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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo titulado Estrategias promocionales para incrementar
la matricula de alumnos del instituto Centro de Atencion y Aprendizaje
Martinez C.A Ubicado en San Diego Edo. Carabobo. Ofrece programas
educativos para niflos de edades comprendidas de 3 afios a 14 afos,
promueve la educacion e inclusion para apoyar a nifios tales como:
autismo, déficit de atencion e hiperactividad, bajo rendimiento escolar,
problemas en la adolescencia, psicologia, entre otros. La metodologia
efectuada se desarroll6 bajo la modalidad de un proyecto factible, apoyada
en un estudio de campo, se realizd una muestra intencional por la cual la
poblacion esta representada por la gerente y diez representantes, Se aplicd
la encuesta para la recoleccion de la informacién y el cuestionario como
instrumento con una escala dicotomica. Los resultados estan presentados
mediante cuadros y graficos en los cuales se represento la frecuencia y
porcentajes. De acuerdo a los resultados que se obtuvieron, se procedio a
disefiar la propuesta de un plan estratégico promocional que permitid
brindar beneficios al instituto, para desarrollar el cumplimiento de una
buena labor profesional y ética que permitié incrementar la matricula,
basandose en mejorar las debilidades promocionales detectadas en la
publicidad y mercadeo.

Descriptores: Marketing, Promociones, Educacion, Inclusion, Publicidad.



INTRODUCCION

El instituto MARTINEZ C.A., es un centro de atencion y aprendizaje con cierto
tiempo en el mercado, ofrece un servicio educativo de alta calidad para nifios y
adolescentes con un segmento especifico, ubicado en la Urb. La Esmeralda del
municipio San Diego, Edo. Carabobo. Es un instituto de vanguardia, responsable,
comprometido a sus servicios y programas escolares para brindar la méxima
satisfaccion a sus alumnos, cumpliendo asi su mision, vision, valores y objetivos
internos, ser capaz de ofertar lo apropiado, cumplir las necesidades de los alumnos y
representantes, ser fuente de empleo y contribuir con el desarrollo del pais, obtener

resultados econdémicos que permitan mantenerse en el mercado a largo plazo

La situacion econOmica y social por la cual esta atravesando nuestro pais, ha
alarmado a las duefias de la institucion MARTINEZ C.A., notando los bajos niveles de
la matricula escolar que se presentan, han visto como una elaboracion de un plan
estratégico de marketing, enfocado en la promocion y publicidad de sus servicios,
podria incrementar sus operaciones de ingresos econdémicos. Con un analisis
cualitativo, se pretende obtener datos acerca del comportamiento del consumidor, de
los célculos de presupuestos y riesgos del proyecto de implementacion, basados en un
andlisis cuantitativo. En este trabajo de investigacion se estara especificando:

Capitulo I: relacionado al planteamiento del problema, objetivo general, la
justificacion. Capitulo Il: compuesto por el marco teorico, el cual contiene los
antecedentes, bases tedricas y definicién de términos. Capitulo I1l: muestra el marco
metodoldgico, en el cual explica el tipo y disefio de investigacion con sus respectivas
fases metodoldgicas. Capitulo 1V: esta compuesto por los resultados, se realiza el

desarrollo de las fases metodoldgicas. Capitulo V: se muestran las propuestas.



CAPITULO 1

EL PROBLEMA
1.1. Planteamiento del Problema

Para fomentar y promover la educacion en el estado Carabobo. Es importante contar con
instituciones dedicadas a la buena educacion de nuestros nifios. Hoy en dia la inclusion es
necesaria para nifios con trastornos, autismo, retrasos en el aprendizaje, es de suma
importancia brindarles un lugar cbmodo y seguro donde reciban las herramientas especiales
y adecuadas para su evolucion escolar. Es por ello que Centro Martinez C.A es un instituto
ubicado en la Urbanizacion la esmeralda del municipio San Diego; actualmente esta
operativa laborando para ofrecerles un aprendizaje reforzado a nifios con dificultades, el
problema radicaba que su matricula escolar era muy baja y aplicamos estrategias
promocionales para aumentar la matricula; que todos los alumnos contaron con un espacio
dedicado para su desarrollo y evolucion. Lo importante es que la institucién, cuenta con
profesionales capacitados expertos en el area y dedicados al 100% para que estos nifios en

un futuro tengan un estilo de vida agradable.

En la actualidad, a nivel mundial es muy importante siempre ser la primera opcion del
cliente, ya que esto te da la ventaja de poder ofrecer un servicio y atencion de manera eficaz
con el cual el cliente(alumnos) se sientan como en casa; esto a su vez permitio que el mismo
no sienta la necesidad de buscar otros institutos que ofrezcan la misma modalidades de
trabajo para la educacion y/o avance de los nifios, y que elijan nuestro Centro de Atencidn
Martinez C.A., por encima de todos los demas, influyendo en la publicidad a través de

estrategias de marketing digital para que el pablico conociera todas sus promociones.

Sin embargo en una era tan competitiva es practicamente un reto ser siempre la primera
opcién en la vista del cliente, teniendo en cuenta que actualmente los mismos estan
constantemente bombardeados de publicidad a través de todos los medios de redes sociales.
El siglo XXI sin duda se ha convertido en la era de la tecnologia, el internet ocupa un
espacio muy importante en la vida de los consumidores debido a esto han sido muchas las

estrategias de marketing digital que han salido a flote.



Entre ellas tenemos el conocido Marketing 2.0 (0 marketing de redes sociales) y
actualmente el nuevo e innovador marketing 3.0 que abarca un sin nimero de estrategias que

pudieron ser utilizada por la institucion como método de soporte para su posicionamiento.

Arias. (2006:pag. 9) “Consiste en describir de manera amplia la situacion objeto de estudio,

ubic&ndola en un contexto que permita comprender su origen y relaciones.”

En Venezuela, desde el afio 2020 estamos atravesando un pandemia mundial con el virus
Covid-19. Alarmando a la poblacién venezolana y tomando medidas de bioseguridad para el
cuidado de los mismos. La institucion Martinez C.A disminuy6 la matricula de alumnos y el
centro debid pausar las actividades durante la cuarenta radical. La cual ya tiene 1 afio
aproximadamente. Debido a esta situacion, el Centro Martinez ha venido laborando con el
uso de mascarillas, gel antibacterial, distanciamiento social, asi como con horario
personalizados de aprox. 1 hora por atencién a cada alumno para evitar aglomeraciones y

contagios del virus, entre los alumnos y profesores.

Esta situacion ha disminuido la matricula escolar de alumnos en la institucion y es por ello
que se aplico estrategias de makerting, para captar la atencion del publico en general para
continuar con el aprendizaje de los nifios, para su constante evolucion y educacion. Cabe
destacar que este aspecto es sumamente importante para los nifios que padecen de algin
trastorno y/o condicion la cual ellos poco entienden en base a la situacion actual del Covid-
19 y es importante mantenerlos en un lugar donde puedan retroalimentarse de actividades y

puedan desenvolverse por si mismos.
1.1.1 Formulacion del problema

¢Cuales estrategias deben implementarse para incrementar la matricula de alumnos en el

Centro de atencion Martinez C.A?
1.2 Objetivos de la investigacion:
1.2.1 Objetivo General

Proponer estrategias promocionales para incrementar la matricula de alumnos en el instituto

Centro Martinez C.A, en San Diego Estado Carabobo.



1.2.2 Objetivos Especificos

-Diagnosticar la situacion actual de la matricula de alumnos del Centro Martinez C.A.
-Determinar los factores internos y externos que presenta el Centro Martinez C.A. en cuanto
a la matricula de alumnos.

-Disenar estrategias promocionales para incrementar la matricula de alumnos del Centro
Martinez C.A.

1.3 Justificacion de la investigacion

La importancia de la promocion se disefi6 de tal manera que el futuro Cliente tendra la
seguridad de entender (a través de Folletos, Flyer, Publicidad, redes sociales, anuncios Etc.)
el servicio que se presta en el instituto centro de atencion y aprendizaje Martinez C.A., y que
su representado; al ingresar a estudiar en el Instituto, aumente significativamente su
rendimiento académico, tanto en aprendizaje, atencidn, compresion, trastorno y dificultad,
desenvoltura, individual e independizacion en lo posible para lograr el objetivo principal, de
formar un individuo capaz de desarrollarse s6lo. en todo lo que emprenda de una forma

exitosa.
Algunas de las estrategias que aplicamos fueron:

-Incluir en el servicio material didactico, guias impresas y/o digital para los padres y

alumnos.

-Premiar a los representantes que realicen los pagos al dia con descuentos especiales en

inscripciones, asi como también aquellos que recomendd el Centro de Atencion.

-Se realizaron sorteos y promociones a través de las redes sociales para dar a conocer el

Instituto.

-Se ofrecieron actividades sin fines de lucro para incentivar a los usuarios a participar y

conocer los servicios que ofrece el Centro Martinez C.A.

-Se brindaron talleres informativos para los padres con nifios que tengan alguna condicion

y/o trastorno.

-Se realizaron evaluaciones Psicol6gicas y/o de orientacion gratuita a los alumnos y a sus

representantes, para observar el avance y aprendizaje del alumno cada 2 meses.



La investigacion ayudd significativamente a la solucion del problema de baja matricula
escolar en las que se venia acumulando mes a mes, por la pandemia del Covid-19 generando
una carencia muy grave, debido a lo mencionado anteriormente, se aplicaron estrategias de
marketing para la institucion, donde el gerente y los trabajadores (profesores) quienes
obtuvieron mejores ingresos y por consiguiente, mejoraron su competitividad interna y
externa, logrando un posicionamiento en el municipio San Diego y por supuesto en el

mercado.



