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APRESENTACAO

O campo cientifico da Administragdo tem passado por uma crescente renovacao
epistémica nas ultimas décadas em funcdo da emergéncia de discussdes ligadas a macro
transformagbes socioecondmicas e seus reflexos nas organizagdes por meio das tematicas
mercadolégicas e de empreendedorismo, bem como de novas agendas sobre gestdo
estratégica e de contato multidisciplinar com outras areas.

Partindo destes avancos cientificos, o objetivo deste livro, “Administracdo: Gestao,
Empreendedorismo e Marketing 1”, é analisar o estado da arte sobre a Administracédo a
partir de um conjunto de estudos que valorizam a combinagéo de revisGes da literatura
especializada e estudos de caso, possibilitando assim a decodificagdo de novos
conhecimentos existentes na realidade.

Organizada em vinte e dois capitulos, a presente obra € ao mesmo tempo um
trabalho académico e um livro de reflexdo para instigar os leitores, o qual foi desenvolvido
de modo colaborativo entre pesquisadoras e pesquisadores, brasileiros e estrangeiros,
comprometidos com o campo epistemoldgico da Administracdo, a despeito de suas
diferentes formacdes académicas e expertises.

Advindos de instituicbes de ensino superior e de pesquisa publicas e privadas,
0s autores produziram um conjunto de discussdes que se aglutinam dentro de quatro
eixos tematicos, os quais sao identificados, respectivamente, por abordagens empiricas
sobre: a) gestdo em instituicdes de ensino superior; b) empreendedorismo e gestdo de
microempresas; c¢) gestdo mercadolégica;, e, d) gestdo contabil e controladoria.

Com base nestes eixos tematicos, a presente obra coaduna diferentes prismas
do complexo caleidoscopio administrativo, caracterizando-se por um olhar que estimula
a pluralidade tedrica e metodolégica, ao apresentar distintos estudos que visam em
sentidos contraditorios, tanto, delimitar a fronteiri¢ca disciplinar do campo epistemol6gico de
Administragé@o, quanto, ampliar a dindmica fronteirica multidisciplinar com outras areas.

Em razdo das discussbes levantadas e dos resultados apresentados apds um
marcante rigor metodoldgico e analitico, o presente livro caracteriza-se como uma obra
amplamente recomendada para estudantes em cursos de graduac¢éo e p6s-graduacéo ou
mesmo para o publico ndo especializado na area de Administragéo, por justamente trazer
de modo didatico e linguagem acessivel novos conhecimentos sobre a atual e prospectiva
realidade administrativa.

Excelente leitura!

El6i Martins Senhoras
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RESUMEN: Es en el paso de un marketing
transaccional a uno relacional, en donde las
relaciones entre las empresas y los consumidores
cambian, y es aqui en donde las empresas deben
plantear estrategias que les permitan tener una
ventaja competitiva respecto a las demas, para
permanecer en el mercado. El presente proyecto
propone un conjunto de estrategias a través de un
Plan de Marketing para instituciones educativas
con el objetivo de posicionarse en la mente de

Administragcéo Gestéo, empreendedorismo e marketing

los usuarios y de esta manera incrementar la
matricula. Se trata de una investigacion de
disefio no experimental, propio de las ciencias
sociales, de tipo transversal, a nivel exploratorio
de tipo cualitativo.

PALABRAS CLAVE: Estrategias, Marketing,
Promocion, Competitividad.

MARKETING STRATEGIES FOR THE
PROMOTION OF EDUCATIONAL
INSTITUTIONS

ABSTRACT: It is in the transition from
transactional marketing to relational marketing,
where the relationships between companies
and consumers change, and it is here where
companies must propose strategies that allow
them to have a competitive advantage over
others, in order to remain in the market. This
project proposes a set of strategies through
a Marketing Plan for educational institutions
in order to position themselves in the minds of
users and thus increase enrollment. This is a
non-experimental research design, typical of
the social sciences, of a transversal type, at a
qualitative exploratory level.

KEYWORDS: Strategies, Marketing, Promotion,
Competitiveness.

INTRODUCCION

El fortalecimiento de las ciencias
sociales que se observa en la actualidad,
permite contrastar los avances en el tema
del comportamiento social; los cambios de

generacion nos llevan a un cambio de paradigma
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radical, el cual, trae consigo estrategias para fortalecer los mercados.

