Santos (2017), la investigacion de merpadde ser:

» Cuantitativa, es mas precisa, no es subjetiva iynpertante que el investigador
realice encuestas al mayor nimero de personaspidblacion seleccionada, para

obtener un resultado confiable y asegurar la cdlida los resultados. En la
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actualidad es mas facil la distribucion de las estas a través de redes sociales,
Whatsappy otras herramientas disponibles en linea o pationde empresas que
se dedican a la investigacion de mercado.

» Cualitativa, se realiza cuando se quiere indaganesla percepcion del producto o
servicio por parte del cliente, cuando se desaa$ag a un mercado y empezar de
cero o para aprender de consumidores especifiemgrdde las fuentes primarias
mas utilizadas se encuentran las entrevistas yogriqrales, donde las personas
pueden desarrollar un tema a cargo de un modenmadustener informacién

relevante para la investigacion.

Es importante resaltar que un buen investigadarat&etingtiene la habilidad de identificar
la raiz del problema, algo que parece facil, per® en realidad no lo es; dirige el disefio de la
investigacion para obtener resultados reales deliestes o mercado meta, por medio de una
planificacion correcta de los procesos y actividadmaliza de forma correcta los graficos y
resultados, producto de la implementacion de cutios y otras herramientas, para transmitir

la informacion a las personas que toman las decside la empresa.
2.3.2 Plan déarketing

Un plan demarketinges un documento que relaciona los objetivos deotgemizacion en
el area comercial con sus recursos. Es la bitagmdiante la cual la empresa establece los
objetivos en términos comerciales que quiere alranzo que debe hacer para alcanzar dichos
objetivos. (Ballesteros, 2018). Por lo tanto, gganante que los objetivos que se desean alcanzar,

sean claros y definidos desde el principio.

De acuerdo a Santesmases (2007), no obstanteey dafplantear el plan estratégico, se
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debe realizar un andlisis a partir de los sigugentiéerios de evaluacion (Maria del Mar, 2016):

Andlisis del mercado: las necesidades, los desdasgpacidad de compra son los
factores que configuran un mercado. Es importagaltar, que cuando se realiza el
analisis se consideran la oferta y demanda, lactdgmh econdmica de los clientes,
entre otros factores. El andlisis de mercado s& lge cabo a través de encuestas,
entrevistas, grupos focales, y otras herramientagpgrmiten recolectar informacion.
Andlisis del entorno: el poder adaptarse a los @asijue se presentan en el entorno
de la empresa es fundamental para tener éxito erermlado meta, factores como la
ubicacion geografica del consumidor, la culturd darario comercial, son factores
claves para concretar el plan marketing En la actualidad es importante considerar
la situacion a nivel mundial, provocado por el Gandrus Desease (COVID - 19,
donde las medidas de bioseguridad cambian constante y son tan importantes en
el rubro de educacion.

Andlisis interno: se deben de revisar siete eleosenentas, cartera, indicadores de
marketing el andlisis comparativo de los factores marketing el andlisis de
rentabilidad del servicio, el andlisis de la caddeavalor y el andlisis de portafolio.
(Ballesteros, 2018)

Analisis externo: incluye una revision de la competa, como también se revisa el
consumidor (potencial y real), la industria (tanmb@®nocida como negocio, sector o
categoria), el microentorno (canales, proveedopédlicos, nuevos entrantes y
sustitutos), y el macroentorno (fuerzas politiogales, fuerzas demograficas, fuerzas
socioculturales, fuerzas ecologicas, fuerzas ecara®wy fuerzas tecnoldgicas (Ferrell,
et al., 2015). En este caso es posible aplicarHBITEL y las cinco fuerzas de Porter,
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ambas son muy utilizadas para realizar el an@idisrno.

El analisis interno suministra la relacion de lea@pales debilidades y fortalezas de una
empresa en términos dearketing y el analisis externo, las oportunidades y amasiatonde con
esta informacion se construye la matriz DOFA y secgde a seleccionar los elementos mas
importantes en un resumen que se conoce como daataiticos de éxito, es decir, en aquellos

factores que debe de enfocarse el plamdeketing (Ballesteros, 2018).

Una vez que se tienen seleccionados los factorésitde producto del analisis del entorno
interno y externo (a través de una adecuada imaestin de mercado), se pueden fijar los objetivos
gue se desean alcanzar con el desarrollo del ganadketing ¢qué queremos conseguir? un

mayor alcance en el mercado, aumento de posiciemaonen el mercado, entre otras.

Teniendo en cuenta esto, se selecciona el targetipamplementacion de estrategias y
tacticas que indican la manera de como se va alowmpobjetivo y el modo en particular de

cOmo se va a concretar la estrategia escogidee@@atbs, 2018).

Para llevar a cabo de forma efectiva las estrageg® importante definir programas de
marketingy las tacticas a emplear en el planndgrketing para lo cual se define una fecha de
inicio y terminacion, como el responsable de cada de las actividades; de igual forma los
controles o indicadores necesarios para medir miptmiento de los programas (Ballesteros,

2018).
2.3.3Marketing Mix

2.3.3.1 Producto

El producto es la razon de ser de la empresaugaeq la principal fuente de

ingresos y como tal debe poseer las caracteristibaseficios que sus clientes desean.
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Segun Lopez (2014) El producto se define como ciggosa ofrecida que tiene como
proposito satisfacer una necesidad o solucionangbgoblema. (Cruz Zubieta, et al., 2016)

El producto es un bien o servicio que la empresaaleomercializar, un bien tangible o
intangible (servicio), este debe ser atractivo paraliente y diferente superando al de la
competencia.

2.3.3.2 Precio

Es la cantidad de unidades monetarias que el oodeu final necesitara para
adquirir un producto o servicio, mientras el peecéd valor y que este producto exceda sus
expectativas por lo pagado; este consumidor seepeedder un cliente habitual. (Cruz Zubieta, et
al., 2016)

Es importante ofrecer a los clientes precios coitiyed, y no estd de mas, poder
compararlo con el precio de la competencia parartema referencia y estar siempre a la
vanguardia.

2.3.3.3 Plaza

Se refiere a los lugares o medios donde se puiaria el producto o servicio,
tales como canales de distribucion y ventas, ietetalevision, etc. (Cruz Zubieta, et al., 2016)

No solamente es tener el producto o servicio adicyale calidad, si no también hacerlo
llegar al cliente final, y esto la empresa lo puledgar usando una buena red de distribucion.

2.3.3.4 Promocion

Son todas las actividades de mercadeo que noyertla las ventas personales y a
la publicidad, ya sea onerosa o gratuita, tendseatestimular la compra del consumidor y la
efectividad de los intermediarios tales como exindmies, representaciones, demostraciones y

otros esfuerzos de venta que no sean continuasimarios. (Cruz Zubieta, et al., 2016)
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La promocién es informar a las personas quempecen a un mercado predeterminado que
la empresa existe y que le conviene adquirir l@glpectos o servicios que se ofrecen, lo cual

ayudara a agilizar las ventas.

2.3.4 Presupuesto

Se define al presupuesto como un proceso de atidipa la ocurrencia de los hechos, y
gue ademas requiere un proceso de planeacion ytilileaaibn de técnicas, métodos y
procedimientos que permitan la proyeccién de ciftasuna manera confiable y procurando

acercarse a la realidad (Diaz, et al., 2016, p&g. 4

Segun Rincén (2011), el presupuesto es un an8isismatico que analiza el futuro y
presente de un proceso productivo y financierordeampresa calculandoieputy el outputde
los recursos, siendo estos recursos el dineroptiemateriales, uso de maquinaria y de espacio,

entre otros (p. 3).

El presupuesto se considera como una importantarhemta de control para una empresa,
gue requiere un proceso de revision continua, eosaguimiento para evitar perder la esencia
misma del proceso presupuestal en el cual se tamieecursos fisicos, financieros y humanos. En
este proceso de control, se puede tener conoconiientactores tan importantes para la empresa
como: el andlisis de la rotacion de los produatosgl de ventas en las diferentes temporadas de
la empresa, determinacion de costos y establedmiele estandares, necesidades de
financiamiento, entre otros aspectos. El presupu@shbién permite evaluar la gestion de los
gerentes, administradores, jefes de departamentyanto al cumplimiento de metas y al aporte
gue cada uno de ellos hace para conseguirlas gpgyaner nuevas estrategias o planes para la

organizacion (Diaz, et al., 2016).
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Finalmente, con la elaboracion del presupuestaiseabalcanzar los siguientes objetivos

en las empresas:
1. Planear las actividades de la empresa segbjesvos propuestos.

2. Recolectar informacion financiera y operativa germita consolidar una base de datos
gue posteriormente, al organizarse y sistematizarsporcionen los elementos necesarios para

disefar el presupuesto.

3. Obtener resultados con base en la coordinadotasl actividades de la empresa,
asignando responsabilidades, funciones y tareas diferentes departamentos o secciones, en

cuanto al proceso presupuestal.

4. Evaluar los resultados obtenidos mediante uogsmde control que permita verificar y
comparar los datos presupuestados con los dates exala etapa de ejecucion, detectando errores

y aciertos, para implementar medidas de contrakctivas o preventivas (Diaz, et al. 2016).
En la siguiente tabla se muestra una sintesisaderta clasificacion del presupuesto:

Tabla 1: Clasificacion de presupuestos

1. Segun la flexibilidad: * Rigidos, estéticos, fijos o asignados: este tip
presupuesto no permite realizar ajustes

» Flexibles o variables: permiten ajustes en su €jéq
por las diferencias presentadas por los imprevigig
se puedan dar.

2.Segun el periodo de * A corto plazo: se realizan para un periodo de wy
tiempo que cubran: atendiendo basicamente a los cambios en la ecoj
la politica y otros aspectos externos
* Alargo plazo: son utilizados por las empresasuoiay
cuando se hacen proyectos de inversion, estudiagde
factibilidad proyectos de ampliacion de plan
apertura de nuevas sedes, entre otros.
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3.Segun el campo de
aplicabilidad en la emprese

De operacion o econdmicos: se relacionan con [z
operativa de la empresa; ingresos/gastos operdes
ingresos/gastos no operacionales y costos (prahy
ventas y servicios).
Financieros (tesoreria y capital): se relaciona led
partidas delbalance general, principalmente po
tesoreria quien genera movimiento de gran name
cuentas.

4.Segun el sector en el cua
se utilicen:

Sector publico: lo elabora el estado.
Sector privado: es realizado en empresas del
privado.

5.Segun su importancia:

Principales o sumarios: se refiere a los es
financieros presupuestados, presupuesto de \
costos de produccion de ventas, gastos, operag
efectivo.
Secundarios o analiticos: pueden estar los andlé
ventas por linea, cost@dentas por linea, presupu
de inversiones en activos fijos, ventas por zoversta
por vendedores, entre otros.

6. En cuanto al limite que
expresan

Maximos: pretende sefialar el tope maximo alcar
en el presupuesto.

Minimos: se refiere a la cifrmaxima por cubrir en
presupuesto.

Mixtos: contienen limites maximos y minimos.

7. En cuanto a las unidade

UJ

Monetarias: son los que se expresan en cifras.
En unidades: presentan las unidades por ve
comprar, usar o producir, mediante represeotsss
gréficas.

8. El presupuesto con base cero: cada afio quedé@aho tienen en cuenta los resultad
0 presupuestos de afios anteriores, es decir, ddnwesa por primera vez; esta clase dg
presupuesto se olvida del pasado para planeatuebfueniendo la certeza de que cada
rubro es importante para su elaboracion.

0S

Fuente: (Diaz, et al., 2016)

Es fundamental para una empresa que desea rezdizdnios y que ha atravesado una

temporada baja en ventas, realizar un presupuesttase cero, que le permita replantear sus
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prioridades en base a las nuevas estrategiasadizstalén el plan de accion a ejecutar.

Segun Hoyos Ballesteros (2018), el método de presio base cero es muy
recomendable porque hace “borrdn y cuenta nueviddacciones del pasado de la compafiia; lo
gue se busca es que los ejecutivos que hacemieggian realicen, a la vez, un analisis minucioso
de la marca, del consumidor, de la competencigrmtelno y de la misma empresa, y establezcan
unos objetivos de ventas que consideren las polsidés de la marca y las oportunidades del

mercado (pag. 113).
2.3.4.1 Elaboracion del presupuesto

Es fundamental recalcar que el presupuesto del® tesponsables, por lo que es

importante que al interior de la empresa haya epamddencia o seccién responsable del proceso.

Segun Burbano (2005), el proceso presupuestal deempresa pequefia no es igual al
proceso presupuestal de una empresa grande. Lassampequefias le asignan esta labor a un
contador quien es el que realiza los analisis pgeyiposteriores, revisa las politicas, disefia los
manuales, ejerce la labor de concientizacion astéakintegrantes de la empresa disefia cédulas
y elabora los estados financieros presupuestadalizavariaciones y plantea medidas correctivas
y preventivas. Pero para que un presupuesto quedelaborado, se deben tener conocimientos
de diferentes disciplinas, para lo cual se necssitaevisados por otras dependencias por ejemplo
lo relacionado con economia, procesos de producagpectos legales entre otros (Diaz, et al.,

2016).

El Presupuesto con base cero (PBC), es un esqueriaaprpora la evaluacion en la fase
de preparacion del presupuesto y no sélo en lagidtados. En este presupuesto cada uno de los

programas es sometido a una meticulosa revisiordgiggmina si se continta financiando, si se
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redisefia, si se incrementa la cantidad de gasteeoedimina del presupuesto. El PBC no toma en
consideracion lo gastado en ejercicios anteriorede cafios pasados para fijar incrementos
automaticos; se parte de una estructura en blareeooen la que las cantidades de gasto por

programa se justifican detalladamente (Tacuba, 2016

Segun Burbano (2011), el presupuesto con baseecel® actualidad se considera como
un enfoque o proceso gerencial que permite alcaegaltados operacionales 6ptimos. Y reconoce

gue es un proceso clave de toma de decisionesfyerza conductora, por ello lo describe como:

« Un proceso gerencial.
- Un proceso de planeacion que permite evaluar abttas actividades llevan a cumplir
las metas y objetivos propuestos en la organizacion

2.3.4.2 indice de Rentabilidad

De manera que para evaluar si es conveniente madnuersion, es importante calcular
el indice de rentabilidad, dado que esta muesteddaion que existe entre el valor presente de los
flujos de caja futuros, que se espera genere weasion especifica, y la inversion realizada para
ejecutar dicha inversion. Por esto se puede aficuarel indice de rentabilidad ayuda a medir la

rentabilidad de un proyecto de inversion (AndraoielB, 2011, pag. 2).

_ YVP(Fcj)
B Io

IR

>VP(Fc)): Sumatoria del valor presente de todosliges de caja “j".

lo: Es la inversion inicial realizada.

Los criterios que se consideran para medir la acépt o rechazo de una posibilidad de
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inversion son los siguientes:

« Siel IR es mayor a 1, entonces el proyecto debptarse, pues quiere decir que el
valor presente de los flujos que se espera geresranayor a la inversion realizada.

- SiellR esigual a 1, se debe buscar una mejoidome inversion, pues el valor
presente de los flujos devuelve exactamente lasirerealizada.

« Siel IR es menor a 1, entonces el proyecto detieararse, pues quiere decir que el
valor presente de los flujos que se espera gereranenor que la inversion realizada,
lo cual no es conveniente (Articulo - Aplicacion ey el PRI, s/f, p. 2).