CAPITULO 11
MARCO TEORICO

El marco tedrico tuvo el propdsito de mostrar los basamentos de los diferentes
conceptos e investigaciones que fueron orientados a dar el sentido de la investigacion.
Al respecto, Rodriguez (2005:57), expreso: “Es la expresion resumida, concisa y
pertinente del conocimiento cientifico y de hechos empiricamente acumulados acerca de
nuestro objeto de estudio; se elabora desde la perspectiva de una ideologia y de un
marco de referencia determinados”. En este capitulo se difundieron los antecedentes de

la investigacion, las bases tedricas y la definicidn de términos basicos.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Internacionales

Castro, Montenegro (2019) realizo una investigacion bajo el titulo, disefiar un plan de
marketing para la institucion educativa privada “Fleming College”, en la ciudad de
Chiclayo, Per(. Para mejorar su participaciéon en el mercado, por dicho objetivo la
metodologia que manejaron en el estudio, es aplicativo, con enfoque mixto y de alcance
descriptivo. Se recopilé informacion a través de una entrevista al pablico, principalmente al
director, encuestas a los padres de los nifios que ya estudiaban y a padres cuyos nifios
podrian estudiar en la institucion educativa. Esto permitié saber la situacion actual, desde el
punto de vista del director, padres de familia y las condiciones de su entorno. La
informacion se recaud6 desde el mes de noviembre del 2017 hasta el mes de febrero 2018,

con las que se propusieron estrategias de marketing.

Este antecedente fue tomado en cuenta por las autoras de esta investigacion, ya que conto
con los parametros y objetivos similares, para la aplicacion de plan estratégico de marketing
promocional para mejorar su posicionamiento en el mercado, de esta manera ofrecer a sus

clientes la mejor educacion.

Abril, Moreno (2016) ejecuto una proyecto llamado “Plan de marketing para una
institucion educativa particular en el Distrito Metropolitano de Quito” en la cuidad de
quito, Ecuador. ElI Marketing Educativo que muestra cada vez mas avances y mayor
popularidad en el medio consistio en aplicar técnicas y principios de Marketing Empresarial

a los Centros Educativos. Los aspectos fundamentales en los que se baso fue mejorar la

6



capacitacion de los alumnos, incrementar el nimero de estudiantes y la satisfaccion al cliente
entre los méas importantes. El presente Plan de Marketing empez6 con un andlisis completo
del entorno en donde se realizo el proyecto. Adicionalmente un analisis interno de todos los
factores que conforma el nicho de estudio. Dentro de toda empresa es vital conocer un
analisis FODA por lo que se analiz6 cada uno de los componentes de manera detallada para
poder evaluar la situacion actual de la Unidad Educativa “Surcos”. La investigacion de
Mercado se basé fundamentalmente en estar al tanto de las necesidades que tenian los
clientes actuales como padres de familia, estudiantes, docentes y personal administrativo que

ya trabajaban con la institucion.

El objetivo principal de recopilar informacion por medio de este antecedente mencionado,
fue comprender, como debimos aplicar el analisis FODA a nuestra investigacion para extraer
las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas para incrementar la cantidad de
alumnos para posicionarnos dentro del mercado y ser competitivos. Las estrategias aplicadas
se basaron en mejorar el Servicio al Cliente, mejorar la malla curricular, asi como debiamos
captar alumnos y la competencia para Instituciones Particulares es cada vez mas dificil por
lo que se necesita ofrecer servicios adicionales que ayuden a la formacion de los estudiantes

desde temprana edad.

Nacionales

Sepulveda, B. (2017) desarrollo un trabajo de investigacion la cual llamo “uso de
marketing de contenidos como herramientas de promocion en las empresas de moda
venezolanas”, Caracas, Venezuela. Realizado en la universidad catdlica Andrés Bello para
obtener el titulo de licenciado en comunicacion social, mencion comunicaciones
publicitarias, destaco que el alto costo de las campafas publicitarias (revistas, periodicos,
television, vallas entre otros). Debia salir de lo tradicional, la industria de la moda
selecciond estos elementos como métodos principales para dar a conocer una marca de ropa,
pero en un pais con crisis econémica como Venezuela. No era rentable, planteo otra forma
ingeniosa de salir adelante cambiando esta modalidad. Desde que los diferentes canales
electronicos se han convertido en tendencia, los comerciantes han visto estas plataformas
digitales como herramientas de solucion en cuanto a los problemas de publicidad por el alto
costo, para promocionar, promover e impulsar la moda en el pais. Las paginas Web, Redes
Sociales (RRSS) y blog de modas, son algunas de las soluciones que ofrece la “era 2.0” a

este tipo de industria para posicionar la moda en el territorio venezolano.
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Esta investigacion pretendié ampliar el conocimiento que se tiene acerca del marketing de
contenidos, por lo cual se describieron los objetivos ideales para emplearlo en la estrategia
de marketing de alguna empresa de moda.

Este antecedente nos brindd ideas para ampliar y reforzar el conocimiento en nuestro
proyecto de investigacion y asi demostramos que por la crisis actual y pandemia del Covid-
19, no es un impedimento para establecer estrategias creativas de marketing, para reforzar el

Centro de Atencion Martinez C.A y sacarlo a flote para mejorar la matricula escolar.

Colina. G (2017) presentd una investigacion denominada: “Estrategias para el
Posicionamiento Web de la Empresa Representaciones PL, C.A”. Ubicada en San Diego
Edo. Carabobo, para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José
Antonio Péez. Disefi¢ esta investigacion de tipo factible, basado en un sondeo de campo que
permitio la obtencion de informacion de gran importancia y relevancia para el desarrollo de
este proyecto. En este sentido el presente trabajo de investigacion, se enfoco a resolver y
ofrecer una solucién al problema. Que permitié poder identificar las principales fallas del
posicionamiento de la empresa Representaciones PL, C.A, para luego plantear estrategias a
través del SEO (optimizacion de motores de busquedas) que sirvio para la mejora de las

mismas aplicando estrategias de marketing 2.0.

Los distintos antecedentes mencionados en este proyecto, nos permitieron obtener
conocimientos esenciales y similares para el desarrollo de lo que decidimos aplicar en esta
investigacién. Puntos clave como promociones, publicidad, redes sociales (RRSS) son las
herramientas més efectivas que pretendimos resaltar en esta investigacion, para mejorar el

posicionamiento del Instituto de Centro de Atencion y Aprendizaje Martinez C.A.

2.1.3 Resefia Historica

Centro Martinez C.A inicio sus actividades en el afio 2010, con un proyecto de inclusion a
la adversidad, junto a la fundacion Fundacer, impulsando de esta manera, su alcance en el
Estado Carabobo.

Desde sus inicio, Centro Martinez se especializo en la atencion de nifios y adolescentes con
dificultades del aprendizaje, apoyado en un equipo multidisciplinario, integrado por
profesionales de la psicopedagogia, psicologia y fisioterapia, con el objetivo de identificar

los problemas del aprendizaje por diversos factores, producto de una inmadurez
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cognoscitiva, falta de motivacion por aprender, problemas familiares y/o sociales; potenciar,
rehabilitar a nifios y adolescentes, utilizando métodos especializados de estudio que faciliten
el entendimiento, atendiendo asi, el mayor nimero de nifios posibles, con o sin recursos

econOmicos.

En enero del 2020 el Centro Martinez y Fundacer, iniciaron proyectos por separado,
continuando con la atencidon de nifios con dificultades de aprendizaje, especializando la
atencion en los trastornos de la nifiez y adolescencia. Asi mismo, incluyo en sus servicios,

clases de inglés para nifios y/o adolescentes y reforzamiento académico en todos los niveles.

En el afio 2020, también fue un afio de expansion a nivel internacional, cuando su Directora
Ejecutiva, es invitada a formar parte de la RED de Educadores por la Diversidad e Inclusion
(REDI) con operaciones desde Santiago de Chile, integrando el equipo multi-disciplinario de
profesionales de la educacion, para atender a las minorias de los distintos ambitos de la
sociedades latinoamericanas. Centro Martinez C.A., actualmente tiene su oficina principal en
la Urb. La Esmeralda, manzana D3- Local 24, Municipio San Diego, y un nuevo espacio en
proyeccion en el CElI RIO CUYUNI, en la Urb. Tesoro del Indio, Manzana 22 local 12,

Guacara. Edo. Carabobo. Llevando su atencién a mas nifios del estado.

2.1.4 Mision:

Nuestra misién principal, es ayudar en el satisfactorio desenvolvimiento de las personas en
el ambito educacional, realizando un diagnostico basado en diversas areas de evaluacion de
aptitudes, habilidades y debilidades, con el propésito de descubrir las causas que dificultan

en aprendizaje y elaborar un plan de estudios para mejorar el nivel académico.

Abordamos la Psicologia y Psicopedagogia como disciplinas cientificas, con un enfoque
interdisciplinario combinando conocimientos de la educacion y la salud mental, utilizando
métodos para el estudio de potencial cognoscitivo y social de la persona para mejorar el

desarrollo de sus actividades.

Confeccionamos un diagnostico pedagogico que sirve de guia para planificar la mejor forma
de superar las dificultades, potenciando, estimulando y desarrollando las habilidades al

apoyarse en la fortalezas y habilidades de la persona en el proceso de aprendizaje.



1.2.5 Vision:

Nuestra vision es convertirnos en uno de los centros de atencion a las dificultades de
aprendizaje mas completos del Edo. Carabobo. A tal fin, nos mantenemos constantemente
actualizando nuestro propio aprendizaje, para aportar nuestro conocimiento e innovaciones a

la educacion y salud mental de las personas, motivados por nuestros principios y valores.
1.2.6 Valores:

*Honestidad
*Respeto
*Tolerancia
*Responsabilidad
*Amabilidad
*Lealtad

*Integridad

2.2 Bases Teoricas

Las bases tedricas segun Arias (2012, p. 107), “Son aquellas que implican un amplio
desarrollo de los conceptos y proposiciones que forman el punto de vista o enfoque
adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”. Con la finalidad de utilizar una
fundamentacion tedrica, se recopild la informacidon necesaria, relacionada a la tematica
planteada; tomando en cuenta aquellos aspectos relacionados directamente con los objetivos
de la investigacion. Las bases tedricas de la investigacion fueron constituidas por los topicos

relacionados con el problema planteado y los objetivos formulados.

2.2.1 Planificacion Estratégica

Segun KOTLER P. (2001:p.7) “el marketing es un proceso social y administrativo mediante
el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes”
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Para el desarrollo de este proyecto, se obtuvieron algunos conceptos teoricos, que nos
permitieron como investigadores contextualizarnos sobre la importancia para la elaboracion

de un plan estratégico de mercadeo de servicios y centros educativos.