En la actualidad, el marketing esta presente en los procesos de comercializacién de
cualquier ente.

Siguiendo a Kotler y Armstrong (2012) en su libro de Fundamentos de Marketing,
menciona que el marketing es un proceso mediante el cual las companias crean valor para
los clientes y establecen relaciones solidas para obtener a cambio valor de ellos. La meta
doble del marketing consiste en atraer a nuevos clientes prometiéndoles un valor superior y
mantener y hacer crecer a los clientes actuales satisfaciendo sus necesidades.

El objetivo del marketing es entregar valor al mercado a cambio de una utilidad,
tradicionalmente se dice que la empresa sabe que fabricar y el mercado comprara
unidades suficientes para generarle utilidades a la compafia; este concepto tiene mayores
posibilidades de éxito en economias de escasez; lo cual podemos interpretar que ese
concepto aplicaria si no existiera una gran oferta por parte del mercado a los consumidores
y que no existiera una gran variedad de consumidores (Kotler, 2001).

En el siguiente esquema se muestra un modelo sencillo del proceso de Marketing
que propone (Kotler & Armstrong, 2008):

Creacién de valor para los clientes Captar a cambio valor
y establecimiento de relaciones con ellos de los clientes
Entender el Disefar una nF' laborar Cap
mercado y las estrategia \n programa Establecer relaciones de
necesidades * die marketing * d‘9 markating 4 redituables y lograr *
y los deseos impulsada por egrade qué ol doleite del chante

proporcione
un valor superior

del cliente ol clante

Grafico 1. Proceso de marketing.

Como se menciona anteriormente el objetivo final del marketing es captar valor de
los clientes para que la organizacién cumpla con sus objetivos.

En el primer paso para poder crear valor, se menciona que se debe entender el
mercado, identificar cuales son sus necesidades y deseos; ahora bien, es importante
reconocer que el mercado puede estar fragmentado en muchos micro mercados y cada
uno de ellos con distintas caracteristicas.

“Entendemos por segmentacion de mercados el proceso de identificacion de grupos
homogéneos de consumidores que responden de manera similar ante las estrategias de
marketing” (Leal & Quero, 2011, pag. 148).

Ahora sabemos la importancia que tiene el segmentar a nuestro mercado, todo
esto con el fin de enfocar las estrategias de marketing para gustos o necesidades con
especificas caracteristicas, lo cual evita gastos mayores, ademas de que se logra ir hacia
una sola direccién y no a varias sin saber cuéales podrian ser los resultados.

En la siguiente ilustracién se explica graficamente en qué consiste cada una de las

estrategias mencionadas anteriormente:
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Grafico 2. Estratégias de marketing enfocadas en la segmentacion.

Fuente: Leal Jiménez &Quero Gervilla (2011). Recuperado de (Manual de Marketing y comunicacién
cultural, pag. 162).

FUNDAMENTACION

El presente trabajo se sustenta con el modelo del plan de marketing que proponen
Kotler y Armstrong (2008) en el libro Fundamentos de Mercadotecnia Octava edicion, en
esta estructura se mencionan 8 principales puntos que se deben de desarrollar en el plan,
cada uno vine con el objetivo y las actividades que se deben de realizar, en el siguiente
diagrama se muestra el modelo del Plan de Marketing:

Gréfico 3. Modelo de Plan de Marketing.
Fente: Kotler & Armstrong (2008). Recuperado en (Fundamentos de Marketing, pag. 55).

Es una de las herramientas mas utilizadas por los mercadélogos para familiarizarse
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con la situacion interna y externa de la empresa, ademas de que permite canalizar lo que
se esta haciendo correctamente y las cosas a las que les hace falta mejorias (Kotler &
Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2008).

En este sentido, encontramos un elemento esencial, la matriz FODA, que permite
identificar criterios para el desarrollo de estrategias factibles aprovechando las Fortalezas
y oportunidades para combatir las debilidades y amenazas.

Es importante recalcar que la matriz FODA en un plan de Marketing debe de estar
mas enfocada a los clientes, por lo que se tendran actividades de mejora enfocadas a
satisfacer las necesidades de los clientes.