2.4 Metodologias aplicadas

A continuacion, se presentan algunas investigasiogadizadas en el exterior, que aplican
las mismas metodologias desarrolladas anteriormentgaises con situaciones similares a las de

Honduras:

2.4.1 Investigacion para la creacion de un planmgecadeo para el Colegio Mi

Senderito en Colombia.

Segun la autora Durby Carolina Herndndez Meléng@t9q), en su investigacion para la
creacion de un plan de mercadeo para el Colegise¥derito, se llevan a cabo las siguientes

actividades con sus respectivos resultados:

En la primera ronda se hace una entrevista grapalpreguntas abiertas, a 16 padres de
familia del Colegio Mi Senderito, con hijos en déetes grados de primaria. Ellos indican que
una de las variables que consideran para matriaudas hijos en la escuela, es la percepcion de

la escuela entre otras, una vez hecho el sondemnstdera nuevamente un cuestionario para
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realizar la encuesta con preguntas cerradas déplayt Gnica respuesta; para la encuesta se
presentan las opciones de respuesta en una eseddked, siendo mas claro para los padres de

familia al contestar la misma (Meléndez, 2019).

Segun lo mencionado anteriormente, el autor deseabpr, por parte de los clientes
(padres de familia) con la primera entrevista, auamos que le permitan un andlisis mas

profundo, tomando como complemento el cuestiorggipreguntas cerradas.

Algunos de los aspectos evaluados son: los facpamesla toma de decision al momento
de elegir un colegio de educacion primaria y laddi@s de retiro escolar, ademas de algunos
elementos que diferencian a la institucion. Unaqtez se tienen los datos, los mismo se agrupan
y grafican para facilitar su interpretacion y asili esto por medio del uso delftwareSPSS y
las herramientas d&xcel que a su vez ayuda al planteamiento de nuevaseggas que se adapten

a las necesidades de los clientes del Colegio Mi&#o (Meléndez, 2019).

Los resultados revelan que el factor mas relevalnt@omento de seleccionar un colegio
de educacién primaria, por parte de los particgmnés la imagen del colegio (con un 33%),
seguido del factor de formacion académica, el sienal cliente, la formacion en valores, el
personal docente, su ubicacién e infraestructuparyultimo el factor econémico (Meléndez,
2019). De esta forma también se consideran losricen los cuales se debe de trabajar ain mas,
a los cuales se les debe de dar prioridad al mandtgenerar una estrategia en un plan de

marketing
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Por otra parte, los padres de familia coincidieomue ellos disponen que sus hijos sigan
estudiando en el Colegio Mi Senderito, principalteepor la imagen del colegio, el nivel

académico, el servicio al cliente o el trato yltécacion del mismo (Meléndez, 2019).

La principal sugerencia para la mejora de la nsiiin, es la instalacion de una sala de
informatica, seguida por las ladicas y la profuadign en inglés y lectura, entre otras. Se puede
inferir que el servicio al interior es una de lasas mas importantes, ya que el 77% de las madres
conocen el colegio por recomendacion y solo un &Y ipternet (Meléndez, 2019). Datos
conocidos gracias a un exhaustivo analisis delreatimterno y externo y sobre todo a través de

instrumentos que facilitan informacion por partdateclientes.

De acuerdo a los datos obtenidos, las variablesesiigar son: la imagen del colegio,
profesores, servicio al cliente, ubicacion, precifvaestructura y promocion. Se utiliza un método
deductivo en la investigacion, y se propone disaitarplan de mercadeo con estrategias

comerciales, especificas para el Colegio Mi Setw@veléndez, 2019).

La muestra se toma por medio de un muestreo pigdiaim, con el mayor grado de
heterogeneidad, aplicando una encuesta, y asi sasalusiones, mediante un analisis de tipo
cuantitativo, y segun se puede observar, tambiétipdecualitativo. Se realizan graficos y un
analisis de cada una de las preguntas realizadas también se realiza un andlisis interno del
colegio, donde se evidencian sus debilidades wléras, y un analisis externo, mostrando sus

oportunidades y amenazas para luego generar unia Dax-A.

Una vez que se crea la matriz DOFA, se desarrtataestrategias y tacticas a implementar
en el plan de mercado. a continuacion, se muedtarestrategias y sus respectivas tacticas que

se aplican en la investigacion para el plan de agerclel Colegio Mi Senderito:
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Estrategias y técnicas del plan de mercado de kti&&o.

Tabla 2: Estrategias y técnicas

Estrategias Tacticas

Seleccion dela informacion relevante que se publicara en las cuentas oficiales del Colegio

Mi Senderito en las redes sociales como Facebook, Twitter, You Tube, con el objetivo de

integrar a los padres de familia, los docentes y los egresados para que compartan

contenidos de los distintos eventos realizados en la institucion.

2 Designar a una persona, (preferiblemente un directivo de la institucion) encargado del
mangjo responsable y actualizacion constante de las redes sociales del colegio.

Posicionar la marca Control y seguimiento de los comentarios, sugerencias y mensajes, teniendo en cuenta la
del Colegio Mi 3 privacidad de la informacion, gue se debe compartir con grupos de padres de familia y

?  Senderito a traws de docentes, y la que puede ser de dominio piblico.
redes sociales, Redisefio de la pagina web del colegio, en la plataforma web colegios donde incluya: los

4 requisitos de inscripcion, el perfil de los estudiantes, la hoja de vda de los docentes, los
planes de estudio para los diferentes grados, la historia, la mision, la wsion y los sendcios
ofrecidos por la institucion y las fotos de sus instalaciones.

Contar con el permiso de los padres de familia para la publicacion de fotos y videos, dardes

5 la potestad de publicar informacion y mencionar al colegio, tener una comunidad virtual,
con padres de familia y egresados.

Generar un espacio de leclura para incentivar a los estudiantes y fortalecer la

6 competencia de comprension lectora en las pruebas Saber de tercer y quinto grado,
promover las asignaturas destacadas del colegio.

Emplear la aplicacion de Duclingo dashboard para escuelas, para el aprendizaje y practica

7 del idioma inglés, ya gue facilita el envio de tareas por parte del docente y entrega un
reporte semanal de cada estudiante de forma gratuita.

Generar oportunidades de capacitacion para los padres de familia, dando a conocer por

8 medio de las redes sociales del colegio, los cursos ofrecidos por &l Sena en modalidad
sirtual y presencial,

Crear una emisora escolar con los equipos de sonido gque cuenta el Colegio Mi Senderito,

g la cual estara a cargo de una docente cada semana, con el fin de amenizar |a entrada y

salida de los estudiantes con misica y gue en los descansos puedan envar mensajes

positivos a sus compafieros.

Uhilizar los cursos gratultos de la plataforma Colombia aprende del MEN, para capacitar a

los docentes de la institucion .

10

Fuente: (Meléndez, 2019).

La tabla que se utiliza ayuda a ver de una forrgarozada como se va a llevar a cabo cada
estrategia; y una vez se tiene desglosada caddegstr con su tactica, el autor organiza en tablas,
el nombre de la estrategia, con los objetivos guegesea alcanzar, descripcion de la misma, con
la fecha correspondiente, tanto de inicio como idalizacion, el responsable a cargo, el

cronograma, un presupuesto, y controles de laesiggiforma:
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Cuadro del plan de mercadeo de cada estrategia

Tabla 3: Cuadro de estrategia detallada

'Objetive: Posconar b marca del Colego Mi Senderito a traves de redes socialkes.

'Fecha de inicio: 01 de Noviembre de 2018 Fecha de Finalizacién: caricter permanente.

Emmgrnm. La estratema es de caracter permanente, porque se debe actualizar
eonstanterente la mformacion, La creacion de b pdgma web una vez seleccionada b
'mformacion puede durar 3 meses aproximadamente.

Elf:'.unda'ﬂllzil:]:m:u'lzﬁanl:li:n de programas que dan estadisticos de manera gratuita como piwik o
lgoogle metric analitye. ademds del control diano que debe ejercer el directivo sobre los
‘contenidos publicados en b pagina web del colegio.

Fuente: (Meléndez, 2019).

En la presente investigacion, no se le da mayooitapcia al presupuesto, ya que solo se
consideran los costos que representa cada essratiegiorma anual, pero no el impacto que esto
va a tener para la escuela, si es rentable o en,dado caso si es factible para la institucion; de
igual forma no se realiza un estado financierolasrcuentas detalladas y un total del costo de la
implementacion del plan de mercadeo.
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2.4.2 Investigacion para la propuesta de plan deadeo para el Colegio Yorkin, en

Costa Rica.

Segun la autora Hannia Ramirez Obando (2018),Vestigacion que se realiza en el
colegio Yorkin, es de tipo cuantitativo y cualitati la metodologia elegida es la aplicacién de
encuestas, como instrumento el cuestionario; uma piéentes potenciales, otro para clientes
actuales y otro para el usuario. Todos tienen onm@bmacion de respuesta Unica, multiple, abierta

y cerrada.

El primer cuestionario se distribuy6 de forma dilgia 94 padres de familia, de diferentes
colegios privados, por el método de bola, se destdr de ellos, por pertenecer a personas con
hijos en los colegios de ADEC, analizando un td&al90 encuestas finalmente; El segundo se
aplica a 71 clientes actuales; El tercer cuestiorsar aplica a 26 estudiantes (usuarios) de décimo
y undécimo afio. Todos los cuestionarios se disefi@ando la plataform&oogleformg/ se usa

Excelpara su tabulacion (Obando, 2018).

Como complemento a los cuestionarios, se realizgrupo focal con algunas madres de
familia consideradas dentro de la poblacion dentdigpotencial (Obando, 2018). Lo interesante
del proceso es que se pueden apreciar diferentdésspde vista, y todos ellos cuentan historias
diferentes que se complementan para tener unagoéitsgpmas amplia de todo el panorama que

envuelve al colegio.

El autor de la investigacion realiz6 algunas prégsia sus clientes actuales para obtener
el NPS Net Promoter Scojey asi calcular la cantidad de personas que ndiales al colegio, y
posiblemente en algin momento dado, desistan teautsus servicios o todo lo contrario y

recomienden al colegio generando mas matriculas.
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Luego de realizar un estudio interno de la situaeictual del colegio y el entorno externo
del mismo, sumando a esto el andlisis de las thstiencuestas realizadas, se genera una matriz
DAFO, obteniendo asi, los factores criticos deocéX@tonsiderando lo anterior, el autor Obando
(2018), propone seguir con la propuesta que hasta@es se ha estado manejando en el colegio,

siendo esta, la estrategia de enfoque, Unicameoitenplizando ain mas en ella.

A continuacion, se establecen los objetivos de eatlategia, el momento en el cual se
realiza cada actividad, fecha que empieza y ternghanercado al cual se esta dirigiendo la
propuesta o plan de mercado, y todas las tacticassg consideran necesarias, basadas en la

investigacion hecha previamente.

Algunas de las tacticas sugeridas a implementat plan de mercadeo estan orientadas a
la mejora de calidad en el servicio dentro delgiolecomo también opciones relacionadas con las
formas de pago, promociones y reduccion en el @rain olvidar una mejora en los procesos

implementados en el servicio que se brinda a lnglesites y padres de familia, entre otras.

El autor Obando (2018), propuso varias tacticagjrals de ellas no tienen presupuesto,
porque no es necesario, pero hay otras que scksitan; para ellas el autor Unicamente presenta
una hoja de los costos para la propuesta de fonitaria y total, necesaria para la ejecucion de
cada una de las tacticas. En este caso no searealigresupuesto como tal o una evaluacion del

plan de mercadeo, para verificar que el mismo rsioée 0 no.

A continuacion, se presenta la hoja de costos quailiza y su estructura, para validar el
total de costos que se necesita para el plan deadwrpropuesto por el autor, al colegio Yorkin
en Colombia:

Costo estimado de la propuesta de mercadeo peaotegio Yorkin
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Tabla 4: Costo estimado para el Colegio Yorkin

Conceplo Cmntidmd Cosim Costn b= rvaciames
umi ario tmtal
{oolones) fcmlumes)
Froduecio
Frecio
#  Desmento do 7% par 10 estudhantes 141 435 2414 364 El T igunla uma tasa de certificado de
pagn amal supueshos deposite o plaro en banco privado. a un afo
#  Descwento de 2% 0 7 esiudinnies 48278 4RI RT3 S supone un 3.5% del total de exnlimnos
hupos de exalumnos. cquez matnculnn a sus hijos ahi (ce. o @ de
arecimienta de b poblacain)
Fromuciin
" wAumseniar el tiempo de 25% de hempo de 50 (=0 par S} 000 El aumenio es apraximado v supone gue In
personal o labores de algusen encargado s persona eocargada bene s compotlencias
mercaden para In labor de mereadeo digital
#  [Estrategin mercadeo Depende de NI w0

dhgifal {pagar Google suhasia en Gooyle
Adwords)
#  Distmbuir volanies

alrededor del colegio 10} 50 T5 000 En ¢l coslo esta inclmids k= distnbucion
= Afiches pum
promocudn die Spor S00 60 45 Qo En el coslo estd inclaids la distnibucion
Challenge
=  Apancoen EKA en | pégEma de ST0 00 570 000
linea | edicain anancen o pahlz-
educacion] repoariage
#  Dtin del exalemmo 25 exnlummos 3000 T5 Q0N B¢ propone juepes de futhol entre protosores:

eshadimnies ¥ exalumnos, y una came osads.
El monio cormesponde o ana parte del cosbo:
el restir Jo cubririnn los purticipantes.
*  Umformes pam
personul de comlacto 2 emplendos 45 (00 70000 S¢ suponen 3 gmilormes por persona.

con el dliente

Total 5932237

Fuente: (Obando, 2018).

2.5 Instrumentos utilizados

Hablando de forma general, en mercadotecnia sigamildiversos instrumentos de

investigacion, entre ellos se pueden mencionar:
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2.5.1 Cuestionario

Segun Brace (2008), el cuestionario es el instrioneds utilizado para la recoleccion de
datos, consiste en un conjunto de preguntas resplectina 0 mas variables a medir. Debe ser

congruente con el planteamiento del problema et (Herndndez Sampieri, 2010).

El cuestionario permite obtener informacion exaatatema en estudio, con este
instrumento se puede obtener la opinion del mereddpe se esta dirigiendo, asi como, las

actitudes y sugerencias.

De manera que para la elaboracion de un cuestioesimportante describir y determinar
con claridad la informacion que se necesita y girento del que se quiere obtener su opinién,
redactando preguntas de forma clara, con un textoductorio que explique al encuestado las

instrucciones y dando un aspecto formal.

Se deben realizar preguntas abiertas, preguntasdesry preguntas directas con una
redaccion organizada coherente y estructuradas gseguntas ademas, deben de seguir una

secuencia logica que facilite la tabulacion y élisis de la investigacion.

2.5.2 La entrevista

La entrevista es probablemente el método masadiizn la investigacion cualitativa, un

recurso central para las ciencias sociales (P209).

Se conoce como la técnica utilizada para obtespuestas directas de forma verbal de los

entrevistados involucrados y realizadas por elaasted problema a investigar.

El término entrevista remite a un intercambio d#as entre dos personas que conversan
sobre un tema de interés comun: la una (entrewigtadegunta y la otra (entrevistado) responde.
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Dado que asi se produce una cierta transferencimfdemacién desde el entrevistado al
entrevistador, se pretende conocer algunos aspeeti@spersona entrevistada, en particular, sus

opiniones sobre un determinado asunto. (Pinto, 2019

Esta entrevista puede ser de forma estructuradiizaedo las mismas preguntas a todos
los entrevistados y formuladas siguiendo un ordgedifico, con previa planificacién. Ademas,
se pueden realizar entrevistas no estructuradagedernpermiten al encuestado mayor libertad,
flexibilidad y apertura; las preguntas no estan@daas por lo tanto el contenido y la profundidad

de las preguntas dependen del entrevistado.