2.2.2 Planeacién Estratégica

La planificacion estratégica proporciono un marco de referencia para la actividad
organizacional que puede conducir a un mejor funcionamiento y una mayor sensibilidad de
la organizacion. Ya que esto ayudo a fijar prioridades, permitié concentrarnos en las
fortalezas de la organizacion, ayudo a tratar problemas de cambios en el entorno educativo.
En tal sentido D. (1999:p.59) indica que:

La planificacion estratégica es un proceso que permite a las empresas ser
proactivas en lugar de reactivas en la proyeccion de su futuro, pues propicia
a la gerencia entender el contexto en el que se desenvuelve y ajustar su
actividad en funcion de ello. Una parte importante del proceso de
planeacion estratégica, es el andlisis de la cartera de productos de la
empresa, el que tiene gran valor, pues orienta la gestion, al permitir
moderar la visién a muy corto plazo, insistiendo en mantener un equilibrio
entre actividades de rentabilidad inmediata y aquellas que preparan su
porvenir, establecer prioridades en materia de asignacion de recursos
humanos y financiero y estrategias diferenciadas por actividad y crear en la
organizacion un lenguaje coman, al igual que fijar los objetivos visibles
que refuercen la motivacion y faciliten el control”.

De todo esto se desprende, que la planeacion estratégica constituye una guia para las
acciones de cualquier organizacion en el futuro, la cual implica definir los objetivos y prever
el comportamiento de los involucrados y tengan conocimiento de sus funciones, cuando
tiene que culminarlo y con qué nivel de satisfaccion se comportara para establecer si los

resultados del desempefio son correctos y asi prever amenazas y oportunidades.

2.2.3 Posicionamiento

Segun Kotler y Lane (2006. Pag 31) consideran que:

El posicionamiento comienza con un producto: una mercancia,
Un servicio, una empresa, una institucion o incluso una persona
Pero posicionamiento no es lo que se hace con el producto,
Posicionamiento es lo que se construye en la mente de las
Personas, es decir, se posiciona el producto en la mente del
Mercado meta.

Sobre las bases de las ideas expuestas, una empresa o institucion debe definirse en la

posicidn actual, estar consciente de ello, es fundamental para ocupar el lugar que se desea
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dentro del mercado. Esta base tedrica nos brindo la informacion para saber como debimos
darle el valor y saber determinar los aspectos positivos de los servicios que ofrece el
instituto, donde principalmente influyo la publicidad y la promocién para mejorar su

posicionamiento.

2.2.4 Promocion

Todo bien o servicio, sin importar para que fue desarrollado, necesitaba de la promocién
para lograr sobrevivir en un mercado donde cada dia se integra un competidor mas. Seglin
Lamb et al. (2006: pag.394) “la promocion es elaborada por el departamento de marketing
que tiene por objetivos informar, persuadir y recordar los consumidores potenciales de un

producto, influir en una opinidn o provocar una respuesta’.

Toda promocioén necesitaba una estrategia bien planificada, determinada por el gerente de
marketing, quien debid hacer uso 6ptimo de los elementos de la promocioén (publicidad,
relaciones publicas, ventas personales y promocion de ventas) y coordinar junto a las metas
generales de la institucion para que se realizd la mezcla de marketing: producto, plaza
(distribucion), promocion y precio. Todos los esfuerzos hacia el disefio de la estrategia
promocional, tuvimos como objetivo convencer al publico de los bienes y servicios que se

ofrecieron, obteniendo ventajas competitivas por encima de la competencia.

2.2.5 Elementos Promocionales

Kerin et al., (2014, p, 452). “Para que una empresa logre comunicarse con los consumidores,
pueden usar una o mas de las opciones promocionales: publicidad, ventas personales,
promocion de ventas, relaciones publicas y marketing directo. Se identifica como elementos
de venta masiva a la publicidad, promocioén de ventas y relaciones, porque son empleados
para grupos grandes de posibles consumidores; en contraste esta la venta personal y

marketing directo que se identifican como elementos de interaccion personalizada”.

Se aplicd este método para captar mas alumnos utilizando el marketing directo para
incentivar al publico y que ellos se interesaran por brindarles la mejor educacion a sus hijos.

Esto fue posible gracias a los elementos promocionales.
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2.3 Definicion de Términos Basicos

Estrategia de marketing o plan de marketing: Es un mosaico compuesto por un numero
de decisiones de marketing reunida en una forma interrelacionada y consistente, y aplicable
a un periodo de tiempo dado.

Alumnos: Nombre masculino y femenino persona que recibe ensefianzas de un maestro o
que sigue estudios en un centro académico. “los alumnos de un instituto”

Promocién: Campafa publicitaria que se hace de un determinado producto o servicio
durante un tiempo limitado mediante una oferta atractiva.

Publicidad: Difusion o divulgacién de informacion, ideas u opiniones de caracter politico,
religioso, comercial, etc., con la intencidn de que alguien actle de una determinada manera,
piense segun unas ideas o adquiera un determinado producto.

Institucién: Creacion o fundacion de una cosa, especialmente un organismo de caracter
benéfico, social o cultural.

Inclusién: La Inclusion es un enfoque que responde positivamente a la diversidad de las
personas y a las diferencias individuales, entendiendo que la diversidad no es un problema,
sino una oportunidad para el enriquecimiento de la sociedad, a través de la activa
participaciéon en la vida familiar, en la educacién, en el trabajo y en general en todos
los procesos sociales, culturales y en las comunidades (Unesco, 2005).

Dificultades: Situacion, circunstancia u obstaculo dificiles de resolver o superar. “ante
cualquier dificultad, vete a la raiz de tus problemas"

Aprendizaje: Adquisicion del conocimiento de algo por medio del estudio, el ejercicio o la
experiencia, en especial de los conocimientos necesarios para aprender algun arte u oficio.
Trastorno: Alteracion en el funcionamiento de un organismo o de una parte de él o en el
equilibrio psiquico o mental de una persona.

Educacion: Formacion destinada a desarrollar la capacidad intelectual, moral y afectiva de
las personas de acuerdo con la cultura y las normas de convivencia de la sociedad a la que
pertenecen.

Educacion Especial: Educacion dirigida a personas que tienen problemas fisicos o
psiquicos. “un centro de educacion especial”

Valores: Cualidad o conjunto de cualidades por las que una persona 0 cosa es apreciada o

bien considerada
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

Para dar continuidad al proyecto de investigacion, se prosigue con el marco metodolégico
que tuvo como objetivo precisar a través de un lenguaje claro y sencillo, los métodos,
técnicas, estrategias, procedimientos e instrumentos utilizados por las investigadoras para
lograr todos los objetivos. A partir de estas premisas se llevo a cabo la recoleccion de datos
sobre la problematica existente para finalmente conocer y puntualizar las estrategias
promocionales factibles para lograr el objetivo final.

Asi mismo Arias (2012 pag. 16). “Explica el marco metodoldgico como el conjunto de
pasos, técnicas y procedimientos que se emplean para formulas y resolver problemas,
basandose en la formulacion de hipoétesis las cual puede ser confirmada o descartada por

medio de investigaciones relacionas al problema”.
3.1 Tipo y Diseiio de Investigacion

En la presente investigacion se utilizaria un tipo de investigacion factible. Segun Hurtado
(2000 p.325),

“consiste en la elaboracion de una propuesta o de un modelo, como
solucion a un problema o necesidad de tipo practico, ya sea de un grupo
social, o de una institucion, en un area particular del conocimiento, a
partir de un diagndstico preciso de las necesidades del momento, los
procesos explicativos o generadores involucrados y las tendencias
futuras”.

Del mismo modo, es importante establecer que la investigacion presento un enfoque factible
bajo el cual, la globalidad estuvo dada por la union sintagmatica de los diversos paradigmas
(Cualitativo-Cuantitativo), donde “el todo es mas que la suma de las partes” y lo que fue un

paradigma aislado s6lo pudo ser enteramente comprendido bajo una nueva dimension.

La autora Hurtado (1999: pag. 20) expresa:

“La investigacion factible surge como una necesidad de proporcionar
criterios de apertura y una metodologia mas completa y efectiva a las
personas que realizan investigacion en las diversas 44 &reas del
conocimiento. Es una propuesta que presenta la investigaciéon como un
proceso global, evolutivo, integrador, concatenado y organizado.”
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3.2. Fases Metodologicas

Para el desarrollo de esta investigacion, se realizd una exploracion determinada para el
diagndstico e identificacion de las debilidades, oportunidades, necesidades y amenazas que
el Centro de Atencion y Aprendizaje Martinez C.A ha presentado en su entorno, para
desarrollo y aplicacion de estrategias promocionales que le brindaron el aumento de la
matricula escolar y captaron nuevos alumnos, para elevar su posicionamiento en el mercado

competitivo.

3.2.1 FASE I: Diagndstico de la situacion actual del Instituto y Centro de Atencion
Martinez C.A.

En la primera fase, se diagnostico la situacién actual del Instituto y la realidad
existente como lo es el decaimiento en las matriculas escolares, la opinion y las quejas
de los representantes, mediante la recoleccion de datos se realiz6 un diagnostico
principal que detect6 la situacion del instituto. Segun Bisquerra (2006:81), el término
poblacion consiste en “El conjunto de todos los individuos en los que se desea estudiar
un fendmeno”. Representa todas las unidades de la investigacion que se estudid de
acuerdo con la naturaleza del problema, es decir, la suma total de las unidades que se
observaron, las cuales deben poseer caracteristicas comunes dando origen a la

investigacion.