Grafico 4. Matriz FODA.
Fuente: Kotler & Armstrong (2008). Recuperado en (Fundamentos de Marketing, pag. 54).

METODOLOGIA UTILIZADA

El disefio metodolégico de la investigacion plantea un disefio no experimental,
propio de las ciencias sociales, de tipo transversal, a nivel exploratorio de tipo cualitativo
aplicando la estructura del modelo del plan de marketing establecido en el grafico 3 en el
que se mencionan 8 principales puntos que se deben de desarrollar en el plan, cada uno
vine con el objetivo y las actividades que se deben de realizar.

Esta metodologia utiliza la reflexion critica, la investigacion y las acciones
(estrategias) para favorecer el desarrollo del INSTITUTO.

DESARROLLO

EI INSTITUTO, cuenta con instructores con varios afios de experiencia en psicanica,
lo que ha dado respuesta al compromiso educativo que tiene con sus alumnos, reflejandolo
en un modelo educativo eficiente y de calidad, satisfaciendo las necesidades solicitadas
por su mercado.

Actualmente el Instituto no tiene la participacion suficiente en el mercado y la
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competencia se intensifica conforme la demanda aumenta. Para obtener mayor participacion
en el mercado, el INSTITUTO debe dirigirse a segmentos especificos, con caracteristicas
de diferenciacion para estimular la preferencia de los clientes.

A continuacion, se realizara el andlisis del macro y micro entorno para obtener la
situacion actual mas detallada del INSTITUTO.

Macroentorno

Segun el Censo de Poblacién y Vivienda 2010, el Estado de Oaxaca cuenta con
una superficie de 93,757 km2. Se localiza en el suroeste del pais. La poblacion total es de
3, 801,962 personas, de las cuales el 52.2% son mujeres y el 47.8% hombres (DIGEPO,
2017).

En Oaxaca el promedio de escolaridad en las personas mayores de 15 afios es
ligeramente mayor en los hombres (7.83 afios), en comparacion con el mismo dato para las
mujeres (7.25 afios). Ademas, casi la mitad de los municipios en el Estado (274) concentran
un grado promedio de escolaridad menor a seis afos (DIGEPO, 2017, pag. 19).

Otro indicador de gran relevancia en materia de educacion es la asistencia escolar,
en la siguiente ilustracion se muestra la estimacion de la condicion de asistencia escolar en
Oaxaca, sobre todo en aquellos grupos de edad que tradicionalmente reciben los derechos
de la educacién basica. En este tenor, resalta la cobertura educativa en los grupos de 6
a 11 anos y de 12 a 14 afos, que corresponderian a los niveles de primaria y secundaria.
Sin embargo, se puede observar una disminucion importante en la asistencia en el grupo
de 15 a 17 afos (que corresponderia al nivel medio superior), tendencia que se profundiza
en el grupo de 18 a 24 afios edad, relacionado con la educacién superior (DIGEPO, 2017,
pags. 19,20).
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Gréfico 5 Estimadores de la poblacion de 3 afios y méas segun condicion de asistencia escolar en
Oaxaca, 2015.

Fuente: DIGEPO, con base en INEGI 2015 de la encuesta intercensal. Recuperado de la (Radiografia
Demogréfica del estado de Oaxaca, pag. 20).

Connotacion

Oaxaca es un estado que estd compuesto de una poblacién total de 3, 801,962
personas, distribuida casi equitativamente entre hombres y mujeres. De la poblacion total
existe un indice elevado de poblacién dependiente econdmicamente, de cada 100 personas
en edades productivas hay 62 en edad de dependencia. La poblacion esta ampliamente
distribuida en distintos rangos de edades.

Oportunidad (O1): Temas de desarrollo humano demandados por la sociedad con
diferentes rangos de edades.

Oportunidad (O2): Poblacién en subdesarrollo, lo que podria incrementar las
necesidades del desarrollo humano en las personas.

Amenaza (A1): 51.6% de la poblacion total habita en localidades rurales.

Amenaza (A2): La mayor parte de la poblacion oaxaquefia no cuenta con estudios
de educacion basica.

Microambiente

El INSTITUTO es una institucién educativa que otorga varios beneficios a los
estudiantes, esta en etapa de crecimiento y es necesario realizar actividades para dar a
conocer todos los servicios que ofrece.