Para Kvale (2007), la entrevista cualitativa supanecamino clave para explorar las
formas en que las personas experimentan y entiendenindo. Proporciona un acceso unico a su
mundo vivido, pues en sus propias palabras puedsarillir sus actividades, experiencias y

opiniones (Pinto, 2019, p. 194).
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

3.1 Congruencia metodolégica

Tabla 5: Matriz Metodolbgica

Titulo

Problema

Preguntas de

Objetivo
General

Objetivos

Variables

Plan de
marketing
para el
Centro
Educativo
Basico
Privado
Evangélico

Yeshua

Poco alcanc

en vista de lgrealiza

situacion
actual del
Centro
Educativo
Yeshua,
debido al
poco
crecimiento
en la

Investigacion

¢ Cudles son lag
Factividades que

actualmente el
Centro
Educativo
Basico Privado
Evangélico
Yeshua para
aumentar su
alcance en el
mercado?

matricula d
nuevos
estudiantes
dificultad
para
mantener a
los
estudiantes
actuales, po
lo que se

¢ Cudles son lag
yjestrategias de
mercadadptimas
para que una
institucién
educativa pueda
incrementar su
rmatricula?

o

propone
implementar
en un pland
marketing y
asi lograr un

mayor

alcance en glEvangélico

mercado y
mejorar la
imagen del
centro
educativo.

A%

¢ Coémo el Centr|
Educativo
Basico Privado

Yeshua puede
incrementar su
matricula?

Proponer un

Especificos |ndependientes Dependientes

Describir lag
diferentes
actividades
que realiza
el Centro
Educativo
Basico
Privado
Evangélico
Yeshua parg

Imagen del
centro educativ

L

recomendacior
del servicio

plan de aumentar sy
marketing pargalcance en gl
el Centro |mercado.
Educativo |Definir las
Basico Privaddestrategias
Evangélico |de mercado

Yeshua, a travé
de un estudio d
mercado que
permita analiza
la
implementacior

para que un
institucion
educativa
ueda
incrementar

su matricula

A A
analisis de la
situacion

presupuesto d
marketing

de estrategias
que contribuyal
a incrementar |
matricula de
estudiantes.

Determinar
las
Pestrategias
de mercado
Optimas par
que el
Centro
Educativo
Basico
Privado
Evangélico
Yeshua
incremente

su matriculal.

i1
Estrategias de
Promocion,
plaza, productg
y precio.

Incremento de|
matricula

1%

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.2 Esquema de variables de estudio

, Variables Independientes

Estrategias de

promocion,

plaza, producto
¥ precio.

figura 3: Esquema de variables de estudio

Imagen del
Centro
educativo
Yeshua
Recomendacion Presupuesto de
del servicio marketing
I
—, Variables dependientes

matriculas

}7

Fuente: elaboracién propia

3.1.3 Operacionalizacion de las variables

Tabla 6: Matriz de operacionalizacion de las variakes

Incremento de

Matriz de Operacionalizacion
Variables| Definicion | Definicion . - . Unidades
. Dimension| Indicador Item - Escala
Indep. | Conceptual| operacional o Categorias
 Cudl es el - Tecnologia
Percepcion fbactor AS - Cafeteria 1
Segun gue tienen importante auel” Estructura 5
Gonzales los torga en cugnta /edificio 3
(2003), "la  |estudiantes, para escoger ufy Recurso 4
imagen padres de ) NI didéctico
corporativa |familiay . CIa;es Numero de cgntro N - Calidad 5
es la maestros de impartidas| referidos |educativo® educativa
Imagen ercepcién |la cultura en el - Numero de En una escala
del centro| P pct ’ colegio. nuevos .
- “|que se tiene |valores, . del 0 al 10 ¢,qué

educativo . - Clases ingresos .
dela calidad impartidas | - Nimero de tan dispuesto
institucién  |educativa y eﬁ linea Leias estaria de
como un todgtodo lo que quey recomendar log 1-2-3-4-5-6-71 escala d¢
global, como|representa €l servicios de la 8-9-10 NPS
un cuerpo” |Centro escuela a un
(pag.7). educativo amigo o

Yeshua. familiar?
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¢ Esté satisfechio sa-t'i\g?gcho
con el servicio _Satisfecho
que ha recibidog Neutral Escala
de parte del -Insatisfecho de Likert
centro educativ “Mu
Yeshua? . \uy
insatisfecho
El analisis de
la situacion -Correo
tienen dos ¢Por qué electrénico 1
componentes medios recibe | -Whatsaap 2
internos y publicidad? -Redes 3
externos, sociales
donde se Evaluar la
evallan los |situacion de
elementos dela empresa
cartera, el mercado, o
ventas, tanto de Plataformas ¢Que dades |
andlisis de lalforma - 7 actividades le ]
rentabilidad |externa e d'g'tjlles‘ Ndmero de |[JuStariaque el L o | Pregunts
Andlisis |por producto|interna que sorgaleess competidores centro, educativ abierta
dela [final, ayuden a . yb y nimero de resalté en sus i
situacion indicadores |conocer las pag(ljnalsme recursos |'€des sociales’
demarketing|debilidades ela disponibles.
o competencia
el andlisis |y fortalezas
comparativo |de la
de los institucion, i %ﬁiﬁf de
factores de |para hacer gl ¢ Qué - Clases de
marketing y |mejor uso d¢ actividades instrumentos 1
las Sus recursos. extracurriculare musicales 5
principales s le gustaria que cl d 3
debilidades ofrezca el i dgiiz € 4
fortalezas de centro educativ| Clases de
la empresa Yeshua? inalés para
(Ballesteros, ges p
2018). padres
Marketing | El propdsito -Muy
Publishing | es influir en ¢, Qué tan frecuente
(2007) el frecuente -Frecuente | Escala
Afirma que | comportami Numero de |utilizas las rede -Poco de Likert
Estrategia, son ento de los| - Publicidad nuevas |sociales? frecuente
de actividades | consumido| atractiva matriculas -Nunca
Promocién  que se -res para - Numero de “Pagina
, plaza, | ejecutan con provocar | Plataformag followers Facebook
producto )| el propésito| ventas a | de las redes Nimero de |¢Cémo se - Por familiar
precio. | de impulsar| corto plazo,| sociales likesen |enterd dela 0 amigo 1
la ofreciendo publicacionegexistencia del ) 2
introduccién| una serie de centro educativ Directamente 3
y venta de un incentivos Yeshua? en el centro
producto o | utilizando educativo
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servicio, [herramiental - Descuento
estimulando de ¢ Qué beneficios en matricula
de forma | marketing le gustaria del 5% 1
directa e recibir al referir| - Kit de utiles 2
inmediata la un estudiante de escolares 3
demanda a primer ingreso - buzo 4
corto plazo. al centro - Camiseta 5
educativo? - Bono de L.
250.00
¢ Esta de
acuerdo con lag Sl / NO ¢ Por 1
mensualidades qué? 2
de colegiatura?|

Fuente: elaboracidn propia.

3.2 Enfoque, alcance y métodos
3.2.1 Enfoque

La presente investigacion tiene un enfoque mixtqugse recolectaron y analizaron datos
cuantitativos y cualitativos, los mismos fueroro@dos de la encuesta realizada a los padres de

familia y la entrevista que completaron los maestiel centro educativo Yeshua.

Con la aplicaciéon de este enfoque, le permitiGeatro educativo estudiar mas a fondo su
situacion, comprender la realidad, a través dprolslemas descubiertos, a través de las encuestas
y entrevistas realizadas, relacionandolos y cueatitiolos para la elaboracion de estrategias de

promocion.

3.2.2 Alcance

El alcance de la investigacion es descriptivo, ya sg describieron todas las dimensiones
del contexto, sucesos y situaciones, ayudandoaasymplir con los objetivos que se estan
estudiando. El centro educativo tiene una bajaasmatriculas en este afio 2021 por muchas

razones y debe reinventar su estrategia de promggadblicidad.
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3.2.3 Método

En cuanto al método a utilizar es el deductivogya se partié de premisas generales,

llegando a una conclusién simple.

El método deductivo permitié determinar las carmdstieas de una realidad particular que
se estudio por derivacion o resultado de los dtria enunciados contenidos en proposiciones o

leyes cientificas de caracter general formuladasaoterioridad.

3.2 Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es no expiremergedye no hay manupulacion de

variables y transversal porque las encuestas sy en un momento dado.

3.3.1 Poblacién

El Centro Educativo Basico Evangélico Yeshua, umoan Tegucigalpa, cuenta con una
poblacion de 200 estudiantes y 185 padres de fapile tienen a sus hijos matriculados en los
diferentes grados de pre bésica (kinder y prepaaaty basico (primer grado a noveno grado),

algunos de ellos tienen mas de un hijo matricutadel centro educativo, esto en el afio 2021.

Ademas, el centro educativo cuenta con 12 docetdsscuales estan distribuidos y
asignados en los diferentes grados de pre badiéaiga, dos de ellos, tienen clases especificas
(tecnologia e inglés) que imparten de forma pecgiden los diferentes grados del centro

educativo.

3.3.2 Muestra

Para aplicar la encuesta digital se tomé una naagtatoria de los padres de familia que

tienen a sus hijos en los diferentes cursos ddara@esducativo, un total de 50 encuestados,
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representando un 27% del total de los clientessiderando esta cantidad, por temas de tiempo y
el acceso que ellos tienen al internet. Es imptetaetalcar que se tomo entre 4 y 5 padres de cada

grado, para asi cubrir cada uno de los gradosalbgsica y basica.

Determinacion del tamafio de la muestra
Para la realizacion del calculo de la muestraes® la cabo la investigacion de la poblacion de los

padres de familia que tienen hijos matriculadoglezentro educativo, obteniendo los siguientes

resultados:

Padres de familia: 186 padres

Formula: n= Z2NPQ

E2 (N-1) +Z2 PQ
Donde:
n= Numero de la muestra a obtener
Z= Nivel de confianza
N= Poblacion total
P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso
E= Nivel de error

Céalculo de la muestra:

Formula: n= Z2NPQ

E2 (N-1) +22 PQ
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Z=1.96
N= 186
P=0.95
Q=0.05

E=0.05

n= (1.96)2 (186) (0.95) (0.05)
(0.05)2 (186 -1) + (1.96)2 (0.95) (0.05)

(3.8416) (8.835)

n=
(0.0025) (185) + (3.8416) (0.0475)

n= 33.94
(0.46725) + (0.1824)

n= 33.94

0.6449

n= 52.62

Para los docentes que forman parte del centro #doien el afio 2021, se aplico una
entrevista digital al 100% de los mismos, como Itado se obtuvieron 12 entrevistas digitales,
esto considerando que es una poblacion pequefituysenayor facilidad para contactar a cada

uno de ellos ya que todos contaban con acceseradht
3.3.3 Técnicas de muestreo

La técnica de muestreo que se utilizé para losgsade familia, es no probabilistico por
cuotas, esto debido a la dificultad que presentdactar a cada uno de los padres de familia,
reunirse con ellos de forma presencial a una hetexmhinada o el acceso limitado con el cual ellos

cuentan para realizar la encuesta; de igual fomtaze por cuotas porque se tomoé un nimero de
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padres de cada curso, entre 4 y 5 padres de fawolilianiendo asi, una mayor perspectiva del

servicio que brinda el centro educativo en todeglados de pre basica y basica.

Para los docentes se realizd un censo, ya queagabiacion pequefia, y tomar una
muestra no resultaba viable, de hecho, fue poajtliear la entrevista digital a todos los docentes

y asi, obtener mayor informacion relevante al tgoase esté investigando.

3.4 Instrumentos, técnicas y procedimientos aptisad
3.4.1 Técnicas
3.4.1.1 Encuesta

Se aplicaron las encuestas a 50 padres de famiidagman parte del centro educativo
Yeshua, seleccionados de forma aleatoria en lesetifes niveles de prebasica y basica. Para la
distribucion de las encuestas se utilizo el grup@/Hatsapmue cada docente tiene con los padres
de familia en sus grados respectivos, enviandepemedio la encuesta digital, en este caso, el

link que corresponde a un formulario realizad@eogle.

Los docentes se encargaron de indicar en el grehdtsapga importancia de contestar
la encuesta de forma sincera, y que la misma essaga para implementar mejoras en un futuro

dentro del centro educativo Yeshua. Se realizanaimeranscurso de tres dias.

3.4.1.2 Entrevista

La entrevista es una técnica de gran utilidad, yrse desarrolla una conversacion
intencional con un fin determinado y distinto ahple hecho de realizar una charla entre dos
personas, es utilizada para recabar datos impestantrelevantes que pueden ser de mucho

beneficio para el centro educativo, para el cuaéabzo la investigacion.
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La entrevista se distribuy6 por medio del grup\detsApmue tiene la Directora Keylin
Garcia con su equipo de docentes del centro edacdéshua, quien los invito a contestar de
forma honesta y abierta al momento de dar susenges y puntos de vistas. La entrevista digital
fue contestada en el transcurso de un dia de famdaima, conociendo asi las fortalezas y
debilidades del centro educativo, como tambiéonjgavieron ideas y sugerencias de los docentes

gue fueron de gran ayuda para la elaboracion detegias en el plan dearketing

3.4.2 Instrumentos

En el proyecto se utiliz6 como instrumento el coestrio, tanto para la encuesta como
para la entrevista, ambos de forma digital, a salel formulario d&5oogle compartido en los

grupos organizados por grados, que se manejaxés tdaWhatsapp

En cuanto a la encuesta se realizé un cuestiocand3 preguntas (ver anexo 2), la cual
se dirigio a los padres de familia que forman paetk institucion, para ello se utilizaron pregsnt
con escalas deikert para obtener informacion relevante a la satistecdel cliente, de igual
forma, se utilizé el indice ddet Promoter Scor@NPS) recolectando informacion que demostré a
través de un analisis, si sus clientes estan dispue recomendar el colegio y como esto les

impacta en sus matriculas o ingresos, entre casres.

Finalmente para la entrevista se realizo un cugstio con 10 preguntas abiertas, dirigidas
a los docentes encargados de educar a los alumragarydirectamente con los padres de familia,
por lo que se realizaron preguntas en busca de dkeanejoras al centro educativo, solicitudes
expresadas por los padres de familia a los dogerda® también, se realizé una pregunta para

medir el indice deNet Promoter ScoréNPS) para el empleado, y asi medir la satisfacgio
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compromiso que tienen con la institucién. Se réadizravés de una encuesta virtualGogle

(anexo 3).

3.4.3 Procedimientos

La encuesta a padres de familia fue aplicada patiandel formulario deGoogle
distribuida a través de los docentes que formate e la institucion en el grupo d¢hatsApp
gue tienen en sus grados respectivos, la mismacektbilitada por un periodo de 3 dias, hasta

cumplir con una cantidad de 50 encuestas realizadas

La encuesta fue enviada a la directora Keilyn Gargiella la envidé a cada uno de los
docentes que tienen a cargo un grado, en los sivddeprebasica y béasica, para que ellos

procedieran a la distribucion de forma aleatoli@sgpadres de familia.