Estando estructurada a la Gerente General del instituto Centro MARTINEZ C.A
siendo esta la propietario del mismo, el cual tiene muchos afios de trayectoria en la
organizacion y posee un gran conocimiento ideal para obtener informacién para el
desarrollo del trabajo de investigacion adquiriendo conocimientos que nos facilitaron
del mismo, es una poblacién de una (1) persona siendo esta una muestra de igual manera
de una (1) persona, dejando un tipo de muestreo censal, segun Lépez (1999:123), opina
que “la muestra censal es aquella porcion que representa toda la poblacion”. El cual por
ser una muestra pequeiia al Gerente General donde se pudieron obtener todos los
elementos de la poblacidn, al que se le aplicd una entrevista con un desarrollo de ocho
(8) preguntas y a su vez una encuesta que segin Rada (2001:13), describe a la encuesta
como “la busqueda sistematica de informacion en la que el investigador pregunta a los
investigados sobre los datos que desea obtener, y posteriormente relne estos datos

individuales para obtener durante la evaluacion datos agregados”. Esto fue dirigido a los
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al publico habitual del municipio San diego. Especificamente a los representantes de los
alumnos, donde se arrojaron datos que posteriormente se analiz6 para el proyecto de

investigacion.

La poblacion fue una poblacion finita de diez (10) individuos, Segin Ramirez
(1999:139), “una poblacion finita es aquella cuyos elementos en su totalidad son
identificables por el investigador, por lo menos desde el punto de vista del conocimiento
que se tiene sobre su cantidad total”. Es un tipo de muestreo intencional, segun lo define
Parra (2003:25), “Este tipo de muestreo se caracteriza por un esfuerzo deliberado de
obtener muestras representativas mediante la inclusion en la muestra de grupos
supuestamente tipicos”, ya que el flujo de individuos en el instituto diario son de 10 a 15
personas, se procedio con la seleccion de la poblacion de diez (10) personas siendo estos
los individuos que nos arrojaron la informacién necesaria para proceder con la

investigacion.

3.2.2 FASE II: Identificacion de los factores internos y externos que afectan al Centro
Martinez C.A

En esta segunda fase, en relacion con la relevancia préactica, se buscé aportar ciertos
medios que proporcionaron una ventaja de la competencia, destacando elementos utiles
a la organizacion, de igual forma se buscé informacion del instituto de la cual fue
utilizada para sus alumnos y la cual ayudo en la creacidn de estrategias ya que se cred
un vinculo con sus consumidores por diversos ambitos, donde se realizé un estudio
directo a la institucion MARTINEZ C.A haciendo uso de la herramienta PCI con el fin
de determinar las capacidades internas del centro educativo, segun el manual FUMC
(2015: 16) define El Perfil de Capacidad Interna como “un medio para evaluar las
fortalezas y debilidades de la organizacion en relacion con las oportunidades y
amenazas que le presenta el medio externo” . Seguidamente se llevo a cabo un anélisis
POAM para identificar las oportunidades y amenazas potenciales para la empresa,
Segun Serna (2014:15) “El POAM es la metodologia que ayuda a determinar y asignar
un valor o calificacion a las amenazas y oportunidades potenciales de una organizacion
para realizar el andlisis externo”. Una vez que se realizd los andlisis anteriores se

concluyé con la aplicacion de una matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades,
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Fortalezas, Amenazas) la cual se recurrio para formular y evaluar una serie de
estrategias beneficiosas para la institucion. En este sentido Talancon (2006:01), define
“La matriz DOFA como una alternativa para realizar diagndsticos y determinar

estrategias de intervencion en las organizaciones productivas y sociales".

3.2.3 FASE II1I: Disefio Estrategias Promocionales para el aumento de la matricula

escolar del centro Martinez C.A en San Diego, Edo. Carabobo.

Una vez que se realizé la fase de diagndstico e identificacion de los factores internos
y externos del Instituto centro MARTINEZ C.A. se desarroll6 la propuesta a partir del
diagnostico definitivo del proceso de investigacion, mediante la descripcion de la
propuesta, beneficios de la propuesta, objetivos, justificacion de la propuesta y la
creacion de estrategias, con la finalidad de disefiar un plan estratégico de marketing
promocional, el cual tuvo como objetivo principal aumentar la matricula escolar y a su
vez incrementar su alcance en el mercado educativo y para finalmente obtener un

posicionamiento clave.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Una vez aplicado los instrumentos de recoleccion de datos, se procedid a realizar el
procedimiento correspondiente para el analisis de los mismos. Es importante destacar que,
para llevar a cabo este andlisis, se aplic una entrevista a la Gerente del Instituto para asi
conocer la informacién necesaria y adecuada, al tener acceso a las estadisticas de sus

matriculas y poseer el conocimiento del funcionamiento del Centro de Atencion.

Los resultados de dichos instrumentos fueron sometidos al andlisis cuantitativo previa
ordenacion, conteo y tabulacién para su presentacion en graficos con los respectivos
porcentajes que permitieron visualizar la tendencia, que adoptaron las respuestas con
informacion que sera la que indique las conclusiones y recomendaciones a las cuales llega la
investigacion, en torno a la factibilidad de la elaboracion del plan estratégico de Marketing

para aumentar la matricula escolar.

A continuacion, se presentaron los resultados arrojados provenientes de la aplicacion de
la entrevista y encuesta realizada mostrada en cuadros y graficos que permitieron observar

los porcentajes y dar un diagndstico adecuado del mismo.

4.1 Fase |: Diagnostico de la situacion actual del Instituto y Centro de Atencion
Martinez C.A.

En la presente fase, se pudo diagnosticar la situacion actual del instituto y la realidad
existente, reflejando el decaimiento escolar debido a la pandemia que existe en la actualidad
y la opinién de los representantes a tal efecto, esta informacion es un gran indicador para el
desarrollo de estrategias promocionales y publicidad, para asi conseguir un impacto positivo

en el Centro de atencion.
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ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE
DEL INSTITUTO CENTRO MARTINEZ C.A

Cuadro N°1: entrevista aplicada a la muestra interna

Preguntas

Gerente general

¢Qué servicios ofrece Centro

Martinez C.A?

Algunos de Los servicio que

ofrecemos son: evaluacion y
especializacion en la atencion de

nifios con dificultades de aprendizaje,

trastornos,  déficit de atencidn,
psicopedagogia, psicologia, apoyo
familiar, clases de inglés, tareas

dirigidas, cursos, entre otros.

¢ Cuantos profesionales laboran
actualmente en el Centro de

atencion Martinez C.A?

Actualmente laboran 5 profesores en
el instituto.

¢ Cuél es el aproximado de
representantes que frecuentan el

instituto?

La cantidad diaria de personases
relativa, puede varias entre 10 a 15

personas por dia.

¢Poseen estrategias promocionales?

No

publicitarias, ni promocionales.

poseemaos estrategias

satisfechos
con los

¢Quedan
representantes
educativos?

los

servicios

Prestamos  un  servicio  con
excelencia y personal altamente
profesional y capacitado, que nos
aporta resultados satisfactorios paral
nuestros clientes.
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¢ Cree usted que es necesario tener | Si, consideramos que es de suma
estrategias de promocion? importancia tener estrategias de
publicidad y promocion, ya que
ayudan a darnos a conocer, atraer
clientes y subirla la matricula de

alumnos.

¢Por qué no poseen estrategias de Porque no poseemos personal
promocion? capacitado en el area de marketing,
mi equipo y yo estamos dispuestos
en cierto modo, pero por cuestiones
de tiempo y falta de experiencia no

Podemos llevar dicha gestion.

¢Considera importante definiruna |Si, considero que es muy
estrategia promocional? importante, ya que no se ha tenido
una buena gestién en el area del
marketing, gracias a ello

conseguiremos muchas

Formas de aumentar la matricula.

Fuente: Lopez y Campos (2021)

Pregunta 1;Que servicios ofrece Centro Martinez C.A., dispuestos a los alumnos?
Anélisis:

Como se puede observar Algunos de Los servicio que ofrece son: evaluacion y
especializacion en la atencién de nifios y adolescentes con dificultades de aprendizaje,
trastornos, déficit de atencion, psicopedagogia, psicologia, apoyo familiar, clases de
inglés, tareas dirigidas, cursos, nivelacion académica, entre otros. El instituto ofrece

apoyo multidisciplinario para la evolucién satisfactoria de los nifios.
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Pregunta 2 ¢;Cuéntos profesionales laboran actualmente en el Centro de atencién
Martinez C.A?

Anélisis:
Como se observa laboran 5 trabajadores y ninguno en el area de mercadeo, lo cual se

quiere tener como referencias al saber la gestion que han manejado en el &rea para

establecer la razén del decaimiento de la matricula escolar.

Pregunta 3 ¢Cual es el aproximado de representantes que frecuentan el instituto
Martinez C.A?

Andlisis:
Se observo que la cantidad diaria de personas es relativa, puede variar entre 10 a 15
representantes o personal apto para retirar los alumnos por dia, también el publico que

desee informacién, se puede acercar y con gusto se atendera para explicarle los

programas educativos que ofrece el instituto.

Pregunta 4 ;Poseen estrategias promocionales?
Anélisis:
Se aprecia que no poseen ninguna estrategia por falta de personal profesional, con lo que

se quiere mejorar aplicando estrategias creativas y efectivas para el posicionamiento del

instituto.

Pregunta 5 ¢Quedan satisfechos los representantes con los servicios educativos?

Analisis:

Se puede observar que Centro Martinez C.A presta un servicio con excelencia, tiene un

personal altamente calificado y capacitado, que les brinda alto rendimiento, apoyo y

evolucion a los nifios con mayor dificultad de aprendizaje, nifios con TEA y TDAH son los

que reciben atencion personalizada diaria. Es por ello que los padres se han sentido

satisfecho con estos programas educativos.
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Pregunta 6 ¢Cree usted que es necesario tener estrategias promocionales?
Anélisis:
Si, lo que se quiere conseguir es hacer uso correcto de las estrategias de publicidad y

promocién para captar nuevos alumnos y seguir correctamente con los programas

educativos y mejoras del instituto.

Pregunta 7 ¢Por qué no poseen estrategias promocionales?
Anélisis:
Porque no poseen personal capacitado en el area de marketing y por factor tiempo en la

institucion, no poseen los recursos y conocimientos para el manejo de dicha gestion.

Pregunta 8 ¢;Considera importante definir una estrategia promocional?