Fortaleza (F4): RVOE expedido por IEEPO (Documentos oficiales).
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Debilidad (D3): Falta de difusion de la institucion.
Debilidad (D4): Los cursos y diplomados no tienen valor curricular.

Segmento
meta

Estudiantes
de Maestria

Estudiantes

o
empresarios
Padres de
familia

Necesidades del Cliente

Desarrollzarse con un potencial
humano enfocado a su carrera
profesional.

Desarrollar la parte intelectual, social y
emocional de su persona.

Continuar con su desarrollo
profesional.

Desarrollar habilidades para resolucion
de problemas en su entorno laboral.
Obtener un mayor perfil profesional
para desempenarse en puestos
directivos.

Desarrollo de mejores practicas
docentes.

Actualizacion profesional.

Conocer técnicas y procesos
vanguardistas para el desarrollo
humano integral de personas.

Compromiso con el desarrollo humano
de si mismos y de sus colaboradores.
Desarrollar la parte intelectual, social y
emocional de su persona.

Mejorar la situacion familiar y/o laboral.
Desarrollar la parte intelectual, social y
emocional de su persona.

Controlar los comportamientos,
actitudes y resultados negativos.
Sanar heridas emocionales.
Conocerse asi mismo.

Afrontar el cambio.

Crear un vinculo mas apegado a sus
hijos

Contribuir con sus hijos en su
desarrollo personal.

Crecer como padres.

Mejorar el ambiente familiar.

Contribuir en una mejor formacion para
sus hijos.

Caracteristicas/beneficios

RVOE expedido por IEEPO (Documentos
oficiales).

Cursar la maestria ayuda a mejorar la
situacion laboral del egresado.

El plan de estudios de la maestria ayuda

a satisfacer necesidades reales de la vida
cotidiana.

Se brinda la mejor preparacion posible para
enfrentar con éxito la vida y para desarrollar
su potencial fisico, emocional, intelectual,
social y ético.

Formacion de directivos lideres en la
direccion estratégica de empresas de
Servicios.

Formacion de lideres en el campo de

la educacion, pedagogico- didacticos,
filoséficos y psicolégicos.

Formacion de lideres con un profundo
sentido humano.

Desarrollo de habilidades para detectar y
proponer soluciones adecuadas ante las
problematicas escolares de sus estudiantes.

Desarrollar una actitud personal positiva
ante la vida.

Logro de objetivos y metas personales.
Participar en procesos y ejercicios de
introspeccion, para tomar consciencia de sus
comportamientos.

Pro actividad emocional

Conocer y aplicar los principios universales,
para garantizar la felicidad y el poder
personal.

Restauracién de la personalidad
espontaneo-creativa.

Los cursos y diplomados ayudan a obtener
un mejor desempefio laboral.

Crecer como padres.

Mejorar el ambiente familiar.

Contribuir en una mejor formacién para sus
hijos.

Crecer como padres.

Mejorar el ambiente familiar.

Contribuir en una mejor formacién para sus
hijos.

Se brinda cursos con la mejor preparacion
posible para enfrentar con éxito la vida

y para desarrollar su potencial fisico,
emocional, intelectual, social y ético.

Tabla 1. Necesidades del cliente y beneficios que se ofrecen los servicios.

Fuente: Elaboracion propia (Febrero, 2018).
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Universidad y Maestria

Universidad Madero (UMAD) campus Papaloapan

+ Maestria en administracion y direccion de negocios

+ Caracteristicas del programa:

+ Posgrado en modalidad presencial.

+ Planeado para 3 cuatrimestres con 4 materias cada uno.

+ Las clases se programan en sabado. Cada materia tiene una duracion de 3 fines de semana.

* Incluye 11 materias.

+ Duracién de 1 afio.

+ Sistema de ensefianza basado en andlisis de casos, solucion de problemas y desarrollo de
proyectos.

-+ Titulacion por proyecto, promedio, tesis, examen de conocimientos generales y estudios de
doctorado.

Universidad Madero (UMAD) campus Oaxaca

» Maestria en educacion

+ Posgrado en modalidad presencial.

+ Planeado para 5 cuatrimestres con 4 materias cada uno.