La entrevista se realiz6 al equipo de docentesateto educativo mediante un cuestionario
de preguntas abiertas, el cual fue enviado a &iira Keilyn Garcia, quien lo compartio en el
grupo deWhatsAppque tiene con los docentes, se aplico de formaafiglonde se tuvo la
oportunidad de expresar sus ideas, comentariasnewdaciones e inconformidades recibidas de

los padres de familia.
3.5 Fuentes de informacion
3.5.1 Fuentes primarias

La presente investigacion, se basé en la informam@olectada en la encuesta que se
realizé a los padres de familia del centro eduoatigshua, la cual sirvié para disefar el plan de
mercadeo. Asimismo, se realizé una entrevista aigit los docentes del Centro educativo,

utilizando un cuestionario con preguntas abier@sociendo asi, con mayor profundidad, la
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situacion interna de la empresa, utilizando suasgara el disefio de dicho planndarketing
3.5.2 Fuentes secundarias

Se realizdé una busqueda de informacién en losettifes recursos disponibles emiah
dentro de los cuales se consid€oogle académico, obteniendo informacion de analisis e
investigaciones realizadas por otros autores, de&irrubro de educacion, dirigidas a la creacion
de un plan de mercadeo; estadisticas de las pagficades del Banco Central, INE y el Banco
Mundial, obteniendo datos confiables y finalmeete |a biblioteca virtual del CRAI, el cual se
encuentra en el portal de la Universidad Tecnolbd@ientroamericana (UNITEC), donde se
consultaron libros electronicos relacionados corarketing investigacion de mercado,

presupuestos y plan dearketing

De igual forma, en el CRAI se consultaron baseslates, que ayudaron a reforzar el
desarrollo de la presente investigacion, con inémign relevante a través deroQuest
encontrandose dentro de esta, revistas cientifjcagras tesis relacionadas con el tema a

desarrollar.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 Informe de proceso de recoleccion de datos

Para la presente investigacion se utilizaron dosicés que facilitaron la recoleccion de
datos, la encuesta y la entrevista; los instrunsgrdn este caso cuestionarios, se crearon en el
formulario queGoogletiene disponible, los cuales se distribuyeronmedio de los diferentes
grupos dé@Vhatsappcon los cuales cuenta el centro educativo, taata los docentes, como para

los padres de familia, que tienen a sus hijos guif@rentes grados de la institucion.
4.1.1 Encuesta

La encuesta se distribuy6 el dia lunes 15 de ndwiemel 2021, donde se envié de forma
aleatoria a 5 padres de cada grado por medio defasdades del colegio, considerando asi todos
los puntos de vistas de cada uno de los padreggrencias que ellos podian aportar a la
institucion, con la finalidad de obtener una llud&ideas para la implementacién de estrategias,

gue sean efectivas en el mercado meta.

Se logré aplicar la encuesta al 100% de la muesieado este el 27% de la poblacion

(clientes) del centro educativo, en un periodo déaS3.
4.1.2 Entrevista

Para la entrevista se realizo un cuestionarioalide diez preguntas, el cual se distribuyo
por las autoridades del centro educativo, a too®sldcentes que forman parte de la institucion y
resaltando la importancia de contestar la enti@vikd forma transparente y con completa
honestidad, tomando en cuenta que es importanteeondmo el personal se siente en su entorno
laboral, como también los comentarios y opinionee ¢ps padres de familia comunican

directamente a los docentes.
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El cuestionario se aplicé al 100% de la poblacib® @ocentes) el dia lunes 15 de
noviembre por medio del grupo Weéhatsappnterno de la institucion, el cual fue contestado

un lapso de dos dias.
4.2 Resultados y andlisis de las técnicas aplicadas
4.2.1 Andlisis de resultado de encuesta

¢ Por qué medios recibe publicidad?

@ Correo Electronic
@ WhatsApp
Redes Sociales

figura 4: Resultados de la pregunta medios por quescibe publicidad
Fuente: elaboracién propia

La mayoria de los encuestados, el 54% de los pdérémmilia, manifiestan que reciben
publicidad por medio de las redes sociales y un #2%/Nhatsapp por lo que la pagina de
Facebooky los grupos d&Vhatsappcreados, son medios y herramientas de las cualpsesle
tener un mayor aprovechamiento para generar unarmmapacto en la publicidad para el centro

educativo.
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¢, Qué tan frecuente utiliza las redes sociales?

@& Muy frecuente
@ Frecuente

@ Poco frecuente
@ Munca

43%

figura 5: Resultados de la pregunta frecuencia enug utiliza redes sociales
Fuente: elaboracion propia

Las redes sociales son muy utilizadas por los patirdamilia, donde se puede ver que en
su mayoria, un 80% de los padres de familia, freteunelas redes sociales, y donde anteriormente
indican que es uno de los medios donde recibenguidud, por lo tanto se puede aprovechar esa
exposicion que tienen en las redes, para genebdicigiad atractiva al mercado meta y que los
padres de familia puedan compartir en sus redeslesc

¢, Como se enterd de la existencia del centro egdocédshua?

@ Pagina Facebook
@ por un familiar o amigo
0 Directaments en 2l centro educativo

figura 6: Resultados de la pregunta como se entedl centro educativo Yeshua
Fuente: elaboracién propia.
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El 70% de los padres de familia, mas de la mitadadaoblacion, se enteré del centro
educativo por un familiar o amigo, por lo tantopsede deducir que la calidad educativa brindada
por el colegio es muy buena y que los padres déidamstan satisfechos con el servicio recibido,
como también se puede ver que la pagin&atebookque tiene el centro educativo no es tan
eficiente, considerando que solo un 8% de los gaskelieron cuenta por este medio.

¢, Qué actividades le gustaria que el centro educagsalte en sus redes sociales?

@ Celebracion de digs festivos
@ Distinciones honorificas de alumnos
Diferentes actividades realizadas

figura 7: Resultados de la pregunta actividades quie gustaria que el centro educativo

resalte en redes sociales
Fuente: elaboracion propia

Un 68% de los padres de familia desea que el cedtroativo resalte en las redes sociales
las diferentes actividades que sus hijos realinaclase o en actividades recreativas, por encima
de las demas opciones, ya que con la nueva modalaapadres se han visto mas involucrados
en la educacion de sus hijos y en muchos casdsmglactividades se desarrollan con la ayuda

directa de los padres o familiares.
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¢ Esta satisfecho con el servicio que ha recibiduade del centro educativo Yeshua?

@ Wuy satisfecho

@ Satisfecho
Meutral

@ Insatisfecho

@ Nuy insatisfecho

figura 8: Resultados de la pregunta satisfaccion diservicio recibido
Fuente: elaboracion propia

Se observa que el 88% de los padres de familiam estdy satisfechos con el servicio
recibido, considerando que la calidad educativanesde los factores mas importantes para los
padres de familia, se puede deducir, que la cakdadativa brindada por el centro educativo llena
las expectativas y satisface, casi en su totabidsuls clientes; también se puede observar que un
12% indico que esta satisfecho, mostrando una aredhima de mejora, en la cual se puede
trabajar para conseguir que el 100% este muy saltisfcon el servicio recibido.

¢, Qué beneficios le gustaria recibir al referir studiante de primer ingreso al centro

educativo?

@ Descuento en matricula del 5%
@ Kit de ofiles escolares
huzo
@ Camiseta
@ EBono de Lps 250.00

figura 9: Resultados de la pregunta beneficios que gustaria recibir al referir una amigo o
familiar
Fuente: elaboracion propia
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Se observé que un 62% de los padres de familizciaron por un incentivo econémico,
ya sea por el descuento del 5%, el cual obtuvarlep lugar, o el bono de Lps. 250.00 y un 32%
por kits de utiles escolares, cubriendo de estaddas necesidades que creen son prioridad para
ellos; probablemente la camisa y el buzo tuvieronapo nada de votacion porque al estar
recibiendo las clases desde casa, no lo ven comgpnioridad.

¢, Qué cosas le motivan a tener su hijo matriculadel eentro educativo Yeshua?

@ Lajornada escolar
@ Los maestros
Crientacion cristiana
@ Cercania a su casa de habitacion

~=

figura 10: Resultados de la pregunta motivantes deatricular a su hijo en centro educativo

Yeshua.
Fuente: elaboracion propia

La mayoria, un 58% de los padres indicaron querientacion cristiana es uno de los
factores que los motivan a tener a sus hijos earglo educativo, una de las fortalezas del cojegio
ya que trabajan mucho la parte de espiritualidachlpres cristianos, y donde es un factor
determinante para mantener a sus hijos en el cedircativo, seguido de un 34% por los maestros,
gue como se indicé anteriormente, brindan una &itutae calidad y un buen servicio por parte

de los mismos.
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¢, Qué temas le gustaria que se pudieran tratarescli@la para padres?

@ Violencia intrafamiliar

@ Crientacion sexual
Fatrones de crianza

@ Principios cristianos

-~

figura 11: Resultados de la pregunta temas a tratagn escuela para padres
Fuente: elaboracion propia

El 60% de los padres de familia desean recibir senelacionados con principios cristianos,
un 2% mas del 58% que indico que eligio la institn@or tener una orientacion cristiana, lo cual
tiene sentido, ya que la escuela cuenta con caaldor de pastores licenciados en psicologia, que
brindan charlas de forma regular que toca estoadeom 32% desea temas relacionados con
patrones de crianza, una peticion que se ha hedkdamente a los docentes, y que a su vez,
puede relacionarse con los valores cristiano yhklista puede ser de apoyo en el tema en

cuestion.
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¢, Qué actividades extracurriculares le gustariasguienpartieran en el centro educativo

Yeshua?

@ Clases de Futhol

@ Clases de instrumentos musicales
Clases de danza

@ Clases de ingles para padres

figura 12: Resultados de la pregunta actividades &acurriculares que le gustaria se
impartieran en el centro educativo Yeshua.
Fuente: elaboracion propia

La mayoria de los padres de familia, un 48% coeien que una de las actividades que
les gustaria que sus hijos reciban son clasesstieiimentos musical, la cual, considerando la

situacion de la modalidad de teledocencia puedeosseniente, ya que se puede brindar de forma

virtual como presencial en diferentes horariosas die la semana.

En una escala del 0 al 10 ¢Qué tan dispuesto a&stariecomendar los servicios de la

escuela a un amigo o familiar?

60

40 44
(82 %)

20
5 (10 %)
D[Dl%) uwl%) D[Dl%) D[Dl%) uwl%) D[Dl%) uwl%) 1[2|%)
0
1 2 3 4 5 B 7 3 9 10

figura 13: Resultados de la pregunta disposicion mecomendar los servicios de la escuela a

un familiar o amigo.
Fuente: elaboracion propia
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El 98% de los padres de familia son leales y edigpuestos a recomendar la institucion
en base al 100% de satisfaccion que sienten @®meétio brindado por el equipo de docentes del
centro educativo Yeshua, Unicamente un 2% es repidralo tanto no representan una amenaza

para la institucion de que la misma genere una megen del centro educativo.

4.2.2 Andlisis de la entrevista

El 100% de los docentes que forman parte del cetugativo, expresan en la entrevista
digital, que se sienten cdmodos y satisfechos @eadtividades que desempefian en cada uno de
sus puestos de trabajo, viendo la nueva modalidadledocencia y el uso de la plataforma como
una oportunidad para fortalecer el uso de las Tu@ayoportunidad de crecimiento; generando un
muy buen ambiente laboral en la institucion y potgedo a sus alumnos esa satisfaccion y

compromiso adquirido a lo largo de este afio, quieanoecho méas que unir al grupo de docentes.

Resaltan dos de ellos, que Santillana, quien esogkedor de la plataforma educativa,
crea competencias entre escuelas a nivel nacipaah reafirmar que tanto docentes como
estudiantes, utilizan de forma correcta cada udadeerramientas de la plataforma, y destacaron
gue el centro educativo Yeshua se llevo el primgaid de la competencia, sintiéndose orgullosos

y satisfecho con lo aprendido a lo largo del afio.

Referente a las capacitaciones que creen son niasgsara un desarrollo efectivo de sus
actividades, la mayoria, un 32%, indica que elafedimiento en herramientas tecnoldgicas es
indispensable para brindar una ensefianza de cafidexddesarrollo eficiente en las clases de
modalidad de teledocencia; entre otras sugereseiacuentran: la importancia de su proceso
ensefianza-aprendizaje, modelos de planificaciamid&s para ensefianza a estudiantes con

problemas de aprendizaje y la aplicacion de metglas educativas.
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En cuanto a la poblacién estudiantil, el 38% dellmsentes, propone diferentes cursos que
promuevan el desarrollo de habilidades artistmaso manipulacion de instrumentos, fotografia,
arte y danza, algo que ha formado parte de lareudtel centro educativo y que por la situacion
provocada por el Coronavirus (Covid-19) se dejdater; un 31% indica que podrian ser nuevas
herramientas multimedia y tecnoldgicas, lo cuahesesario para que los estudiantes puedan
adquirir mas conocimientos y adaptarse a esta naedalidad de teledocencia; otras sugerencias,

brindar un reforzamiento de inglés, cursofdeely etiqueta.

De igual manera consideran importante que los adsrdasarrollen nuevamente diferentes
actividades dirigidas por el centro educativo, ¥ gle forma virtual, como presencial,
considerando que en el afio 2022 regresan de foema@esencial los grados de séptimo a

noveno, entre ellas:

- Dia de talentos donde ellos puedan ser espontgregeativos que les permita mostrar sus
ideas.

- Actividades recreativas de socializacion donde poegistir al centro educativo con ropa
de color, llevar a sus mascotas, recibir clasesodea, ir a museos y hacer torneos de

futbol.

En cuanto a los padres de familia, los docentescmberon en un 31%, en que es
importante que se capaciten un poco mas en etéealdgica, y asi puedan ser un apoyo a sus
hijos, sobre todo para los grados menores, dondgulda de los padres de familia y el uso de la
tecnologia hace una diferencia importante en eraizaje de los estudiantes. Entre otras opciones
mencionaron: el trato con los adolescentes erntlmkdad, estrés escolar, convivencia en tiempos

de pandemia, reforzamiento leallying escolar, valores familiares e inteligencia emaaion
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Un 92% (doce personas) de los docentes son proesoia que recomiendan un 100% la
institucion, convirtiéndose ellos mismo en clierpesenciales y la mayor publicidad de boca en
boca para el centro educativo, sélo un 8%, unabparse muestra pasiva ante esta interrogante,
ya que esta un 80% seguro que recomendaria abashicativo, pero se puede decir que no se

esta en riesgo de una mala publicidad del centoagyo por parte de la misma.

Algunas de las recomendaciones que brindan losntegeal centro educativo son las
siguientes: una mejor segregacion de funcioneasadtividades del centro educativo, a través de
la creacion de una estructura de equipo y finalmyeetlizar reuniones mensuales con el personal
docente; pero en una entrevista no estructuraddacdimectora, indica que las funciones estan
bien definidas, donde tienen libertad de dirigitividades y las cuales son designadas en las

reuniones que se tienen de forma mensual.

Considerando lo anterior se puede ver que hayaltaade comunicacion entre la direccidon
y el equipo docente y donde en realidad los pudéosistas son muy diferentes, y el que una
persona no tenga claro sus funciones, indica qteduos estan trabajando al mismo ritmo o sienten

que tienen mas peso gue otros.

Es importante destacar que una de las sugerenaasnpes en varias preguntas de la
entrevista, es la capacitacion en area tecnoldgintg a maestros, padres de familia y estudiantes
para tener un mayor desenvolvimiento en las chasesjores resultados.