Anélisis:

Se considera de suma importancia aplicar estrategias de marketing y promocion para el buen
posicionamiento del centro de atencion Martinez C.A, de esta manera se daran a conocer

todos los servicios y programas que ofrece la institucion y ser la mejor alternativa de
educacion para los nifios del municipio san diego. Edo Carabobo.

22



Encuesta aplicada a la muestra externa

(Representantes y/o publico)

Pregunta N°1¢Conoce los programas educativos que ofrece Centro Martinez C.A?

Cuadro N°2: Frecuencia del publico en el Centro.

Alternativas Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Si 3 30%

No 7 70%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

1- Figura N°1: ler ITEMS

mSsl
mNO

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Anélisis:

Segun los resultados obtenidos del ler items dice el 70% de los encuestados dice NO.
Conocer los programas educativos. Por otra parte el 30% dice Sl. Poseer conocimiento de
los servicios que ofrece el instituto, esto quiere decir que solo los representantes que tienen a

sus hijos inscritos en el instituto son los que han obtenido conocimiento de la institucion.
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Pregunta N°2¢ Ha visto al Centro Martinez a través de los medios publicitarios
convencionales?

Cuadro N°3: medios publicitarios convencionales

alternativas Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa

Si 2 20%

No 8 80%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Figura N°2: 2do ITEMS

mSl
ENO

Fuente: Campos y Lopez (2021)
Anélisis:
Segun el resultado el 80% del publico planteo que no conocieron el Centro por los
medios publicitarios convencionales, por otra parte el 20% de los encuestados dijeron si.
Con esto se observo que concretando las iniciativas para llevar una mejora publicitaria
es posible captar la atencion de los clientes potenciales, para que la institucion logre
obtener el objetivo deseado, lograr su posicionamiento en la urb. La esmeralda.
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Pregunta N°3; El instituto realiza campafias publicitarias de promocién de los servicios a

través de las redes sociales?

Cuadro N°4 Campaiias publicitarias

Alternativas Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta

Si 0 0%

No 10 100%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Figura N°3: 3er ITEMS

mSsi
mNO

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Analisis:

De acuerdo a lo resultados obtenidos se aprecia que el 100% no han visto promociones publicitarias
a través de las redes sociales. Para lograr el aumento de la matricula es necesario elaborar un plan
bien estructurado para reflejar una serie de anuncios, desemejantes relacionados a los servicios que
ofrece el instituto publicitario en diferentes medios.
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Pregunta N°4;Dispone de folletos, banners y flyers para la promocion de los servicios que
ofrece el Instituto Martinez C.A?

Cuadro N°5: promocion de los servicios

alternativas Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta

Si 0 0%

No 10 100%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Figura N°4: 4to ITEMS

LN
mNO

100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Analisis:

Los datos reflejados en el cuadro, muestran que el 100% dijeron NO, lo cual evidencia
que el publico manifiesta que el Centro no dispone de material publicitario para
promocionar los servicios. Para captar nuevos padres interesados deben ser impresos
este tipo de publicidad y soporte, que es de gran interés con informacién actualizada,
detallada, clara 'y precisa para la mejoria de la institucion.
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Pregunta N°5; Las redes sociales constituyen un recurso valioso para incrementar las
matriculas y captar la atencion de los clientes potenciales?

Cuadro N°6: Clientes Potenciales

Alternativas Frecuencia Frecuencia
Absoluta relativa

Si 10 100

No 0 0

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Figura N°5: 5to ITEMS

m S
mNO

Fuente: Campos y Lopez (2021)
Analisis:

Segun el resultado el 100% dijo que Sl. Ya que las redes sociales son recursos
fundamentales en la actualidad gracias a la era digital, la cual es parte de nuestro dia a dia,
de esta manera podemos alcanzar el aumento de las matriculas escolares, es sumamente
importante manejar eficazmente las redes sociales para destacar en el mercado competitivo y
Ilamar la atencidn de los clientes potenciales.
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Pregunta N°6; Considera Usted que el Instagram seria una aplicacion efectiva para publicar

los servicios que ofrece el Centro Martinez C.A?

Cuadro N°7: Publicidad en redes sociales

alternativas | Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta

Si 9 90%

No 1 10%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Figura N°6: 6to ITEMS

m Sl
mNO

Fuente: Campos y Lépez (2021)

Andlisis

El 90% de los usuarios dijeron que la aplicacién de Instagram Sl es efectiva para publicar los
servicios del instituto, lo cual seria una ventaja significativa para realzar su potencial. Por
otra parte el 10% no les parece de gran importancia el uso de la aplicacion, ya que prefieren
Ilegar al instituto y recibir la informacion boca a boca.
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Pregunta N°7;Considera usted que el personal profesional que trabaja en la Institucion esta
calificada?

Cuadro N°8: personal calificado

Alternativas Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa

Si 8 80%

No 2 20%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Figura N°7: 7mo ITEMS

m Sl
mNO

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Andlisis:

El 80% destaca que Sl, tienen un personal capacitado lo que representa una ventaja
significativa para enaltecer su potencial como Institucion, el 20% dice que no, por no
conocer de qué manera trabaja el personal, pero eso no afecta realmente, se puede
destacar lo mejor de sus servicios donde los representantes y alumnos quedan
satisfechos en su totalidad, por la manera tan profesional y dedicada de como trabajan

los profesores con sus alumnos. Es decir los nifios se sienten como en casa.
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Pregunta N°8;Cree importante la creacion de estrategias publicitarias y promocionales para
incrementar la interaccion entre usuarios?

Cuadro N°9: creacion de métodos publicitarios

alternativas | Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta

Si 9 90%

No 1 10%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez(2021)

Figura N°8: 8vo ITEMS

mSsl
mNO

Fuentes: Campos y Lopez (2021)

Andlisis:

Los usuarios dijeron Sl, arrojando un 90% favorable para la institucion, donde desean
visualizar estrategias de alto impacto para sentir interaccion en las redes sociales. Resolver
dudas e inquietudes e interactuar mas con el personal encargado de gestionar las redes.

Por el contrario el 10% dijo NO, porque prefieren conocer el instituto de manera tradicional.
Cabe destacar que aplicando estos métodos, hoy en dia son herramientas fundamentales para
el éxito de cualquier empresa o institucion.
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Pregunta N°9;Ha tenido una buena experiencia con los servicios que ofrece Centro Martinez
C.A?

Cuadro N°10: Experiencia del cliente

alternativas | Frecuencia Frecuencia relativa
absoluta

Si 10 100%

No 0 0%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Figura N°9: 9no ITEMS

LN
mNO

Fuentes: Campos y Lopez (2021)

Andlisis:

El 100% de los encuestados se sienten satisfechos con los servicios que ofrece la Institucion
ya que aportan los valores dia a dia y es mas que un compromiso, ofrecer los programas
educativos para el avance y mejoria de los nifios. En especial los que poseen alguna

condicion.
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Pregunta N°10;Les gustaria que la institucion realizara actividades (paseos, cine,

zooldgico) sin fines de lucro cada 3 meses?

Cuadro N°11: Estrategias Promocionales

alternativas Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa

Si 8 80%

No 2 20%

Total 10 100%

Fuente: Campos y Lopez (2021)

FiguraN°10: 10mo ITEMS

mSs
mNO

Fuente: Campos y Lopez (2021)

Anélisis:

Los datos reflejados en el cuadro y representados en el grafico, muestran que el 80%
dijo que si es decir, la mayoria si les gustaria recibir este tipo de promocidn por parte del
Centro para el disfrute de los nifios por el buen comportamiento. Por otra parte el 20%
dijeron No. Por temor a los nifios que representen algun trastorno por motivo de los
cuidados especiales que estos merecen. Sin embargo este tipo de estrategia promocional
capta la atencion de muchos representantes ya que es sin fines de lucro. Es un obsequio

especial por parte de la institucion.
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4.1.2 FASE I1: Identificacion de los factores internos y externos que afectan al Centro
Martinez C.A

Analisis interno PCI

En consecuencia se realizé un analisis de la situacion del Centro Martinez C.A mediante
una busqueda que permitié desde el punto de vista critico tomar decisiones en el
desarrollo de nuevas estrategias, esta blsqueda proporciono cambios internos como
externos, que van a permitir identificar las fallas en desempefio y las metas propuestas.
Entre las capacidades que se analizaron a continuacién se encuentra la capacidad
directiva, competitiva, financiera, tecnoldgica y talento humano, que se evaluaron segun
su impacto de debilidades y fortalezas ponderandose segln su impacto alto, medio y
bajo los valores 3,2 y 1 correspondientemente:

Cuadro N° 12: Capacidad directiva

FORTALEZAS DEBILIDADES
CAPACIDAD Impacto PTS Impacto PTS
DIRECTIVA
Uso de anélisis y planes | Regular 2 | Regular 2
estratégicos
Comunicacion Alto 3 | Bajo 1
interna/externa y control
gerencial
Habilidad para Bajo 1 | Regular 2
responder a tecnologias
cambiantes
Experiencia y Alto 3 | Bajo 1
conocimiento de
directivos
Fuente: Campos y Lopez SUMA 9 [ SUMA 6
(2021).
PROMEDIO 2,25 | PROMEDIO 15
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Andlisis

En el uso del analisis y planes estratégicos, se representd una capacidad regular lo que
impulsa la realizacion de estrategias, aunque poseian algunas dificultades de su
desarrollo en algunos &mbitos, como en el marketing lo que creo un poco de conflicto en
el aspecto destacado, aunque se tiene a favor la facilidad en la realizacion de sus
planificaciones laborales y analiticas para la ejecucion de actividades internas como
guias de accién, en relacion a la comunicacién y control gerencial se ejercié un buen
control y una gran fortaleza donde se pudo crear una correcta ejecucién, en cuanto al
control gerencial y establecer excelente comunicacién con buenas capacidades, se
obtuvo una forma de adaptarse a tecnologias un poco irregular, en cuanto a lo
tecnoldgico en infraestructuras o muy fortalecidos, aunque administrativamente se
adaptaron a realizar actualizaciones, en cuanto a sus procedimientos lo que creo una
ponderacién regular, y por ultimo la experiencia es un punto clave para llevar a cabo
cualquier situacion determinada, es por eso que se considera que tanto la capacidad de la
gerencia y su experiencia cumplen con los estandares para destacar los aspectos

observados.