+ Las clases se programan en sabado, cada materia tiene una duracién de 3 fines de semana.

+ Incluye 18 materias.

+ Duracion de 1 afio y 8 meses.

- Sistema de ensefianza basado en analisis de casos, solucion de problemas y desarrollo de
proyectos.

- Titulacion por proyecto, promedio, tesis, examen de conocimientos generales y estudios de
doctorado.

Universidad Mundo Maya (UMMA) campus Oaxaca

Maestria en alta direccion de negocios
* Duracién 2 anos

Universidad Mundo Maya (UMMA) campus Oaxaca

Maestria en pedagogia
* Duracién 2 afos

Universidad Hispano (UNIH)

Maestria en administracion educativa.
+ Especialidad: 5 cuatrimestres.
+ Asistencia Sabatina de 9 am a 3 pm.

Universidad Hispano (UNIH) campus Tuxtepec

Maestria en psicopedagogia
+ Modalidad: escolarizada
+ 5 cuatrimestres

Universidad La Salle (ULSA) Oaxaca

Maestria en educacion superior
* 6 cuatrimestres

Universidad La Salle (ULSA) Oaxaca

Maestria en investigacion educativa
+ 6 cuatrimestres
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Centro de Desarrollo Humano y Psicoterapia Gestalt S.C.
CDHPG

Especialidad en psicoterapia Gestalt
+ Modalidad: escolarizada

+ Duracion: 4 semestres

» Formas de titulacion:

+ Trabajo de investigacion

* Reuvision bibliografica

+ Curso-Taller

Universidad Regional del Sureste (URSE)

Maestria en psicologia educativa

* 4 semestres

+ Opciones de titulacion:

+ Elaboracién de tesis

+ Elaboracion de Proyecto Aplicativo

+ Realizacién de estudios complementarios

Universidad Regional del Sureste (URSE)

Maestria en ciencias educativas con enfoque universitario
4 semestres

Opciones de titulacion:

Elaboracion de tesis

Elaboracién de Proyecto Aplicativo

Realizacion de estudios complementarios

Centro de Estudios en Investigacion para el Desarrollo Humano y Profesional (CESID)
Maestria en Desarrollo educativo

+ 4 semestres

+ Opciones de titulacion:

+ Examen de grado

+ Publicacion de un libro

« Creacion de software educativo

+ Cubrir méas del 50% de estudios de doctorado.

IEU

Maestria en ciencias de la educacion

» Modalidad: presencial, online, ejecutiva
+ Obtencion de tesis:

+ Tesis y defensa de la misma

+ Tesis por binas

+ Estado de conocimiento

+ Curso de profundizacion

Universidad Interamericana para el Desarrollo (UNID) Juchitan

Maestria en educacion
4 cuatrimestres

Instituto de Investigaciones Sociales (IISH)

Maestria en pedagogia de las ciencias sociales

* 4 semestres

+ Opciones de titulacion:

» Redaccion de un ensayo

+ Publicacion de un articulo en revista nacional o internacional
+ Tesis

Tabla 2. Principales competidores.

Fuente: Elaboracion propia (Febrero, 2018).
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Analisis FODA

A continuacion, se muestra el analisis FODA desarrollado para el INSTITUTO.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Fortaleza (F1): Grupos reducidos que permiten
una atencion personalizada.

Fortaleza (F2): Apoyo de los instructores para
propiciar el crecimiento del instituto.

Fortaleza (F3): Instructores calificados con
experiencia profesional en psicéanica.
Fortaleza (F4): RVOE expedido por IEEPO
(Documentos oficiales).

Fortaleza (F5): Colegiaturas mas bajas que las
demas instituciones.

Fortaleza (F6): Otorga servicios extras a sus
alumnos sin ningun costo adicional (asesoria
técnica, coffee break, internet).

DEBILIDADES

Debilidad (D1): Pocas aulas para impartir clases,
cursos o talleres.

Debilidad (D2): Falta de planificacion de las
actividades educativas.

Debilidad (D3): Falta de difusion de la institucion.
Debilidad (D4): Los cursos y diplomados no
tienen valor curricular.

Debilidad (D5): falta de servicio posventas o
seguimiento a los egresados.

Oportunidad (O1): Temas de desarrollo humano
demandados por la sociedad con diferentes
rangos de edades.