4.3 Resultados y andlisis de los datos encontremlostras técnicas

Se realizé una entrevista no estructurada a laciire Keylin Garcia, del centro educativo

Yeshua, quien manifestd que se ha trabajado muatzoque el centro educativo cuente con los
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recursos necesarios para impartir clases en medaliel teledocencia, donde los docentes y padres
de familia han recibido un curso para el uso coorde la plataforma y mantener de esta manera
una educacion de calidad.

Los docentes reciben capacitaciones de atencidienate, de las diferentes metodologias,
entre otras, pero algunos de ellos manifiestansgugenten cargados, que no tienen tiempo, por
lo que dificilmente pueden poner un horario y dieapealizar las capacitaciones y reuniones.

Por lo que se pudo recabar en la entrevista adosndes y lo expresado por la directora,
se puede ver una clara falta de comunicacion €m&as, ya que ellos creen que es necesario
capacitarse para el fortalecimiento en herramietg@asoldgicas y paquetes office, en lugar de
servicio al cliente, ya que cree que son mas ngasgaara brindar una educaciéon de calidad.

En la actualidad dejaron de alquilar el local geasar a ser duefios del lugar, lo que les da
mas libertad para poner y quitar, para disefiangtcoir como ellos crean convenientes para hacer
del centro educativo, un lugar mas confortablenaudiico para los estudiantes, y es importante
mencionar que, el que sus estudiantes estén seseairmial y en modalidad teledocencia en el afio
2022, le da la ventaja para remodelar por areastiaucion.

Tanto la directora como docentes concuerdan gambiente laboral es bueno y que son
un equipo que ha logrado trabajar de la mano panddy una educacion de calidad, donde estan
abiertos a escuchar y que posiblemente solo nanasit poco mas de comunicacion y levantar la

mano cuando es necesario para aportar ideas qderagiumejorar la calidad del servicio brindado.

4.3.1 Analisis FODA

A continuacion, se realiza un FODA, el cual comsgst destacar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, del instituto con lanaid® de analizar tanto el ambiente interno y

externo, considerando la investigacion realizadsvipmente del entorno interno y externo y a
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través de las técnicas de investigacion por meglia éncuesta y entrevista al recurso humano del

centro educativo Yeshua.

Tabla 7: FODA del Centro Educativo Basico Yeshua

Fortalezas

Debilidades

1. Educacion de calidad.

2. Docentes preparados.

2. Falta de organizacion con las activida
extracurriculares tanto para alumnos como
los docentes.

1. poca o nula promoc@rcentro educativa.

des
para

educativo.

Analisis
interno |3. Lealtad por parte de los clientes3yfalta de participacion de los padres de familia
empleados. en las actividades de los grados menores.
4. cuanta con los recursos necesadodMayor comunicacion entre los directivos y
para impartir la modalidad ddocentes.
teledocencia.
Oportunidades Amenazas
1. Becas de las universidades para loCompetencia con mas experiencia y mayor
estudiantes. variedad en sus servicios.
Andlisis | 2. Cursos para los docentes |2n Variante de las cepas del Coronavirus
Externo | paquetes office. (COoVID - 19)
3. Inseguridad en los alrededores del centro

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO V — CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

1. Actualmente el centro educativo no realiza actidé@ade promocion como tal, lo cual es
evidenciado por la mayoria de los encuestadosugaug 70% manifiesta que se dieron
cuenta de la existencia del centro educativo pee¢amendacién de boca en boca por
parte de un familiar o amigo, y la Unica publicidque tienen en la actualidad, son
publicaciones realizadas a traveés de la paginzeatglo educativo deacebookde las
diferentes actividades que realiza el institutonddo la efectividad no es la mejor,
considerando que solo un 8% de los padres de &amilcuestados conocieron de su
existencia por este medio.

2. Las estrategias de mercado Optimas para la proma@ouna empresa o institucion
educativa, y que esta pueda incrementar el niUmeroadriculas podemos mencionar las
siguientes:

o Incremento de valor: se realizan acciones que apodlor, como son los puntos
de informacion, las modificaciones del producto esvigio y/o acciones de
personalizacion.

o Aplicacién de descuentos por cantidades de prodisetvicios adquiridos.

o Los planes de descuento se han mostrado como uraanienta muy util en la
gestion de promocién e incentivos. (Castro Péreg,Anénez Martinez, S. 2014,
p. 36).

3. Las estrategias de promocion Optimas para que moceeducativo Yeshua pueda
incrementar la matricula, tomando en cuenta qualidad de la educacion brindada es de

muy buena calidad, y esto se puede apreciar ph00% de satisfaccion en los padres de
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familia con el servicio recibido, y que un 70% ds padres forman parte de la institucién
por la publicidad de boca en boca, se determinasiguientes:
o La mayoria de los padres de familia encuestado88%, manifiestan que les
resulta més atractivo que el centro educativo implge un descuento del 5% en
matricula por referir a un familiar o amigo; segubr las respuestas del 32% de

los encuestados que prefieren que se les incesdivenkit escolar.

o EI 54% de los padres encuestados usan frecuentetasntedes sociales, lo cual
se presenta como una oportunidad para poder pronaanas el centro educativo

por estas plataformas.

4.2 Recomendaciones

1. Evaluar las actividades que se realizan en el@exlucativo en la actualidad y los recursos
con los cuales cuentan para atraer nuevas masgjaidderminar cuales han resultado
efectivas y cuales se pueden seguir implementaerdectiando las actividades que no
aportan valor/beneficio al centro educativo.

2. Implementar el plan de planarketingpropuesto y dirigido a estrategias de promocion,
gue detalle las diferentes actividades a realiaatp en las redes sociales como, estrategias
de promocién de boca en boca que les permita irer&mel nimero de matriculas.

3. Implementar las estrategias de contenido atraptiva el mercado meta, en las diferentes
redes sociales, como también la recoleccidon dedmsatos por medio de la herramienta
deMessengedeFacebooksolicitando su contacto para mayor informaci@msederando

gue un 42% indico que recibian publicidad YdratsApp.
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CAPITULO VI — APLICABILIDAD

6.1 Plan deMarketingpara el Centro Educativo Evangélico Yeshua

Se propone un plan de mercadeo para el centrotadya cual se estara enfocando en la
promocion del servicio a las ciudades de Teguc&@gpComayagiela, principalmente en las
colonias aledafias a la Col. Monsefior Fiallos, akizera el disefio de una serie de estrategias que
le permitan darse a conocer y diferenciarse dergetencia.

Segun el analisis realizado, esto permitira temar hase para el desarrollo del plan de
marketing adecuado a el centro educativo, el cual ofreseskrvicios de ensefianza en los
diferentes niveles de educacion que van desdequmieesprimaria y ciclo comun. La institucion
cuenta con un equipo de maestros calificados pgrartir ensefianza cientifica y de valores a los
alumnos, la cual les permitira desarrollarse ailgd de su vida personal y profesional. Este es el
punto mas fuerte por el que los padres de fanskar@an dispuestos a recomendarlo a familiares
y amigos.

También se propone una evaluacion de los recum@sque el instituto pueda ser mas
proactivo y efectivo al momento de poner en pradas estrategias de promocién y se cumpla el
objetivo de generar mayor niumero de matriculasuge@s ingresos e incrementar la poblacion

estudiantil.

El centro educativo Yeshua tiene la ventaja dertéheafios de experiencia, los clientes
gue tiene actualmente estan contentos con el senuie hasta ahora se les ha brindado, pero no
se debe de perder de vista que siempre hay quganptira que estén convencidos que tienen
matriculados a sus hijos en el mejor centro edueate la ciudad; y para ello se quiere fidelizar

creando planes de incentivos y que se sientan gftefamilia del centro educativo Yeshua.

64



6.2 Justificacion de la propuesta

El centro educativo Yeshua es una institucion caohmu potencial y afios de experiencia,
pero con muy poco alcance en el mercado, por Isgyeopuso la implementacion de un plan de
mercadeo con el cual se desea mejorar la imaggorebiva del centro educativo, generar un

mayor alcance en el mercado en las redes y aurm@mtamero de matriculas en el afio 2022.

Segun lo expresado por la directiva del centro &l Yeshua en una entrevista no
estructurada, la institucion ha pasado por muchosbos a lo largo del tiempo y el tener una
estructura organizacional soélida y la obtencionlake recursos necesarios para brindar una
educacion de calidad, han sido su prioridad, pogue han dejado de lado la promocion vy
publicidad del centro educativo, lo cual es negegara generar un mayor nimero de matriculas,
por lo tanto un crecimiento en la rentabilidada@ktitucion, y un mejor aprovechamiento de los

recursos con los que se cuentan y la obtenciomeos recursos, para tener mejores resultados.

Segun lo obtenido en las técnicas de investigaadnl00% de los clientes estan
satisfechos con el servicio recibido y dispuestescamendar el instituto, lo que indica que el
servicio es de muy buena calidad, como tambiédascantes, y un plan de mercado puede ayudar
a que este centro educativo, pueda ser reconogiduds personas en el mercado al cual se dirigen
y que los mismos puedan comprobar que la institugaihne la capacidad para sobresalir contra la

competencia.

6.3 Alcance de la propuesta
6.3.1 Objetivo general

Disefar un plan denarketingdesarrollando estrategias que permitan incrememam

20% el numero de matriculas generales para el siodae 2022.
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6.3.2 Objetivos especificos

- Analizar el entorno interno, externo y la situadidterna del Centro Educativo
Yeshua para generar un diagnostico de la posi@da ohstitucion en el mercado.
- Elaborar estrategias de mercado efectivas, comsiderel segmento de mercado

al cual se dirige el Centro Educativo Yeshua.

- Destacar la imagen del centro educativo evang®leshua a través de
proyeccion social y publicaciones atractivas epdgina dd-acebooky aumentar
sus seguidores en un 20% para el afio 2022.

« Determinar los controles necesarios y fechas &agalada una de las actividades

en las estrategias de mercado para el afio es@aar 2

6.4 Descripcion y desarrollo a detalle de la prepae
6.4.1 Metodologia del plan

La implementacion del plan de mercado dara inicin@/iembre del afio 2021 en la ciudad
de Tegucigalpa, con una duracién de un afo, doigiths padres de familia que forman parte del

centro educativo, como también al segmento deladeral cual se dirige la institucion.

Para el desarrollo de las estrategias del plan decado, se tomard en cuenta la
investigacion realizada del entorno interno y extedel centro educativo, las técnicas de
investigacion, como: la encuesta a padres de fanf@lientrevistas a docentes y autoridades del
centro educativo Yeshua; de igual forma se considlezlmarketing mixy la rentabilidad de la

implementacion del plan de mercado.
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Es importante resaltar que el enfoque del plan eieado sera dirigido a promocionar el
centro educativo, ya que es una de las grandelgidelas de la institucion y donde debe de trabajar
aun mas para lograr sus objetivos, esto en undfuteircano, debido a que en este momento se
encuentra en tiempos de matriculas, por lo tantel @momento donde debe de promocionar su

servicio.

6.4.2 Estrategias de mercado

Para realizar las estrategias derketingdebe cumplir con el desarrollo de las 4 P’s del
marketing: producto, precio, plaza y promocion. A continuagiéa detallan cada una de las

estrategias a implementar:

6.4.2.1 Estrategias de producto/servicio

El centro educativo “Yeshua” esta ubicado en I& ®lonsefior Fiallos de la ciudad de
Comayaguiela. Ofrece servicios de educacion en ilades de pre-escolar y primaria desde
primero a noveno, en jornada matutina, abiertada pmblico sin ningun tipo de discriminacion;
su finalidad es brindar una base académica deachlicen formacion de valores a los alumnos

para que tengan un futuro profesional prometedor.

Los periodos de estudio que se ofrecen para € 808: Pre-escolar consta de 1 afio de
preparatoria y primaria consta de 9 afos de estudiescuela se identifica por utilizar uniforme
de los colores azul, gris y blanco; representaad@abiduria, paz y tranquilidad, que es inculcada
a los alumnos por medio de los valores moralespyiggles impartidos por sus maestros. La
institucion brinda, junto con las clases que c@wese a cada uno de los grados, el complemento

de clases de informatica e inglés, como tambiéaduymto de la situaciobn generada por el
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Coronavirus (Covid-19), actividades extracurricetacomo campamentos virtuales y charlas para

padres de forma virtual, esto con la idea de fectal los valores cristianos en la familia.

Cuentan con servicio de transporte, para aquallmsnos que deseen utilizar medidas mas
seguras para trasladarse de su casa al centraigdulmacual va a suceder en el afio 2022, ya que
los estudiantes de los Ultimos grados, empezasaistr de forma periddica a la institucién para

recibir una educacién semi presencial.

La planilla docente es personal altamente catlbcacon principios cristianos y
cuidadosamente seleccionado por la direccion dsdaela, ya que deben mostrar vocacion de

servicio, dedicacion, amabilidad, responsabilidasnpatia.

Se ofrecen vacaciones en los meses de Diciembénera; ademas de clases de fatbol y
realizan diferentes actividades en las que invalu@ los nifios y padres de familia cuando se

celebran ocasiones especiales.

Dado que en la actualidad se estan impartiendoldses de forma virtual, se propone

realizar las siguientes actividades para supesaXpectativas de sus clientes:

« Utilizar herramientas interactivas en las clases)a@la pizarra colaborativa en lingiro,
para que los alumnos participen activamente elate g les sea mas facil su aprendizaje.
Los docentes tendran la libertad de selecciondrdammientas interactivas que vayan de
acuerdo con las necesidades de su grado y la nhegdaa implementar.

* Imparticion de actividades extracurriculares, qeemtinuacién se describen:

o Clases de instrumentos musicales: las clases tem&s ayudar a los estudiantes
a dominar las instrumentos de teclado y guitaroa,mpedio de la préactica y la

aplicacion de la teoria aprendida en clases. Eepoo de musica se encargara de
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ensefar y evaluar que las clases estan dandoulos fesperados, para lo cual
tendran participacion en las diferentes actividddsgvas de la institucion. En la
actualidad la institucion ya cuenta con los inseatos: tres guitarras y dos
teclados, por lo que los alumnos Unicamente debesénbirse en la clase a mas
tardar el 15 de febrero del presente afio y apistitualmente a sus clases los dias
sabados de 9 am a 10 am.