Cuadro N° 13: Capacidad competitiva

FORTALEZAS DEBILIDADES
CAPACIDAD Impacto PTS Impacto PTS
COMPETITIVA
Fuerza y calidad del Alto 3 | Bajo 1
servicio
Lealtad y satisfaccion Alto 3 | Bajo 1
del cliente
Participacion en el Regular 2 | Regular 2
mercado
Administracion de los | Alta 3 | Baja 1
clientes
Fuente: Campos y SUMA 11 | SUMA 5
Lopez (2021).

PROMEDIO 2.75 | PROMEDIO 1,25
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Andlisis

El programa educativo que ofrece Centro Martinez C.A es de gran exclusividad,

donde se refleja en la lealtad y compromiso hacia sus alumnos, la participacion en el

mercado es regular ya que no cuenta con las mejores estrategias de marketing, esto no es

favorable para el instituto, y por Gltimo se observé que gracias a la buena administracion

que ha manejado el centro, las operaciones con los alumnos son eficaces, es decir, puede

continuar con sus tareas y actividades de manera regular. También se pudo obtener la

capacidad de mejorar y maximizar su productividad.

Cuadro N° 14: capacidad tecnolégica

FORTALEZAS DEBILIDADE
S

CAPACIDAD Impacto PTS | Impacto PTS
TECNOLOGICA
Habilidad de técnica 'y Baja 1| Alta 3
manufactura
Aplicacion de Bajo 1| Alto 3
tecnologias informaticas
Capacidad de Regular 2 | Alta 3
innovacion
Fuerza de patentes y Alto 3 | Bajo 1
procesos
Fuente: Campos y Lopez SUMA 7 | SUMA 10
(2021).

PROMEDIO 1,75 | PROMEDIO 2,5
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Analisis

La habilidad técnica que posee la institucion es baja, debido a la crisis existente en
Venezuela y la pandemia Covid-19, lo que también se ha visto reflejada en las metas
gerenciales del instituto, por parte de la aplicacion de tecnologias informaticas tienen
una puntuacion baja puesto que la tecnologia que utilizan son un poco bésicas lo que
conlleva a un declive en busca de un crecimiento general como organizacion. La
capacidad que posee la Institucidn para crear e innovar es regular, debido a que se han
generado ideas para incrementar la matricula de alumnos y estan abiertos a opciones
para superacion estratégica en mercadotecnia y/o publicidad, sus avances tecnoldgicos
se encuentran aislados a su innovacion lo que lleva a una ponderacion regular. En un
Centro de atencion escolar los procesos y patentes deben estar al dia y en orden para
tener aspectos organizados sin problema alguno ya que poseen servicio de salud mental
como psicopedagogia, psicologia cognoscitiva, entre otros. Y existen diversos factores
que afectan en este ambito y ellos estdn con una calificacidn alta dejando esta como

fortaleza.
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Cuadro N° 15: Capacidad de talento humano

FORTALEZAS DEBILIDADES
CAPACIDAD DE | Impacto PTS Impacto PTS
TALENTO
HUMANO
Experiencia Alta 3 | Baja 1
técnica
Estabilidad Alta 3 | Baja 1
Motivacién Regular 2 | Baja 1
Sentido de Alta 3 | Baja 1
pertenencia
Fuente: Campos y SUMA 11 | SUMA 4
Lépez (2021).

PROMEDIO 2,75 | PROMEDIO 1

Andlisis

La experiencia es una virtud que se adquiere con el paso de los afios ejerciendo y
estableciendo continua motivacion lo que se destacé en ponderacion la experiencia
técnica, alta y en la motivacion, regular ya que esta es una institucion que motiva a sus
profesores en el factor monetario, en cuanto al sentido de pertenencia en una calificacion
alta, ya que existe una buena cultura organizacional, incentivadora para cada profesores
lo que crea una experiencia familiar en el ambito laboral que a su vez representa una

fortaleza para la Institucion.
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Anélisis externo POAM

Esta metodologia permitio valorar e identificar las amenazas y oportunidades
potenciales del Centro Martinez C.A, donde el desarrollo de estrategias estuvo
especificado a través de procesos necesarios para identificar las fuerzas que influyen en
la institucién directamente para posteriormente evaluarlas y hacerles seguimiento con el
fin de lograr que la direccion estratégica del Centro Martinez C.A., pueda tomar una
direccion de accion efectiva, donde los diagndsticos se dividieron en factores
econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos y geograficos, que se van a ponderar como
en la anterior alto, medio y bajo que serian 3, 2 y 1 consecutivamente:

Cuadro N° 16: Factores econ6micos

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES Impacto PTS Impacto PTS
ECONOMICOS
Inflacion Baja 1| Alta
Problematica fiscal Alto 3 | Bajo
Dependencia del Regular 2 | Regular
dolar paralelo
Fuente: Campos y SUMA 6 [ SUMA
Lépez (2021).
PROMEDIO 1,5 | PROMEDIO 15
Andlisis

La inflacion es una gran desventaja para muchas instituciones en diversos ambitos,
Centro Martinez C.A., es un instituto escolar donde se prestan varios servicios, donde
los insumos generales (materiales) incrementan el valor del servicio, es aqui donde debe
ejercerse una adaptabilidad en el ambito en funcién a sus precios, es por esto que se le
dio una calificacion baja, en cuanto a problematicas fiscales es alta, ya que se
encuentran en orden y sin dificultades, por otra parte la dependencia del ddlar, obtiene
una ponderacion regular ya que la institucion recibe los pagos en Dolares ($) y
bolivares Soberanos (BS.) sin embargo a veces por cuestiones de cambios se vuelve
complejo la forma de realizar los pagos en el centro de atencion.
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Cuadro N° 17: Factores politicos

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES Impacto PTS Impacto PTS
POLITICOS
Politica de seguridad Bajo 1| Alto
del pais
Politicas de estimuloa | Bajo 1| Alto
empresas privadas
Credibilidad de las Bajo 1| Alto
instituciones publicas
Coordinacion entre lo Bajo 1| Alto
econémico y lo social
Fuente: Campos y SUMA 4 | SUMA 12
Lopez (2021).
PROMEDIO 1 | PROMEDIO
Andlisis

El area de coordinacion se ve afectada por tener una relacion directa con la parte
econOmica y social de la institucion, ya que estos son los soportes dentro de el instituto
para desarrollar los procesos de la mejor manera. El estado no le brinda seguridad
econémica a ningun ciudadano, porque la moneda no tiene ningun sustento, debido a
esto las personas pierden poder adquisitivo esto repercute en la disminucion del
consumidor aunque se tiene enfocado un publico y servicio exclusivo, el estado no
garantiza un ambiente econdémico prospero para generar empleos, el instituto debe
ocuparse de esta para lograr posicionarse en el mercado a pesar del poco apoyo del
estado. También la falta de credibilidad de las organizaciones publicas ya que estas no
poseen procedimientos que generen confianza a sus entidades, adicional es complicado
lidiar con personas que no poseen conocimiento de lo que se realiza en un Centro de

atencion para nifios especiales, en cuanto a procedimientos y funcionamiento.
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Cuadro N° 18: Factores sociales

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES Impacto PTS Impacto PTS
SOCIALES
Crisis de valores en Regular 2 | Alto 3
lo social
Desempleo Bajo 1| Alto 3
Sistema educativo y Regular 2 | Alto 3
nivel de educacién
Nivel de inseguridad | Bajo 1| Alto 3
y delincuencia
Fuente: Campos y SUMA 6 [ SUMA 12
Lépez (2021).

PROMEDIO 1,5 | PROMEDIO 3

Anélisis

La crisis en los valores de la sociedad venezolana es la principal causa del porque el area
socio-economica estd en devastacion, debido a que esto genera delincuencia e incluso
otros aspectos, en Centro Martinez C.A., se trata de mantener una seguridad estable para
mantener los costos. Por otra parte, la existencia de una tasa de desempleo alto, se torna
complicado para conseguir personal Calificado y comprometido, es por ello que aln se
conserva el personal fiel a la institucion, existen otros que estan renunciando porque no
se dan abasto y el nivel educativo por el cual esta pasando Venezuela, se le complica a
las mismas conseguir empleados o personal que abarque un area con un conocimiento

estructurado.
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Cuadro N° 19: Factores tecnologicos

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES Impacto PTS Impacto PTS
TECNOLOGICOS
Desarrollo de internet Regular 2 | Regular 2
Telecomunicacion Baja 11| Alta 3
Fuente: Campos y Lopez SUMA 3 | SUMA 5
2021
(2020 PROMEDIO 1.5 [ PROMEDIO 2.5
Andlisis

En el factor del desarrollo del internet en el Instituto Martinez C.A, es regular ya que
posee un buen desempefio a pesar de la problematica que existe en cuanto a la sefial que
se presenta en el pais, por otro lado la telecomunicacién se observa que no es muy
buena, esto hace que el centro de atencién no tenga buena receptividad con los
representantes, la aplicacion de tecnologias se tiene premeditado para que la institucion
adquiera un sistema de informacion y procesos que faciliten de alguna forma y ayuden a
ahorrar tiempo a la hora de desempefiar el servicio de comunicacion con los

consumidores.

DOFA

Para estudiar las estrategias logrando examinarlas estas nos ayudaron a que este trabajo
de investigacion cumpliera con todos sus objetivos, fue necesario tener una idea
concreta de la posicion en donde se ubicaba actualmente el Centro Martinez C.A., en el
cual se estudiaron sus caracteristicas internas y externas, este analisis se realiz6 tomando
como punto de apoyo la lista de comprobacion realizada y la entrevista a la gerente
general del Instituto. En donde se lograron extraer las debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas las cuales se expresan en el siguiente cuadro:
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Cuadro N°20: Matriz DOFA

Factores internos

Factores externos

Oportunidades — O

-Crecimiento constante de la
matricula escolar.
-Captacion de nuevos
alumnos.

-Poca fidelidad de parte de
los representantes por un
instituto en especifico.
-Relacién precio-valor.
Amenazas — A

-Inflacion

-Competencia

-Ambiente politico y social
del pais.