Oportunidad (02): Poblacién en subdesarrollo,
lo que podria incrementar las necesidades del
desarrollo humano en las personas.
Oportunidad (O3): Incremento de solicitud en los
empleos tener un grado de estudios superior.
Oportunidad (O4): Apoyo gubernamental a
instituciones que se sumen a la educacion
ambiental a la ciudadania.

Oportunidad (O5): Interés por parte de
instituciones publicas y privadas de hacer alianzas
con instituciones educativas para mejorar la
educacion en la sociedad.

Oportunidad (O6): Tendencias por programas
solidos de educacién en competencias
socioemocionales.

Oportunidad (O7): Incremento de participacion
de las Redes sociales en el medio publicitario de
menor costo y con nivel alto de impacto.
Oportunidad (08): La actual Administracién del
gobierno del estado de Oaxaca (Alejandro Murat
Hinojosa) mantiene como prioridad contribuir

en los procesos de la Evaluacion del Servicio
Profesional Docente.

Oportunidad (09): Programas de orientacion a
personas que desean estudiar algin posgrado (la
Exporienta Educativa y Expoferia de Posgrado).

Amenaza (A1): 51.6% de la poblacion total habita
en localidades rurales.

Amenaza (A2): La mayor parte de la poblacion
oaxaquefa no cuenta con estudios de educacién
bésica.

Amenazas (A3): Niveles bajos de ingresos
econdmicos de los estudiantes y/o padres.
Amenazas (A4): Universidades con mayores
ingresos econémicos que aperturan programas
educativos online.

Amenazas (A5): Rezagos en la Educacion
Superior corresponde a la cobertura social de
estudiantes en el grupo de edad de 18 a 22 afios.
Amenazas (A6): Desinterés de la sociedad por
estudiar alguna maestria.

Tabla 3. FODA del INSTITUTO.

Fuente: Elaboracion propia (Febrero, 2018).

Planteamiento de objetivos

Acorde con el andlisis propuesto en la matriz FODA se obtuvieron los siguientes

objetivos necesarios para lograr el incremento matricular del Instituto de Estudios Superiores

Administragcéo Gestéo, empreendedorismo e marketing

Capitulo 7



en Desarrollo Humano:

Objetivos de relaciones:

« Intensificar las relaciones con los alumnos mediante servicios posventa para lograr
la fidelidad de los clientes.

+ Crear acuerdos con 10 instituciones educativas publicas y/o privadas para contactar
nuevos prospectos.

+ Objetivos comerciales:

» Promocionar al instituto en 4 centros educativos y 4 instituciones publicas y/o
privadas al mes, para lograr el 15% de crecimiento en el nUmero matricular de
estudiantes para el mes de agosto del 2018.

* Incrementar el nimero de servicios ofrecidos para brindar a los clientes y a los
prospectos una mejor experiencia de adquisicion.

+ Publicar diariamente material publicitario en las redes sociales de Facebook y
WhatsApp para aumentar las

Objetivos econdmicos:

« Incrementar el 15% en el nUmero matricular de estudiantes para mantener los
margenes de utilidad del INSTITUTO.

Principales resultados

A continuacion, se detallan las estrategias de marketing desarrolladas en las
diferentes areas del INSTITUTO.

Administragcéo Gestéo, empreendedorismo e marketing Capitulo 7 “



Recursos fisicos y

impartir.

inscripciones a
maestrias).

Estrategias materiales Medicién y control Plazo Responsable
Desarrollar un plan * Aula equipada (sillas, * Hojas de Registro | Durante un mes Directivo
de tutor_|a_que permita | mesa, proyector, pizarra, « Menor grado (prueba).
el seguimiento e B de desercion de
permanente del * Hojas de registro alumnos
estudiante en ! 9 : :
maestrias. * Planeacion de tutoria.