Las clases de futbol: seran impartidas por el maesteducacion fisica, la escuela
estara proporcionando los balones, chalecos difex@ores y otros implementos
necesarios para el desarrollo de ejercicios fisycde resistencia, ademas de las
instalaciones donde se llevaran a cabo las pracimaatinas de 9 am a 11 am, las
cuales se encuentran de la institucion. Los esiteidendran que vestir la camiseta
de educacion fisica y calzoneta, tanto para vargmasgjeres, sus tenis blanco e
implemento que los padres vean necesarios y dessmprar para el buen
desenvolvimiento en la cancha

Clases de danza: ya que tanto docentes como pddrdamilia también la
sugirieron; estas clases seran impartidas por enlasidocentes de la escuela,
Rebeca Garcia, quien cuenta con los conocimientaspyactica necesaria para
ensefar y desarrollar las danzas cristianas. ddsado que se utilizara es una
cinta, la cual sera proporcionada por la institncipla vestimenta que utilizaran
los alumnos, serd ropa comoda al gusto de los patirefamilia con calzado
comodo de su preferencia. Las clases se estavamdle a cabo los dias sabados,
en horario matutino de 10:00 am a 11:00 am, defgras instalaciones del centro

educativo.
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Estas son las actividades que expresaron en l@stada mayoria de los padres de
familia que se lleven a cabo, donde un 48% desea\gs! hijos reciban clases de
instrumentos musicales y, en segundo lugar, un @$éan que reciban clases de
futbol, por lo que se daran estas opciones pardoguestudiantes puedan elegir y
formarse en la actividad de su preferencia, briddam plus a su educacion.
Reunion de escuela para padres cada trimestreecoaistde interés expresados en la
encuesta, tomando en cuenta que la mayoria deseafes| sean impartido principios
cristianos como primer tema a realizarse en fel2 2p&trones de crianza a impartirse en
may.2022 y finalmente, orientacion sexual a impsgten sept.2022; con esta actividad se
desea generar asi un involucramiento por partesipddres en la educacion de sus hijos
y se sientan de igual forma atendidos por los tives del centro educativo. Estas
reuniones se realizaran dentro de las instalacideda escuela y seran impartidas por la
psicologa de la escuela y supervisada por la diredfeilyn Garcia, cada tema tendra
duracién de una hora, y media hora adicional peggumtas y/o comentarios que deseen
realizar los padres de familia. Para convocaraseastuniones se realizara por un mensaje
medianté/NhatsApp
Revisar y tomar todas las medidas de biosegureladas aulas como en los diferentes
espacios del centro educativo, donde los estudigniedan recibir las clases de forma
segura, como también para conservar la tranquikshelbs padres de familia. Dentro de
las medidas de bioseguridad se tomaran en cueet@sgjestudiantes porten su mascarilla
al momento de ingresar y se tomard la temperatara pesguardar la salud de los
estudiantes y docentes, adicional el uso de gddaatérial, el cual estara colocado en las

diferentes areas del centro educativo.
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« Se recomienda medir el servicio que brindan loendt@s a los alumnos que permita a la
escuela recibir una retroalimentacion de forma sémale para realizar mejoras continuas,
cubriendo la satisfaccion del 12% que aun no sgesiecompletamente satisfechos con el
servicio recibido por el centro educativo. Dichaagalimentacion se realizara a través de
cuestionario d&oogle los cuales se compartirdn siempre en los grupd¥hédtsappque
la institucion crea y mantienen con los padresameilfa en cada grado académico, de
forma semestral, obteniendo asi una mejora conéindia calidad del servicio y sobre todo

en la calidad educativa. La encuesta que se esiarpartiendo es la siguiente:

Evaluacién a Maestros

Es importante para nosotros como centro educative @os puedas retroalimentar
proporcionandonos tu opinién en relacion a nuestraa como docentes, tus comentarios

permitirdn conocer nuestras fallas y poder reahzgjoras de forma continua.

Tabla 8: Calificacion del servicio recibido

Nunca Casi | A Siempre
nunca | veces P

Los maestros imparten las clases de forma
clara.

El maestro cumple con el horario de clase
El maestro realiza sus clases de forma
interactiva

Se dirige a los alumnos con respeto

Se preocupa por el bienestar de los alumnos
Ensefia disciplina

Corrige a los alumnos cuando actuan de
manera inapropiada

El maestro evalta de forma adecuada
Ayuda a realizar actividades a quien lo
necesita.

El maestro es accesible y responde a las
dudas.

Uy

© [0 N ook W N =

[
©
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6.4.2.2 Estrategias de Precio

El precio se ha basado en relacién al mercado alataal esta dirigido y tomando en
cuenta todos los factores socioecondmicos, y loesgolo por los padres de familia en la encuesta
realizada, donde la mayoria esta de acuerdo cpreeio establecido, se determiné mantener el

precio que actualmente se tiene en la institucion.

6.4.2.3 Estrategias de Plaza

En la actualidad el centro educativo Yeshua rebfisus clases a través de una plataforma
virtual, por lo que los alumnos no necesitan vidda instalaciones para recibir dichas clases, o
realizar actividades extracurriculares, debido sitiaacion generada por el Coronavirus (Covid-
19), pero en el afio 2022, como se mencion6 comiamndad, se espera que los grados de octavo
y noveno reciban una educacién semi presencialloponal se propone realizar las siguientes

mejoras en la institucion:

« Colocar una lona publicitaria fuera de las instalaes, con la intencion que los
clientes potenciales conozcan donde se encuentanéio educativo y puedan
acercarse para solicitar informacion o conocerekyEacios que ofrecen para que
sus hijos reciban sus clases. La lona tendra irgoidn relevante, como el nombre
del centro educativo y numeros de teléfono dond@uezlen comunicar para
obtener mayor informacion, en dado caso no tengafigiente tiempo para visitar
las instalaciones.

+ Revisar y tomar todas las medidas de bioseguridadas aulas como en los
diferentes espacios del centro educativo, dondedasliantes puedan recibir las

clases de forma segura, como también para condartranquilidad en los padres
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de familia. Dentro de las medidas de biosegurigatbsiaran en cuenta que los
estudiantes porten su mascarilla al momento desagly se tomara la temperatura
para resguardar la salud de los estudiantes y tisceadicional el uso de gel
antibacterial, el cual estara colocado en laselifiss areas del centro educativo.

« Retocar con pintura las aulas y espacios recreatieda escuela, con colores que
identifiquen el espiritu del centro educativo y sakres, con la finalidad de que
los alumnos y docentes se sientan a gusto, tacitieedo como dando clases en

las instalaciones.

Cabe mencionar que los padres de familia comondeséan expresado que la plataforma
virtual ha llenado sus expectativas y les pareeehenramienta muy completa, donde han recibido
incluso, cursos para el uso correcto de la plataiopor lo cual se propone seguir con el mismo

proveedor de la plataforma.

6.4.2.4 Estrategias de Promocion

El centro educativo Yeshua cuenta con una eduta@e@alidad, pero muy pocas personas
conocen esa fortaleza del instituto, ya que notamecon una estrategia de promocion como tal,
basandose, sobre todo, en que solo el 8% de losspdd familia conocieron de la existencia del
centro educativo por las redes sociales y un 708eapgaublicidad de boca en boca, por lo que se

propone:

e Crear una pagindVeb para el centro educativo, donde puedan exponedifasentes
actividades que realizan, su historia, misionvisvalores, fotos de las condiciones en las
cuales imparten clases y opciones para cotizanga= los requisitos para formar parte

del centro educativo.
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Diagrama de proceso para la creacion de pagina Web

Medio Accién Semanal Semana 2 Semana 3 Semana4

Compra de dominio

Registro en la plataforma: Accede ala
plataformay registrate para crear una pagina web.
Inicio del proyecto: “crear nueva pagina web”y
selecciona tu objetivo.

Eleccién de plantilla

Personalizacidn de contenido del sitio:

- Configuracion de la pagina: primericono,
informacion, aspectos, permisos, otros.

- Fondo de la pagina: segundo icono, cargar
imagenes, videos y colores de fondo.

- Secciones, iconos y formas: tercer icono,
elemento para agregar vectores, cajas de textos,
botones, iconos de redes sociales, listas y mas.
- Aplicaciones de Wix: cuarto icono, se ve una
pagina con aplicaciones desarrolladas por Wix
para agregar al sitio.

- Cargar archivos: puedes subir videos
directamente del ordenador o redes sociales.
- Afladir un blog

Web

Integracion de redes sociales

Publicary ofrecer los servicios brindados

Invitacion a usuarios a visitar el sitio web
Mantenimiento y mejoras del sitio web de forma
semanal

Invitacion a usuarios a visitar el sitio web

Figura 14: Diagrama de procesos
Fuente: Elaboracion propia

A continuacién se muestra el interfaz de la payifed, una vez terminado el proceso de

creacion de la misma por parte del encargado dejardas redes sociales y su contenido:
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Interfaz de la pagina Web

Centro educativo Yeshua MATRICULA EN LINEA

Deuteronomio 6.5

Navegacién

7= Areas Educativas
I Instituto

& Solicitud de Empleo
® Consultas

¢ Avisos y Comunicados

Préximos eventos 2022

figura 15: Interfaz de la pagina Web
Fuente: elaboracién propia.

Dentro de la pagin#/ebse propone colocar una opcién para solicitar mémion a través
del correo electrénico, el cual deberéa brindaresty a su vez servira para recolectar una
base de datos que puede llamarse luego para oélesgnvicio en fechas de matriculas.
Promociones en redes sociales para generar un tuerelos fallowers y a su vez generar
una base de datos de aquellas personas interesatigsservicios de la institucion, esto a
traves de la realizacion de giveawaydel 15 de diciembre al 30 de enggae consiste en
regalar 3 matriculas gratis a alumnos de 1, 2 ya8aj el cual se colocara en las redes
sociales deFacebooke Instagram, donde los clientes de la institucion y clientes
potenciales, puedan participar para generar un nagyance en el mercado, con la idea de
compartir con otros glostque describa los pasos a seguir para participatradel cual

se indica: darldike a la publicacion y a glost compartir elposty etiquetar a 3 amigos,
también se encontrara la fecha en la cual se Bevaabo efjiveaway en este caso el 30

de enero. Se publicara el sorteo en vivo para gemeayor confiabilidad a las 7 de la
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noche el 30 de enero del 2022, contactando luémoganadores por medio Messenger
para indicarles la forma de reclamar el premio & ihstalaciones del instituto. Es
importante indicar que la publicacion gelstdel giveawayse promocionara dia de por
medio en la pagina deacebook

» Reconocer un 15% de descuento a los padres dedfaué matriculen a sus hijos en el
periodo de tiempo que comprende entre el 15 deermdvie y el 15 de diciembre en el
presente afio 2021, para las matriculas del afio, 28&2 para asegurar la matricula.

* Incentivar a los padres de familia que forman paelecentro educativo, con un descuento
del cinco por ciento en la matricula de su hijoneterir, recomendar y lograr que un amigo
o familiar matricule a sus hijos en la instituci@mn la intencion de captar nuevos
estudiantes, aprovechando que el 100% de los padreamilia encuestados estan

satisfechos con el servicio y la calidad educatiyaartida

» Contratar publicidad para la pagina Bacebook para tener un alcance de hasta 1000
personas en las redes sociales y de esta formampumshocer a través de videos y
publicaciones atractivas e interactivas las difee®nactividades realizadas por los

estudiantes en el centro educativo, dirigidas atet® meta del centro educativo.

A continuacion, se detallan paso a paso como sa dasarrollar las estrategias de

promocion:
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Tabla 9: Estrategias de promocion y sus tacticas.

Estrategias

Tacticas

Establecer la idea de como se quiere presenitio &#l/gb de la institucion, los
colores que se van a utiizar, se recomiendaiiis colores blanco, azuly paleta
de grises, de igual forma la estructura de la p&gieb, como la eleccion de la
informacion que se subira en la pagireb.

Creacién de
paginaWeb para

Registrar un nombre de dominio ®@oogle, a traves de la plataforma @éX,
donde esta la opcion de crear el dominio de foraaii, utiizando el correo d
Google o Facebookde la institucion, continuando con la eleccionrdieto, la
funcion, nobre del negocio, ubicacion del centracativo y el tema de la paging.
Para conocer los para la edicién de la payied se presentan cuatro sencillog
pasos en elnexo 7

D

el Centro
Educativo Yeshu

Designar al responsable y creador de la p&§|h, el mismo estara encargado
de las redes sociales del instituto y tendré ungraencia entre ellas en el diseffo,
de mantener la pagina actualizada y verificar gte fancionando de forma
corrects

Incluir informacion relevante en la pagWvéeb como: la historia, misidn, vision,
servicios ofrecidos por la institucion, fotos deilsstalaciones. Ver interfaz
propuesto de la pagina anexo 8

Control y seguimientos a los mensajes enviadopadies de famiia interesadds
en cotizaciones e informacion del centro educatimojo también de mantener
actualizada las fotos y actividades que se estimsarrollando en el afio escold

=

Accionar un botén en redes sociales y la pAjiel, donde redirija a los padre]
de familia e interesados en obtener informaciomneselcentro educativo.

[

Solicitar correo electronico o nimero\dénatsapp para contestar de forma
personalizada todas las consultas existentes.

Creacion de bas
de datos

Designar el responsable de contestar de forma ietadaks consultas de los
padres de famila y encargado de sustraer los nérderteléfono y correos
electronicos, para formar una base de datos.

Designar una persona que llame a la base de dat®fecer los servicios,
aguellas personas que aun no forman parte debashiicativo.
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Estrategias

Tacticas

Descuento por
prematricula

Crear urpost creativo y llamativo para la plataforma Eacebook, por parte

del encargadosobre el descuento del 15% de prematricula, inidacha que
se otorgara, siendo este desde el 15 de novietrtiseda diciembre del presente
afio, con la informacion de los contactos, como rusrge télefono, correo y
direccion, como tambien los servicios que brin€zamva es una herramienta muy
util para crar contenido paFacebool. Ver el post eilanexo &

Pagar publicidad para publicampelst en Facebooklia de por medio, durante |el
periodo de prematricula, del 15 de noviembre ad Sliciembre, dirigida al
mercado meta, en el horario de 10 amy 3 pm, fgotaicla mayor cantidad de
clientes potenciales.

El responsable de la pagina estara pendiente derosntarios y solicitudes de
informacion sobre las prematriculas del Centro Btiwe Yeshua, quien enviara jal
administrador as consultas para dar una respnestdiata de las mismas.

Designar a una persona para que lleve el contlakdgersonas que matricularon
en el periodo del 15 de noviembre al 15 de diciembeara verificar que el
descuento sea aplicado.

Descuento por

referido a padre$

Informar a los padres de famiia que matriculansahjos en el Centro Educativp

P

Designar a un encargado para habiliatar el 5% sieudato, al momento que

Publicidad en
Facebook

Seleccionar el mercado meta al cual se deseg lsgaste caso, personas
residentes en Honduras, que vivan en FranciscoZsiaraersonas entre 18 afjos
en adelante, como tambien, asignar los dias degeibh, para ello se hara de
forma permanente, dia de por medio a partir delelBoviembre del afio 2021 (al
30 de diciembre del afio 2022, 15 dias al mes.dbBageespeciales se hara la
publicacién que corresponda, emeexo 10se presentan las fechas que debg de
existir un post efracebook,segun la festividad

Seleccionar el nimero de personas a la cual Eadiszando la publicidad del
Centro Educativo Yeshua, una poblacidn arribas1&€00 personas al dia.

El disefio de las publicaciones estara a cargesigbnsable del manejo de la
pagina, se propone utiizar Canva para el diseflasdmismas, utiizar animaciones
y colores segun la formalidad de la festividadngie colocando el logo del cen
educativo o el nombre de la institucidn, y mensagesdes a la celebracion. Es|
importante utiizar dentro de las publicacionegdm videos de las actividades
realizadas en clases, como dentro y fuera detitadit para dar a conocer al
mercado meta, la calidad de los servicios quedghdentro educativo. Para
tener una idea de lo que se propone, se hiciegomoapost para fechas
especiales yublicacionesgue se haran durante el afferanexo 11.

La persona encargada de la pagin&aeebook dara seguimiento a través del
app Business Suitgue tieneFacebook,para conocer que publicaciones tierjen
un mayor alcance en el mercado, cualites ha recibido, para conocer la

efectividad de la publicidad y que publicacionas ¢iastado mas para seguir
compartiendolas o considerar el disefio para dpliearpublicaciones futuras.

Fuente: Elaboracion propia
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6.4.3 Med

idas de control

Para el desarrollo adecuado de cada una de lategsas se realizé un cronograma donde se mudssrabjetivos, descripcion,

responsables y los controles a tomar, con la @iadlide que cada una de las estrategias propuestasnplan dentro del tiempo

determinado para obtener los mejores resultados ynayor organizacion dentro del centro educatigshda.