-Inestabilidad de las politicas
cambiarias.

-Pandemia global Covid-19
-Inseguridad

Fuente: Campos y Lépez (2021)

Fortalezas — F

-Servicios de excelente
estandares.
-Disponibilidad financiera.
-Excelente relacion de
profesores y alumnos.
-Buena ubicacién.

Estrategias FO

Implementacion de
estrategias de marketing para
el posicionamiento del
centro Martinez C.A

Estrategias FA

Definicion de la mezcla de
mercado para el
posicionamiento del instituto
Martinez C.A

42

Debilidades — D

-No cuentan con estrategias
de marketing promocional.
-No se encuentra en la mente
del consumidor.

-Los medios y técnicas para

captar usuarios es muy bajo.
Estrategias DO

-Reforzar la imagen en los
medios digitales buscando
destacar en las redes sociales
y publicidad.

Estrategias DA

Plan de accion para motivar
a los usuarios a la
fidelizacién con los servicios
del centro

Martinez C.A



Anélisis:

En Centro Martinez C.A se encontraba afectado por agentes internos y externos que
influyeron directamente en su desenvolvimiento dentro del mercado Competitivo. La
imagen que se pretendié desenvolver ante los representantes y pablico en general, esa
cultura interna que se quiso presentar para dar ese sentido de pertenencia a través del
servicio exclusivo, asi como desarrollar los programas educativos a todos los nifios
del municipio San Diego, a pesar de la existencia de desventajas significativas,
existen oportunidades que pueden potenciar y sacar lo que necesita el Instituto para
terminar de subir su porcentaje en matricula escolar. En cuanto a sus fortalezas son
de gran sustento para el centro debido a que brinda, proporciona y da sustento, lo que
conlleva a los alumnos una estabilidad escolar, divertida y llena de emociones pero
no se tiene un medio por el cual difundirlo a cada uno de los individuos de su target,
asi como sus debilidades que pueden ser superadas, multiplicando fortalezas y
oportunidades dando soluciones a su situacion mediante las estrategias, teniendo en
cuenta gque sus amenazas pudieron ser disminuidas convirtiendo aspectos negativos
en positivos.

4.3 Fase Ill: Disefio de Estrategias Promocionales para el aumento de la

matricula escolar del centro Martinez C.A en San Diego, Edo. Carabobo.

Después de analizar los diagndsticos de la propuesta a partir de esta, en definitiva del
proceso de investigacién, mediante la descripcion de la propuesta, se aplicaron
diversos instrumentos para lograr el disefio de estrategias, en el que logramos
destacar una lista de medicién para el conocimiento externo, una entrevista del
gerente para profundizar en cuanto a su situacién de la problematica, y una matriz
DOFA desarrollando un anélisis interno y externo, donde se desgloso el PCI y
POAM, facilitando el proceso de la creacion de estrategias teniendo la finalidad de
incrementar las matricula Escolar del CENTRO MARTINEZ C.A, en San Diego
Edo. Carabobo, orientadas al reconocimiento y crecimiento de la Institucion de

captar nuevos alumnos segun las necesidades y expectativas del mercado.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

La realizacion de esta propuesta se basd debido a los resultados extraidos de los
instrumentos que se aplicaron para cumplir los objetivos de este trabajo de
investigacion, se desed desarrollar métodos con el fin de obtener un agente
diferenciador de la competencia, el cual en este se requiere lograr estrategias

planificadas para la institucion y lograr el incremento de la matricula escolar.

De cierto modo se anheld ofrecer un servicio destacado, para prestar una buena
atencion al consumidor, siendo un hecho que el prestador de servicios debe
convencer a su target, este servicio planifico satisfacer sus necesidades, mejor que el
de la competencia, y para hacerlo este trato de desarrollar estrategias para crear una

imagen especial del servicio en la mente de los representantes y publico.

A la hora de hablar sobre el incremento de la matricula se refirié a que la institucion
busque alcanzar un gran posicionamiento y no se refiere solo al servicio, sino a lo
gue se hace con la mente de los representantes o las personas a las que se quiere
influenciar. Destacando que estos procesos tienden a ser cambiantes debido a que la
tecnologia se desarrolla creando nuevos medios los cuales debe ser totalmente capaz
como instituto de adaptarse a las innovaciones y cambios continuos, con los avances
tecnoldgicos que surgen a diario, las instituciones o centros educativos se vuelven
mas competitivas en la publicidad y sus estrategias, donde lo ideal es mantenerse en
competencia, dando pie a un plan de marketing incluyéndose como una estrategia

principal.

De este modo establecer una estrategia promocional como herramienta
diferenciadora de nuestra competencia para lograr llegar a mas personas, logrando

incrementar de forma exitosa las matriculas y el posicionamiento del Centro
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Martinez C.A, considerando las opiniones emitidas por la aplicacion de los dos
instrumentos, donde fue posible evidenciar debilidades del Centro Martinez C.A. es
de vital importancia ya que los representantes y publico desean mantenerse
informados de ofertas y existencia de servicios de calidad que cubran sus
necesidades, intereses, preferencias y expectativas. De igual manera, se procedié a
disefiar un plan estratégico promocional para incrementar la matricula de alumnos
del Centro Martinez C.A.
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5.2 Beneficios de la Propuesta

El logro de obtener nuevos canales comunicacionales para dirigirse a un nimero mayor de
usuarios, lealtad por parte de los padres o representantes, estrategias publicitarias para
conseguir diferenciacion y una mayor participacion en el mercado atrajo consigo nuevos
clientes y mantener a los actuales satisfechos al cubrir sus exigencias. Se tratd del
incremento de la matricula escolar, buscando superar a las instituciones que ocupaban el
primer lugar en el mercado, ser la mejor alternativa educativa para el municipio San Diego.
Por lo tanto, la implementacion de esta propuesta contribuyo a dar resultados eficazmente a

las exigencias establecidas por los mismos.

5.3 Objetivos de la Propuesta

5.3.1 Objetivo General

-Aumentar las inscripciones de los alumnos del Instituto Centro Martinez C.A. a través de

un plan estratégico de marketing promocional

5.2.2 Objetivos Especificos

*Desarrollar un plan estratégico de marketing para aumentar la matricula escolar del
Instituto Centro Martinez C.A

*Capacitar al personal en sus funciones en el area del mercadeo para aumentar la matricula

escolar del Instituto Centro Martinez C.A

*Establecer la creacion de contenido que origine constantemente la interaccion directa con
el consumidor, destacando sus atributos para crear lealtad y fidelizar a los representantes y

alumnos del Instituto Centro Martinez C.A.

5.3 Desarrollo de la Propuesta

La presente propuesta permitid servir de guia para la empresa hacia el aumento de las

ventas, matricula escolar, comercializacion y participacion en el mercado, a traves de las

redes sociales, medios convencionales, con el fin de dar cumplimiento a los objetivos

especificos planteados, descritas y expresados en el plan de accion de las estrategias que
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permiten promocionar, publicitar y proyectar al Instituto Centro Martinez C.A

Es vital para la empresa organizar y planificar la conexidn con las redes sociales; para ello

se establecieron los mensajes que se desearon transmitir como los servicios, cursos,

eventos, promociones y la informacién publicitaria a trasmitir. A continuacion, se

describieron las redes sociales a utilizar mencionadas en los planes de accion.

5.4.1 —Aumento de las inscripciones de los alumnos del Instituto Centro Martinez C.A.

a través de un plan estratégico de marketing promocional

Se presentd un plan estratégico de marketing promocional para el aumento de las
inscripciones escolares del Instituto Centro Martinez C.A., el cual conto con la formulacion
de 5 estrategias, presentado mediante cuadros contando con la accién a ejecutar, los
recursos, la duracion, los responsables de llevarlo a cabo, los indicadores y el costo de la
misma. Estas estrategias surgieron después de la recoleccion de los datos anteriormente
realizados mediante el POAM, PCI, DOFA.

A continuacion, se presenta el plan de accién con las estrategias disefiadas:

54



Cuadro 21. Plan de medios en redes sociales

PLAN DE MEDIOS EN REDES SOCIALES

Accion
Creacion
del
mensaje
publicitario
Difundir el
mensaje a
través de
las redes
sociales
Contacto
directo con
frenesi
107.9
Spoten

Instagram

ESTRATEGIA 1

Recursos

Humano,

Tecnolégico
y financiero

Seguimiento y
control
Estadisticas de
la app
Instagram
como red
Social

Rating
radial de
las
Emisoras
Taquilla en
cines

Clientes
captados
por la
publicidad en
radio

Fuente: Campos y Lépez (2021)

Costo

5%

500%

0.72%

Resultado
meta
Dar a
conocer a la
empresa
junto con
sus
productos
Y
servicios

Captacion
de nuevos
Clientes

Programacion

Mensual

Responsables

Departamento de
mercadeo,
community

manager

Indicadores

Gasto en
publicidad de
medios vs
clientes
captados



Cuadro 22. Plan de ventas online y captacion de clientes

ESTRATEGIA 2
PLAN DE VENTAS ONLINE Y CAPTACION DE CLIENTES

Accién Recurso Seguimiento | Costo | Resultado | Programacion
y control meta
Manejo Humano, Reputacion y 0% Aumento de Actualizacién
de la Tecnolégico compras la mat,ricula Constante (diario)
cuenta en financiero ) a través de
Instagram | ¥ formalizadas la
para en la metodologia y
realizar online
ventas y plataforma que ofrece
cgptar digital la aplicacion Actualizar
clientes constantemente
potenciales los
a nivel Servicios
nacional ofrecidos con

promociones,

Responsables

Communiy
manager

Indicadores

Gasto
en ventas
S
Clientes
captados y
compras

Fuente: Campos y Lépez (2021)



Cuadro 23. Alianza estratégica

ESTRATEGIA 3
ALIANZAS ESTRATEGICAS
Accion Recurso | Seguimiento | Costo
y control
Negociar Humano, Negociaciones Concordado
términos y de la alianza con la
Y financiero publicitaria empresa a
condiciones realizar la
de alianza
beneficios
publicitarios

y
promocionales
con empresas

de la misma
area pero que

no es
competencia

directa

Resultado
meta
Aumento de
las
ventas por
mejora
de precios y
distribucion
Gnica
de
productos y
ganar
clientes
nUevos

Programacion

Pautar
Negociacion
aunque sea 1 vez
cada 2 meses

Responsables

Departamento de
mercadeo y
gerente general

Indicadores

Inversion
VS
Clientes
captados

Fuente: Campos y Lépez (2021)



Cuadro 24. Promocion y fuerza de ventas

PROMOCION Y FUERZA DE VENTAS

Accion

Realizar
ajuste de
precios en

ciertos
servicios

ofrecidos

Creacion de

promociones
en la
matricula de
nuevos
alumnos al
instituto.