Ampliar y profundizar | « Contacto de los * Visitas de nuevos 1 reunion cada 6 Director
actividades que egresados. prospectos por meses. académico
promuevan el . i recomendacion.
cequimientocel |, Feneacin o i, de
egresado. . asisteﬁcias
o * Hojas de asistencia. )
g « Espacio de reunion. * Respuesta positiva
= por parte de los
<] egresados.
o
Medir la satisfaccion | Encuesta de satisfaccion * Respuesta positiva | 1 cada vez que Personal
del alumnado con (digital/ impreso). por parte de los se realiza alguna administrativo
apoyo de algun egresados. actividad.
instrumento.
Ampliar los servicios | « Planeacion de * Mayor participacion | 1vez cada203 Directivos
del instituto actividades del mercado (hoja de | meses, dejando
adecuandolos a los . . . asistencia) un mes entre
diferentes rangos de mAe:fs (ragu(;z?gras i(zselil:?a& cada bimestre
edades. marcéc?orgs) P ’ o trimestre
’ para planear
actividades.
Ofrecer paquetes « Tabla de costos * Participacion en los | Al inicio de cada Directivos
0O | de descuentoenlos | | —_ eventos por parte de | inscripcion abierta
§ Servicios FLLCOETILIY grupos. de los servicios de
o * Tripticos mayor ingreso.
Establecer convenios | « Carta de presentacion. * NUm. de convenios | 1 meses para Directivos
con instituciones . . . obtenidos. firma de convenio,
8 | privadas. Catalogo de servicios « Incremento en los después de la visita
8  Carta de beneficios . de propuesta.
o ingresos mensuales.
* Documento de
acuerdo(formal)
Implementar * Permiso otorgado por la | * Mayor participacion | Dos veces por Personal
jornadas de visitas institucion. del mercado (hoja de | semana (durante Administrativo
€ | ainstituciones -~ asistencia) el periodo que
0 - . .
‘e | educativas y Tripticos se realicen las
g empresas privadas. * Catalogo de servicios actividades, por
o . ot ejemplo: mes
< Programa de plética a ;
o 9 P anterior a las

Implementar
jornadas de visitas
de instituciones
educativas (programa
de orientacion a
prospectos de nuevo
ingreso).

* Aula equipada (sillas,
mesa, proyector, pizarra,
marcadores).

* Tripticos
« Catélogo de servicios

* Programa de plética a
impartir.

* Mayor participacion
del mercado (hoja de
asistencia)

Dos veces por
semana (durante
el periodo que
se realicen las
actividades, por
ejemplo: mes
anterior a las
inscripciones a
maestrias).

Personal
Administrativo
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Posicionamiento del
Instituto por medio
de la red social de
Facebook.

* Contenido Publicitario
* Catalogo de servicios

* Incremento en
el numero de
seguidores

* Numero de likes
por publicacion

* Numero de
participantes por
medio de Facebook.

2 0 3 publicaciones
diarias.

Personal
Administrativo

Posicionamiento del
Instituto por medio
de la red social de
WhatsApp.

* Contenido Publicitario
« Catélogo de servicios

* Incremento en los
contactos agregados
al grupo “INSTITUTO
eventos”.

* Numero de
interesados en los
servicios por medio
de WhatsApp.

Publicaciones cada
24 horas

Personal
Administrativo

Tabla 4. Estrategias de Marketing.

Fuente: Elaboracion propia (Marzo, 2018).

PROPUESTA DE POSICIONAMIENTO DEL INSTITUTO POR MEDIO DE LA
RED SOCIAL DE FACEBOOK

Datos generales

Objetivo Difundir informacién y contenido de los servicios que oferta el INSTITUTO, para establecer
conexiones con nuevos usuarios y asi posicionarse en la mente de mas personas.
Descripcién Publicar diariamente material publicitario que muestre las actividades que se llevan a cabo
dentro del Instituto, ademas de publicar informacién de eventos que se vayan a realizar
proximamente y estar el pendiente de las preguntas o comentarios que hagan los usuarios.
Beneficios » Mayor impacto a usuarios por un bajo - Difusion del modelo educativo que ofrece el
costo. INSTITUTO.
» Llegar a usuarios nuevos. + Actualizacion en el mundo de la red social.
Duracién Dos o tres veces diarias independientemente si hay o no actividad.
Recursos Material publicitario, computadora o dispositivo moévil, persona encargada de la pagina, catalogo
de productos.

Administragcéo Gestéo, empreendedorismo e marketing

Tabla 5. Propuesta de posicionamiento en Facebook.

Fuente: Elaboracion propia (Marzo, 2018).