A continuacion, se presenta una tabla, con elldedalcada una de las estrategias:

Tabla 10: Cronograma de medidas de control

Nombre del programa

Objetivo

Descripcién Responsable

Guroles

Herramientas interactivag
en las clases virtuales

Actividades
extracurriculares:

musicales
- Clases de futbol
- Clases de danza

- Clases de Instrumento$

Implementar actividads
extracurriculares que
brinden un valor

Evaluar e implementar herramienta
interactivas en las modalidades de
teledocencia y presencial, con la

‘Directora Keilyn
Garcia, maestro

La Directora Keilyn Garcia estara revisando que la
herramientas seleccionadas por los docentes gei@
acordes a las metodologias establecidas y vexifipas
la implementacion de las herramientas se hagan dd
forma correcta y ayuden a tener una mejor comjong

agregado a los
estudiantes.

finalidad que los estudiantes puedar(‘?um:j de cada de las clases. La forma de medir que estan dando
involucrarse mas en las clases. grado resultados, serd comparando las calficacioneiae
anteriores con calificaciones actuales, confirmasido
hay una mejoria en elas.
El programa de las actividades que se realizalss
Se habiltaran actividades diferentes clases, sera aprobado por la Directei
extracurriculares a los estudiantes {&irectora Garcia. las clases se impartiran los dias sabaéa

los diferentes grados, dentro de logKeiyn Garcia
cuales pueden elegir entre clases dleigueroa, junto
instrumentos, fltbol y danza, para
generar un plus en los servicios de
centro educativo.

musica Y fisica

con el maestro dgueda cumplir con los horarios establecidos, sera |

a 10 am para las clases de futbol;, para las akeses
danza e instrumental sera de 10 ama 11 am, skq

primera forma de medir que se cumple con el prag
y realizar evaluaciones trimestrales a los estiatian
confirmar el aprendizaje seria el segundo indice
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Nombre del programa

Objetivo

Descripcién

Responsable

Guroles

Escuela para padres:
Tema 1: Principios
Cristianos

Temas 2: Patrones de
crianza

Tema 3: Orientacion sex

Implementar actividad
lapXtracurriculares que
brinden un valor

Evaluacion de docentes
para mejorar el servicio
(2 evaluaciones por afig

Realizar una reunion de escuela pg

ra

padres cada trimestre con temas dBirectora

interés, segln lo expresado por log
padres de familia, para fomentar
valores en la familia y tengan un ap

Keilyn Garcia
Figueroa,
Psicélogo de

para el acompafiamiento de sus hij@poyo.

en su etapa estudial

La charla sera supervisada por la Directora Keilyn
Garcia e impartida por la psicéloga que sirve ds/@p
al centro educativo, la forma de medir que se @img
con ello, sera la asistencia de los padres deefantd
reunion.

agregado a los
estudiantes.

Se realizaran evaluaciones a los
docentes por parte de los padres
famiia, para calificar la calidad de

centro educativo.

%irectora
eilyn Garcia
Figueroa,

educacién que sus hios recibbenenef . .
administrador

Se aplicara una encuesta a los padres de fanjilizie
para que puedan indicar el nivel de satisfaccién qu
tienen del servicio recibido por parte de los deEgry
puedan expresas sus opiniones. En noviembre se

nuevamente para revisar si hubo una mejoria, asm

hara
c

contrario, que medidas se deben de tomar paraagener

una mejora. revisar anexc

Becas para los mejores
alumnos de escasos
recursos econémicos

Destacar la imagen de
centro educativo a

social.

través de la proyeccidn

l—iabil'rtacién de becas para el mejo
alumno de cada grado, que sea d¢
€scasos recursos.

/Administrador y
maestros guias.

La beca se habiltara para alumnos de escasosas
considerando sus calificaciones y promedios, comd
también se condiciona con mantener un promedimex
de 80% en cada parcial para mantener la beca. E
maestro guia estara a cargo de enviar el dato al

administrador y este llevara un consolidado deddmkd

grados de prebasica y basica para asegurarsetqu
se cumole

AT

e €S

Identificacién del Centro
educativo

Medidas de bioseguridad

aulas y espacios
recreativos del centr
educativo

Realizar mejoras en las

Colocar una lona con el nombre y
nimeros de teléfono del centro
educativo en los exteriores de las
instalaciones del instituto.

Administrador

La lona debe estar colocada en las instalaciorzs
de enero, lo cual sera supervisado por el adrasty]
y se medira la efectividad de esta, a través de |

matriculas que se realicen gracias a dicha lonal.

AS

Tomar todas las medidas de

hioseguridad en el centro educativp

para el retorno de docentes y
estudiantes de los ultimos grados {1
mayor tranquiidad de los padres d
famiia y un buen desarrollo de las
clases.

e

)Acministrador

El administrador estara revisando que fuera dauas
espacios recreativos y bafios tengan disponible
antibacterial de forma diaria por las mafianasguid
forma la portabiidad de su mascarila, ya quetdnno
podra ingresar a las instalaciones. Se estara
compartiendo las medidas a tomar a través de an

gel

INCi

por medio del WhatsApp.
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Nombre del programa

Objetivo

Descripcién

Responsable

Guroles

educativo Yeshua.
educativo

Realizar mejoras en la
Remodelacion del Centrgaulas y espacios
recreativos del centro

dnstalaciones del centro educativo,
entre ellas: pintar aulas y zonas
recreativas, como las mejoras
necesarias en recursos y estructur
las instalaciones.

Se estarén realizando mejoras en |as

Directora Keilyn
Garcia y el
antador

A de

Se evaluard en 5 dias, cuales son las necesidadeg
urgentes para mejorar en el centro educativo, emae
tengan, se haran las mejoras por prioridad emdas 3
gue se necesitan de forma inmediata en un tiempa

cada una de las areas consideradas en las iustai
Todo deberéa de levarse a cabo en el tempo
programado.

Creacion de pégina Wel
para el Centro Educativg
Yeshua

Detalar las

Creacion de base de dafelalcance

Aumentar fallowers en
redes sociales

Creacién de la pagin&eb del centrg
educativo para brindar informacion
sobre la institucién, como por ejem
su historia y requisitos para formar
parte de la institucion, generando g

un mayor alcance en el mercado meta.

Administrador de|
las redes sociale]
y Directora Keily
§arcia

La pagina debera de actualizar la informacion cadal
que se realice un cambio o se tenga un anuncio
importante, debe de darse un seguimiento diariasde
£otizaciones o comentarios de los padres de famili
clientes potenciales y responder cada uno deesllos
tiempo menor a media hora por parte del encargad
manejar la pagina, consultando antes con la digectd
keilyn Garcia.

mes y finalmente se programaran 15 dias para pintar

de

Cl
C

L

herramientas digitales
gue permitan aumenta,

Se creara una base de datos a tra
de las redes sociales, esto sera
posible gracias a las consultas

eb que se estara creando, dond
solictaran datos como el correo
electrénico y numero de teléfono p
brindar una atencién personalizadd
por parte de un agente del centro
educativo Yeshu

realizadas en Facebook y las paginadministrador de

WE

eagwro educativo
administrador de
Heles sociales.

Para llevar un control de los correos electrénjcos
numeros de teléfonos brindados, se estara guardia
informacion a traves de un formato en la nube sais
enviar las cotizaciones y contestar en WhatsApg,
asegurarse de guardar la informacion, la cuallizarat
mas adelante para llamar y ofrecer los servicibs de
centro educativo. la efectividad de la base desdsgo
medira a través de las matriculas generadas por la|
lamadas, cotizaciones e informacién brindada.

Realizacién de giveaway a traves d
las redes sociales de Facebook, g

la pagina y de esta forma puedan
conocer la oferta que el instituto es|

la finalidad de atraer mas fallowers|a

e

%Cargado de la
redes sociales y

administrador
ta

|El aumento de fallower por la realizacion de lavidetd,
contar la cantidad inicial antes de empezar lsicad y
al finalizar, obteniendo la cantidad neta del atonda
falowers, fruto del giveaway.

brindando al mercado meta.
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Nombre del programa

Objetivo

Descripcién Responsable

QGuroles

Descuento por
prematricula

Definir un plan de

Se realizara un descuento del 159 Srectora Keiyn
los padres de famiia que matricule W2 rcia contado
sus hijos entre las fechas del 15 de

noviembre al 15 de diciembre. y administrador.

El indicador que estara considerando son las nilag
realizadas en entre el 15 de noviembre al 15 d
diciembre

Descuento por referido &
padres de famiia que
forman parte del centro
educativo Yeshua

incentivos para los
padres de famiia al

momento de referir a iBe brindara un 5% a los padres dé

nuevo estudiante y po
matricula anticipada.

'Directora Keilyn
arcia, contado
y administrador.

rfamilia que recomienden y logren q
otro padre de familia matricule a su
hijos en el instituto en el afio 2022.

“exo

Para el descuento de referidos se daran las tistiag
a los padres de familia que lleguen a matricutarsa
hijos, indicandoles que si refieren y logran que
matriculen a sus hjjos en el centro educativo,ralvée
un 5% en la matricula de su hijo. Para saber la
efectividad de la promocion, se medira por el name
de matriculas que se realicen por referidos.

Posicionamiento en rede
sociales

Destacar la imagen de
centro educativo
evangeélico Yeshua a
gravés de publicacione
atractivas en la pagina
de Facebook y
aumentar sus seguido

Se estaré trabajando en el disefio %\e .

) ) dministrador de
la pagina de Facebook y reahzand? .
S .. . as redes sociale
publicaciones atractivas al mercadg _. .

Directora Keilyn

meta, para generar un mayor alca % i
en las redes sociales.

Para confirmar que hay un alcance se medira astr
del aumento de seguidores en la pagina de Faceh

cantidad de likes que le dan a las publicaciories
interaccion que se tenga con los clientes potesgil
clientes.

(2]

en un 20% para el ai

o

11°

=

avé

Fuente: Elaboracion propia
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6.5 Cronograma de implementacion y presupuesto
6.5.1 Cronograma de actividades.

Tabla 11. Cronograma de Gantt

eqlo _RCCIO 0 1 e e el d ab d dgo e OCh D

Descuento por prematriculas

Centro

educativo Descuento por referidos
Otorgamiento de becas para
alumnos

Facebook Destacar imagen del centro

Pagina web educativo en redes sociales

Facebook Giveaway

Facebook

Pagina web Creacion de base de datos

Evaluar y seleccionar las
herramientas interactivas a
Web utilizar en las clases
Identificacion del centro
educativo a travez de lonas
publicitarias

Centro

educativo . "
Pintar aula y areas recreativas

Aplicar medidas de bioseguridad
Escuela para padres

Impartir tema 1: principios
cristianos.

m
s Impartir tema 2: patrones de

crianza

Impartir tema 3: orientacion
sexual

Realizar actividades
extracurriculares los dias
sabados:

Clases de instrumentos
Centro musicales

educativo
Clases de futbol

Clases de danza

Evaluacion de docentes |
Fuente: Elaboracion propia.

6.5.2 Implementacion de presupuesto

Para la implementacion del presupuesto, se deatmolcuadro donde estan reflejadas
cada una de las propuestas del plan de mercadeontg mensual y anual, costos unitarios y A

continuacion, se presenta el presupuesto de forenaunal para los costos en los cuales se incurrira
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para la implementacion del plan de mercado, combitan sus beneficios:

Tabla 12: Presupuesto inicial de costos

Descuento del 15% por
prematriculas

90 matriculas

L105.00

L9,450.00

Unasolavez

Observacién: segun estadisticas de la institucidn, un aproximado del 45% de la poblacién estudiantil realiza pre
matricula, asi que de 200 estudiantes que actualmente tiene el instituto, un aproximado de 90 estudiantes se
matricularon de esta forma en los ultimos 5 afios.

Descuento por referidos en
matricula del 5%

28 referidos

L35.00

1980.00

Unasolavez

Observacién: como resultado de la actual investigacion, se espera que la institucion tenga un incremento en

redes sociale

Centro matricula del 20% de la poblacion estudiantil, considerando que un 70% de la poblacién estudiantil llego por
educativo referencia de un familiar o amigo, segun los resultados obtenidos en la pregunta nimero tres de la encuesta
digital colocada a los padres de familia de la institucidn, y que la poblacidn estudiantil es de 200 alumnos, se
realizan los siguientes calculos para proyectar el nimero de referidos que se tendran para el afio 2022: 200
estudiantes x 20% =40 estudiantes x 70% = 28 referidos.
] Preparatoria L 925 L925.00 Mensual
Otorgamiento de becas para b (11 tas)
ecas cuotas
alumnos 1ro a 6to. L 1,075 L6,450.00 Mensual
7moa%noL 1,200 L3,600.00 Mensual
Observacion: Se va a otorgar una beca por grado en los niveles de prebasicay basica.
Destacar imagen del centro 15 1120.00 L1.800.00 M |
. . ias . ,800. ensua
Facebook  |educativo en redes sociales
Paginawveb ] . ] ] .
Observaciones: Se pagara publicidad dia de por medio para la pagina de Facebook
Creacion de base de datos N/A L0.00 L0.00 N/A
Facebook
Paginaveb |Elencargo de las redes sociales debera de estraeos electronicos y nimeros de teléfonos desitentes
de la pagina de Facebook. Las actividades iramaléetlas funciones del empleado.
] Giveaway 3 matriculas L. 700.00 2100 Unasola vez
Promocion e

KObservaciones: el administrador estara propordintes matriculas gratis a los ganadores dehgagapara
los grados de 17, 2" y 3" grado , el costo de triaua es de 700.00 lempiras.

Evaluar y seleccionar las

herramientas interactivas a utilizar N/A L0.00 L0.00 N/A
Web en las clases

Observacion: Se recurrira a herramientas y planagsitgs disponibles en la Web

Identificacién del centro
Centro educativo a travez de lonas 4 metros L. 1,100 L4,400.00 Unasolavez
educativo publicitarias

Observacion: Se colocara una lona publicitarieafider las instalaciones.
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2 cubeta

L2,100.00

L2,100.00

Unasolavez

dos cubetas.

Observacion: Oferta de pintura 2x1 facilita la compra de una

cubetay obtener

Observacion: Los docentes encargados tendran dentro de sus funciones, realizar las actividades descritas.

2 Brochas L. 52.00 L104.00 Una solavez
. . 2 bandejas L. 150.00 L300.00 Unasolavez
Pintar aula y areas recreativas
2 felpas L. 42.00 184.00 Unasolavez
Centro Observacion: Lo accesorios de pintura necesarios para pintar el centro
educativo educativo.
2 empleados L1,500.00 1L3,000.00 Una solavez
Observacion: Mano de obra
1gal d |
_ _ _ | “eaonesdese L. 380.00 1380.00 Mensual
Aplicar medidas de bioseguridad _2antibacterial
1termometro L. 250 L250.00 Una solavez
Observacion: Las medidas de bioseguridad a considerar dentro de las instalaciones del centro educativo
Yeshua.
Impartir tema 1: principios
cristianos. N/A L0.00 L0.00 N/A
Impamr tema 2: patrones de N/A L0.00 10.00 N/A
Zoom crianza
Impartir tema 3: orientacion
N/A L0.00 L0.00 N/A
sexual
Observacion: El centro educativo Yeshua cuenta con el apoyo de una Psicdloga que realiza las charlas a los
padres de familia.
Realizar actividades
extracurriculares los dias )
. 1 hora c/sédbado L0.00 L0.00 N/A
sabados:
Clases de instrumentos musicgles
Clases de futbol 2 horas c/sabado L0.00 L0.00 N/A
Centro Clases de danza 1 hora ¢/sabado 10.00 10.00 N/A
educativo

Evaluacién de docentes

N/A

L0.00

L0.00

N/A

Evaluacion debe realizarce a los padres de familia para grados de preparatoria hasta 3er grado y para los
alumnos de los grados de 4to a 9no. Se pueden realizan a través de cuestionarios de Google.

Total Mensual

135,923.00

Fuente: Elaboracion propia.
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La tabla muestra que la implementacion de las tegiess demarketingrecomendadas
asciende a una inversion inicial de L. 35,923.0# inversion de L 13,155.00 por siguientes
meses de operacion del centro educativo como setrauen el detalle anual presentado a

continuacion.
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Tabla 13: Presupuesto de costos anuales

Fuente: Elaboracion propia.

Descuento por prematriculas 1.9,450.0( L0.0 L0.0p L0.qo L0.00 L0.p0 L0,00 0|00 L0.00 X 10.04 LO.0
Centro ) Lml
educativo Descuento por referidos 1.980.0( L0.0 L0.0p L0.0D L0.q0 L0.00 L0.p0 L0J00 L0joo .0 L0.04 L0.0!
Otorgamiento de becas para
alumnos 110,975.00 L10,975.Q0 L10,975p0 L10,974.00 L10,976.0010,875.0p L10,975.Q0 L10,975/00 110,975.00 L10,975.00 0,975.0 L0.0p
Destacar imagen del centro
FacebookPadeducativo en redes sociales 1.1,800.04 11,800.00 L1,800.p0  L1,800/00  L1,800.00 L1,800 L1,800.0 11,800.0  L1,800p0 11,8000  L1,80{.00 800,0(
FacebookPagdCreacion de base de datos L0.00 L0.04 L0.0f L0.0p L0.90 L0.q0 L0.p0 L0.p0 L0J00 LG 00 0.09 L0.0f
Evaluar y seleccionar las
herramientas interactivas a utili
Web en las clases L0.00 0.0 L0.0 L0.0p L0.00 L0.q0 L0.00 L0.p0 L0J00 LQ00 0.09 L0.0!
Promocionen| .
d iale Giveaway
redes sociales 12,100.04 L0.0 L0.0p L0.qo L0.qo LO.pO L0J00 Lojoo Ld.00 .0n L0.0g L0.0
Identificacion del centr
educativo a travez de lonas
Centro publicitarias 1.4,400.0 L0.0! L0.0p L0.q0 L0.00 L0.p0 L0.O0 L0Jo0 L4.00 .0q 10.04 L0.0!
educativo . . cm]
Pintar aula y areas recreativag L5,588.0( L0.0 L0.0p Lo.qo L0.00 LO0.p0 L0,00 0|00 L4.00 . L0.04 LO.0
Aplicar medidas de bioseguridad 1630.04 1.380.00 1.380.40 1.380.00 1.380{00 1.380.00 1380.00 80.8( 1.380.0 1.380.40 1.380.00 380,
Impartir tema 1: principios
cristianos.
L0.00 0.0 L0.0 L0.0p L0.J0 L0.q0 L0.00 L0.po Lojoo L0l00 0.0 L0.0
Zoom Impartir tema 2: patrones de
crianza L0.00 L0.04 L0.0 L0.0p L0.00 L0.q0 L0.00 L0.p0 L0j0o LQ00 0.09 L0.0!
Impartir tema 3: orientacion
sexual L0.00 L0.04 L0.0 L0.0p L0.00 L0.q0 L0.00 L0.p0 L0j0o LQ00 0.09 L0.0!
Realzar actvidade
extracurriculares los dias
sabados:
Centro Clases de instrumentos music L0.00 L0.0q L0.0! L0.0p L0.90 L0.q0 L0.00 LO.po LOJ00 LO,00 0.0 L0.0
educativo Clases de futbol L0.00) L0.0q L0.0! L0.0p L0.90 L0.q0 L0.00 LO.po LOJ00 LO,00 0.0 L0.0
Clases de danza L0.00 L0.04 L0.0! L0.0p L0.90 L0.q0 L0.00 L0.p0 L0J00 LG 00 0.09 L0.0f
Evaluacién de docentes 10.00 10.04 L0.0 L0.0p L0.00 0.0 L0.00 L0.p0 Lojoo L0l00 0.0 L0.0
Presupuesto Totgl L35,923.0q L13,155.0p L13,155.00 L13,15500 L13,155.0013,155.0¢ L13,155.00 L13,155.00 L13,155/00 L13,155.00 3)1155.0( L2,180.0p
Total costos anuale 1.169,653.0(
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Tabla 14: Presupuesto de beneficios inical.

Promocién en

Descuento del 15% por prematriculas N/A L. 0.00 L0.00
Observacion: asegurar la matricula de los estadiank obtencion de capital para trabajar.
28 referidos L700.00 L19,600.00
Observacion: ingreso por matricula de referidos
Descuento por referidos en matricula def 28 nugvas L1,067.00 L29,876.00
Centro 5% mensualidades
educativo Observacion: con un supuesto de un 20% incremanto e
matriculas para el 2022, tomando una mensualidamaguiio entr
los 3 niveles que maneja la escuela.
10 becas Preparatoria L 925 L925.00
Otorgamiento de becas para alumnos (11 cuotas) 1ro a 6to. L 1,075 L6,450.00
7mo a9no L 1,200 L3,600.00
Observacioreste beneficio se declara para deducir impuestos
Destacar imagen del centro educativo ep 3 alumnos L700.00 L2,100.00
redes sociales 3 alumnos L1,067.00 L3,201.00
Facebook
Paginaveb Observacion7% de los encuestados de la poblacién actualutsh@s de los 200 alumnos, expresaron g
conocieron y matricularon a sus hijos por viségrihstalaciones. Se hizo un supuesto considecpmse
desea aumentar las matriculas en un 20%. 200 x20%x 7% = 3 alumnos.
Creacion de base de datos N/A L0.00 | L0.00
Facebook - : - — - R
Paginaveb Observacion: la base de datos servira para biimfdanacion a los interesados y cerrar ventas dgauias
en linea.
Giveaway 3 nuevas 1075 3225

mensualidades

redes sociales|

Observacion: con el giveaway ingresaran 3 alumnegos a la institucion en los grados de 1°,2" gr&do,
donde tendran la matricula completamente gratis.

Evaluar y seleccionar las herramientas

supuesto de 9 alumnos.

. . - N/A L0.00 L0.00
interactivas a utiizar en las clases
Web
Observacion: esto ayudara a brindar una educaéérinteractiva y aumentar la satisfaccién del pddre
familia y estudiantes. No tiene un beneficio inraiedi
Identificacion del centro educativo a travg® alumnos L700.00 L6,300.00
Centro de lonas publctaras 9 alumnos L1,067.00 19,603.00
educativo Observacion: el 22% segun lo expresado en la @aggesdieron cuenta del instituto por las redegiles,

considerando que se espera crecer un 20% en faatpewa el afio 2022, se tomo la decision de @rasie
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Pintar aula y areas recreativas N/A L0.00 L0.00

Observacion: Una mejora a la escuela que conveadesgpadres de familia que deseen visitar las
Centro instalaciones.
educativo - - - -

Aplicar medidas de bioseguridad N/A L0.00 L0.00

Observaciones: el beneficio no tiene valor moreetari

Escuela para padres N/A L0.00 L0.00

Impartir tema 1: principios cristianos.

. ) N/A L0.00 L0.00

Zoom Impartir tema 2: patrones de crianza

Impartir tema 3: orientacion sexual N/A L0.00 L0.00

Observacion: las charlas para padres es paradrantu los padres de famiia con las actividadésedro

educativo, y se sientan valorados dentro de lu@ish. El beneficio no es inmediato.

Realizar actividades extracurriculares log

dias sabados:

Clases de instrumentos musicales N/A L0.00 L0.00
Centro Clases de danza N/A L0.00 L0.00
educativo Observacion: las actividades extracurricularesjaan a tener una mayor diversidad en el centroaéidny, y

mayor competitividad en el mercado.

Evaluacion de docentes N/A L0.00 L0.00

Observacion: la evaluacion de docentes ayudarzeausa mejor calidad en la educacion, los berefitd

serian inmediatos.

Total

L84,880.00

Fuente: Elaboracion propia.

En esta tabla se muestran el total de beneficiomlies que estaria recibiendo el centro
educativo al cumplir con el objetivo de incrememteatricula en un 20% con la implementacion
de las estrategias recomendadas, el ingreso gritosros dos meses de operacion seria de L.

84,880.00 con ingresos en los meses subsiguieatés5$,880.00; dando un total de ingresos

anuales de L 653,680.00

Para tener un panorama mas claro, se presentaalos de ingresos por mes en el

siguiente cuadro anual de ingresos, los cualesosgideran importantes y convenientes para

determinar si es factible la aplicacion de la pespa del plan dmarketing
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Tabla 15: Presupuestos de beneficios anuales.

Fuente: Elaboracion propia.

Medio Accion Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Més |Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12
Descuento por prematriculas L0.00 10.00 10.00 L0.00 L0.00 10.00 10.00 L0.00 10.00 0.00] 0. 10.00
C:ntro. Descuento por referidos 119,600.00 | 129,876.04 129,876.00 129,876.00 129,876,0029,876.00| L29,876.00 129,876.00 129,876.p0 129,876.00 9,826.00 1.29,876.00
educatvo Otorgamiento de becas para
alumnos 10.00 110,975.00| 110,975.00 L10,975.40 L10,97500 L1600 [ L10,975.00] L10,975.00 L10,97540 L10,975/00 L10@F$  L10,975.00
Facebook Destacar imagen del centro
Paginaweb  |educativo en redes sociales 16,300.00 | 19,603.00] 1960300 196030D 1960300 19603] 19,603.00| 19603.000 1960300 1960300 1960300 603,00
Facebook "
) Creacién de base de datos
Paginaweb 10.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 10.00 10.00 0.00 10.00
Promociénen| ..
. Giveaway
redes sociales 10.00 1322500 | 1322500 1322500 1322500 L3,22500 329500 | 1322500 1322500 1322500  L3,225.00 L3(X25.
Evaluar y seleccionar las
Web herramientas interactivas a utiizar len
las clases 10.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 10.00 L0.00 0.00 10.00
Identificacion del centro educativoja
Cdentrc; travez de lonas publicitarias 12,10000 | 13201.00| 1320100 13201.0p 1320100 13@01] 13201.00| 1320100 1320100 1320100 13201.p0 203,00
educativo ) -
Pintar aula y areas recreativas L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 0| 000 L0.00
Aplicar medidas de bioseguridad L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 0.00 L0.00
Escuela para padres
Impartir tema 1: principios cristiangs.
Zoom 10.00 10.00 10.00 L0.00 L0.00 10.00 L0.00 L0.00 10.00 10.00 0.00 10.00
Impartir tema 2: patrones de criarjza 1L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 10.00 10.00 0.00 10.00
Impartir tema 3: orientacion sexua]  1L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 10.00 10.00 0.00 10.00
Realizar actividades extracurriculafes
los dias sabados:
Centro Clases de instrumentos musicales L0.00 L0.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 0.00 10.00
educativo Clases de futbol L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00 10.00 10.00 0.00 10.00
Clases de danza L0.00 10.00 10.00 L0.00 10.00 10.00 10.00 L0.00 10.00 10.00 0.00 10.00
Evaluacion de docentes L0.00 10.00 10.00 L0.00 L0.00 10.00 10.00 L0.00 10.00 10.00 0.00 10.00
Presupuesto Totdl 128,000.04 156,880.0p L56,880.00 56,8800 L56,880.0066,880.00 L56,880.00 L56,880.00 L56,880/00 L56,880.006880.00 L56,880.00
Total beneficios adquiridos L653,680.0(
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Considerando estos resultados podemos facilmemiezae el calculo del indice de
rentabilidad: Beneficios: L. 653,680.00 833.
Costos: L. 169,653.00
Se puede observar que los beneficios estan panara® 1, con un resultado del 3.85 del
retorno de la inversion, comprobando que cada enkgsl estrategias propuestas en el plan de
marketing dara resultados positivos al centro educativohMasy por lo cual se aconseja
ampliamente la aplicacion del plan de mercado ekaéo 2022 en las ciudades de Tegucigalpa y

Comayaguela.
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6.6 Concordancia de los segmentos de la tesis

Tabla 16: Concordancia de los segntes.

- w

Capitulo | Capitulo Il Capitulo IlI Capitulo V Capitulo VI
Titulo de Objetivo general Objetivos I/lzct)(r)igsk/) fas | Variables Poblaciones Técnicas Conclusiones Nombre de Objetivos propuestos
investigacion | 9 especificos g la propuesta ! prop
de sustento
El centro educativo no
Describir las tiene actividades de Objetivo general
diferentes promocion ya que el 70%
actividades que de los padres encuestado Disefiar un plan de
realiza el Centro manifiestan que llegaron al marketing
Educativo Variables centro educativo por desarrollando
Basico Privado . recomendacion de un estrategias que
L Independientes . b . ;
Evangélico Investigacion 200 amigo o familiar. permitan incrementa
Yeshua para de mergado estudiantes Solamente publica en la en un 20% el namer
aumentar su pagina dé~acebook de matriculas generalg
Proponer un plan alcance en el actividades que realizan para el afio escola
de r?]arketin P ara mercado. dentro del centro 2022.
gp Encuesta educativo.
Propuesta de el Cent_r o Objetivos especificos
plan de Eﬂvgggvo Basico gﬁgin del Estrategias optimas que « Analizar el entorno
naneind | pvangsioo | DEMTES | man el educawo | 165 pacres o e aoPlan e Do, eteroy e
Centro YeShua’.atraVESdamercado para Marketing o familia de valor 2. Aplicacion de marketing Centro Educativo
Educativo un estudio de que una Analisis del descuentos por cantidade ara eI_Centro Yeshua para generar
pe mercado que A mercado ..~ [ "Educativo . P
bésico ermita analizar la institucion de productos o serviciop Evanaélico un diagnéstico de la
privado p I educativa pueda . adquiridos. 3. Los planes de.. 9 ” posicion de la
o implementacion de| . Estrategias de b Yeshua' I
Evangélico ; incrementar su A descuento son Utiles como institucion en el
" N estrategias que ’ promocién, ) L
Yeshua" en contribuyan a matricula. plaza, producto herramienta de promocion mercado.
Tegucigalpa. incrementar la y precio. 0 incentivos. * Elaborar estrate_glas
P de mercado efectivas,
matricula de Estrategias de promocién considerando el
estudiantes. Determinar las =straleg p d d
estrategias de Optimas para que el centrg segmento de mercado
mercado educativo Yeshua pueda al cual se dirige el
botimas para incrementar su matricula: Centro Educativo
qﬁe el antro Marketing Mix 1. Otorgar un 5% de Yeshua.
) Variables . descuento por matricula « Destacar la imagen
Eglsji(z:%u;?iva do dependientes 12 docentes Entrevista anticipada. 2. Promociona del centro educativo
Evanaélico el centro educativo en las evangélico Yeshua a
Yeshga redes sociales. través de proyeccion
incremente su 3. Crear un plan de social y publicaciones
matricula incentivos para los padres| atractivas en la paging

de familia que

deFacebooky
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Presupuesto

Recomendacion
del servicio

Propuesta de
marketing.

Incremento de
matricula

recomienden a un amigo q
familiar

aumentar sus

seguidores en un 20%
para el afio 2022.

« Determinar los
controles necesarios Y|
fechas a realizar cadal
una de las actividades
en las estrategias de
mercado para el afio
escolar 2022.

Fuente: elaboracién propia.
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