Medicién y control

Para evaluar la estrategia de Facebook se utilizaran las herramientas estadisticas
que dicha péagina proporciona al usuario para evaluar los avances que ha tenido diario,
semanaly cada 28 dias. La evaluacion debe realizarse de manera semanal, y posteriormente
al finalizar cada mes reunir al equipo de trabajo para generar conclusiones y obtener una
optima retroalimentacion.

La medicién y control que la red social de Facebook ofrece son los indices de nUmero
de visitas en la pagina, numero de me gusta de la pagina y de las publicaciones, nimero
de las personas alcanzadas en cada publicacion, nimero de seguidores, las interacciones
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que se han tenido con el publico y los minutos de reproduccion que han tenido los videos
publicados.

Propuesta de posicionamiento del Instituto por medio de la red social de
WhatsApp

Datos generales

Objetivo Difundir informacién y contenido de los servicios que oferta el INSTITUTO, para establecer
conexiones con nuevos y actuales clientes, ademas de generar un chat de comunicacién con los
interesados.

Descripcién | Publicar diariamente cada 24 horas material publicitario en los estados del perfil de WhatsApp en
donde se muestre las actividades que se llevan a cabo dentro del Instituto, ademas crear un grupo
de WhatsApp denominado “INSTITUTO Eventos” en donde podran publicar informacion de eventos
que se vayan a realizar proximamente y estar el pendiente de las preguntas o comentarios que
hagan los usuarios, enviar un link de invitacion para unirse al grupo de INSTITUTO Eventos y asi
llegue a mas personas por medio de recomendaciones.

Beneficios Mayor impacto a usuarios por un bajo costo.
Llegar a usuarios nuevos.

Difusion de los servicios que ofrece el INSTITUTO.
Actualizacion en el mundo de la red social.

Duracién Activo de lunes a sabado.

Recursos Material publicitario, dispositivo mévil, saldo o datos méviles de red, persona encargada del
WhatsApp, catalogo de productos.

Tabla 6. Propuesta de posicionamiento en WhatsApp.

Fuente: Elaboracion propia (Marzo, 2018).

Medicién y control

Para evaluar la estrategia de WhatsApp se utilizara la siguiente tabla de registro de

actividad quincenal:

N° de nuevos contactos N° de preguntas dadas en | N° de asistentes a eventos

o -
N° de quincena agregados el grupo por medio del WhatsApp

1
2
Total:

Tabla 7. Medicién y control de WhatsApp.

Fuente: Elaboracion propia (Marzo, 2018).

Discusién y conclusiones

Se disefi6 un plan de marketing aplicable a Institutos de Educacion para incrementar
un 15% de la matricula de estudiantes para el afio 2018. Dicho objetivo se cumpli6 en
un periodo de cuatro meses, con la supervision y apoyo de la direccion académica y la
administracion del INSTITUTO.
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Se diagnostico la situacion actual del INSTITUTO en las estrategias que han utilizado
para atraer a nuevos estudiantes, identificando cuales le han resultado factibles y cuales
no, en donde se observd que no hay aplicacion suficiente de estrategias.

Se identificaron los beneficios que ofrece el INSTITUTO a los estudiantes, con la
finalidad de sefalar las ventajas competitivas, las cuales aportaran para la persuasion de
los prospectos.

Se disenaron estrategias de marketing a corto y mediano plazo, que seran medibles
en el momento de la aplicacion y asi identificar cuales son factibles para incrementar un
15% la matricula de estudiantes.

Como prueba se realizé la aplicacién en El Instituto de Estudios Superiores en
Desarrollo Humano se ha visto afectado en su nimero de matricula debido a diversos
factores externos en el estado de Oaxaca, esto sumado a su falta de material publicitario y
carencia de posicionamiento de su identidad grafica, durante 4 meses se trabajé material
publicitario para que comenzaran a interactuar en la red social de Facebook con el objetivo
de darlo a conocer a méas personas, incrementando de este modo 253 seguidores.

Se carece del seguimiento a los egresados lo cual repercute en la dificil tarea de
conseguir prospectos al momento de ofertar algun diplomado u otro servicio que puedan
requerir los egresados del instituto. Se planteé una reunidén de egresados con la finalidad

de mejorar la comunicacién y de ésta forma lograr la recomendacién de boca en boca.
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