Recurso

Humano,
técnico

- y.
financiero

Seguimiento
y control
Aumento en
ventas,
Y
servicio
prestado

ESTRATEGIA 4
Costo | Resultado | Programacion
meta
0% Aumento Promociones,
de las ventas descuentos,
a través de cupones,
la mejora de concursos por
precios, redes sociales
promociones semanales
y dar a
conocer el
servicio
y programas
educativos.

Responsables

Departamento de
mercadeo y
gerente general

Indicadores

Disminuir
margen
de utilidad
S
aumento
de ventas

Fuente: Campos y Lépez (2021)



Cuadro 25. Publicidad

PUBLICIDAD TRADICIONAL

Accion
Creacion de
mensaje en

valla

publicitaria

Creacion de
material
POP, flyer,
folletos
Para que la
marca del
centro
gquede en la
mente de los
ninos
potenciales y
el cliente
habitual

Stand

Promocional

Recursos

Humano,
tecnologico

y financiero

Fuente: Campos y Lépez (2021)

ESTRATEGIAS

Seguimiento | Costo Resultado | Programacion
y control meta
Ventas y 200$ valla | Dara Eventual
Contacto pequefia en | conocer el
con el puntos Centro
personal estratégicos | junto con
corporativo sus
de la programas
empresa Y Servicios
Clientes y 80% Captacion eventual
ventas de nuevos
captadas alumnos
durante
eventos
100% eventual

Responsables

Departamento de

mercadeo

Indicadores

Gasto en
publicidad de
medios,
stand
promocional
Vs
ventas

captadas



5.4.2 Capacitar al personal en sus funciones en el area del mercadeo para
aumentar la matricula escolar del Instituto Centro Martinez C.A

El Instituto Centro Martinez C.A. debid realizar el siguiente cambio mediante la
gerencia para incrementar la matricula escolar y obtener mejores ingresos, como lo son el
aumento de personal, y la capacitacion del personal encargado del area de mercadeo,
colocando a una persona con experiencia, ademas de personal en el area de ventas y ventas
online, ya que busco evolucionar como la mejor institucion de atencidon, ser reconocida y

posteriormente ganar posicionamiento.

Una vez realizado esto, el encargado del departamento de ventas y ventas online debieron
realizar reuniones en las cuales tuvieron como objetivo, la capacitacién y mejora de toda
su fuerza de ventas para asi lograr la mayor cantidad de alumnos posibles, usando a su

favor las promociones ya fijadas por la gerencia e ir dando un posicionamiento notable.

Asi mismo la Institucion pudo llegar a cubrir mas territorio en el mercado puesto que
obtuvo el personal altamente calificado para cada area, lo cual disminuyo el sobrecargo del
gerente y duefio en areas que no corresponde y pudieron fijar su maxima atencién a

generar el incremento de matriculas deseado dado fue el caso a tratar.

5.4.3 Establecer la creacion de contenido que origine constantemente la interaccion
directa con el consumidor, destacando sus atributos para crear lealtad y

fidelizar a los representantes y alumnos del Instituto Centro Martinez C.A

El establecimiento de la creacion de contenido que origind interaccién constante, es uno de
los mas grandes potenciadores de ventas online. Puesto que la institucién actualmente que
posea un excelente publicidad en las redes sociales es vital para no dejar decaer el centro
de atencion, gracias a como han transcendido la tecnologia y el rol fundamental que este
posee en el mercado. Es recomendado por uno de los mejores medios de difusion, el boca
a boca, y la experiencia del cliente, que es lo que se busca Centro Martinez, C.A. haberse
dado a conocer, ser recomendado y esto se dio a través de las ventas realizadas y la
interaccion con el publico. Por ende, se fij6 como objetivo el empezar la activacion del
departamento de Marketing digital, donde el encargado debe realizar una comunicacion

directa a través de plataformas digitales (redes sociales) para conocer todas las inquietudes



de los usuarios, programas especiales para nifios y adolescentes, responder dudas e
inquietudes, saber como se encuentra con el servicio ofrecido y si presenta alguna queja
resolverla en la brevedad posible, se utiliz6 como punto clave para el mejoramiento de la
institucion. A través de esto el cliente pudo evaluar diariamente el contenido nuevo pero
de interés, y de esta manera genero un nivel de confianza con los padres o publico
interesado, llegando al punto de la fidelizacion debido a que los usuarios se sintieran
completamente satisfecho con la informacion, estar al tanto que no es un integrantes
comun para la Institucion, y esto fue motivo de que los padre eligieran a Centro Martinez
C.A., como el mejor espacio educativo y lugar de confort principal a la hora de abordar

aprendizaje para sus hijos.

5.5 Factibilidad de la Propuesta

5.5.1 Factibilidad Técnica

El Centro Martinez C.A, visto desde el &mbito técnico estaba en condiciones éptimas para
implementar la propuesta. Desempefiando un gran porcentaje en el area técnica demostrando
sus capacidades para poder satisfacer a los alumnos cumpliendo sus expectativas y

necesidades.
5.5.2 Factibilidad Operativa

Desde el punto de venta operativo, El Centro de Atencion Martinez C.A cuenta con la
capacidad para la implementacion de la propuesta, ya que tiene el compromiso, lealtad y
motivacion de su personal capacitado existente, siendo un factor determinante e importante

para la operatividad de esta Institucion.

5.5.3 Factibilidad Econdmica

A continuacion, se muestran los recursos econdmicos necesarios para la inversion inicial
de publicidad a través de derivados medios por el tiempo de un mes, los cuales
conformaron los costos necesarios para la implementacion y desarrollo de la propuesta,

que contribuyo a la participacion de la institucion en el mercado actual.
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Cuadro 26. Factibilidad Economica

Inversion Publicitaria Descripcion Costos (USD)
Cunfa radial publicitaria con espacio
Frenesi publicitario en la estacion de 8:00 80
am hasta 12 m.
Impresién Etiquetas, flyer, folletos, volantes y 200
Publicitaria material pop
Talento humano Community manager 60
Spot en Instagram Publicidad pagada para incrementar y 0.72
ganar interaccion
Medios Electronicos Instagram. Publicidad de post por 3 5
dias a nivel regional
Inversion Inicial 345,72 $

Fuente: Campos y Lopez (2021)
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CONCLUSIONES

De acuerdo con la problematica planteada al inicio de esta investigacion y con base al
estudio realizado, se present6 a continuacion el cumplimiento de los objetivos especificos
de la investigacion:

El primero objetivo se basé en diagnosticar la situacion actual en cuanto a la matricula de
alumnos del Centro Martinez C.A., donde se obtuvo informacion sobre las debilidades de
la institucion, que evidencia la falta de manejo de informacion sobre sus debilidades, la
falta de manejo de las redes sociales y la previa organizacion para el correcto
funcionamiento del departamento de mercadeo.

Para la realizacion del segundo objetivo se centrd en la identificacion de los factores
externos e internos que afectan al instituto. Para ello se realizaron los anélisis PCl, POAM
Y DOFA. Donde luego de realizaron sus respectivos andlisis, se pudo evidenciar que el
Centro Martinez C.A., Posee grandes debilidades como lo es la falta de inversion
publicitaria, el incorrecto manejo de la tecnologia y publicidad, las cuales son poco
atractivas. De igual forma, se obtuvo conocimiento de sus fortalezas las cuales favorecieron
al centro educativo como lo es, ser una gran Institucion completamente genuina y con su
personal profesional y apto en el area de la Educacién Especial. Al haber obtenido toda la
informacién del Centro, por ultimo, se realizaron cruces entre las variables de mayor
relevancia para los investigadores, de los cuales surgieron estrategias que facilmente se
pudieron aplicar a la institucion para mejorar su funcionamiento, aumentar su matricular
escolar y ganar posicionamiento en el municipio San Diego del Edo. Carabobo.

El dltimo objetivo, consistio en la realizacion de un plan estratégico de marketing
promocional para aumentar la Matricula escolar del Centro Martinez C.A, la propuesta se
baso en 5 estrategias, el plan fue ejecutado con la informacion necesaria tales como: el
recurso, el seguimiento, el costo de la programacion y mas a fin de generar un gran
posicionamiento en el mercado. Ademas se realiz6 una induccion, se definieron los
objetivos, se ilustrd el andlisis de factibilidad y los beneficios que se aportaron para la

aplicacion de esta propuesta.
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RECOMENDACIONES

Para el mejor funcionamiento de las estrategias y tener la capacidad de proporcionar al

publico la mejor experiencia, fue necesario la planificacion en la realizacion de métodos

que siga una lista de lineamientos para garantizar el éxito de la propuesta que se

presentaron a continuacion:

5.5.1.1

5.5.1.2

5.5.1.3

5.5.14

9.5.1.5

5.5.1.6

5.5.1.7

5.5.1.8

Se recomienda el seguimiento constante de la propuesta planteada ya que es
necesario para un aumento medible de la matricula escolar.

Mantenerse al dia con las tendencias y asi elevar el alcance de forma
estratégica mediante ellas.

Para la publicacion de imagenes se debe realizar una escogencia previa
sobre cudles son las que méas expresan todos los atributos del servicio que se
quiere reflejar en la Institucion.

De acuerdo a la creacion del contenido debe ser aprobado, para que el
mismo no exprese algo negativo para el centro educativo y se dé a conocer
de la manera mas apropiada posible, ante el publico.

Se recomienda la revision de lo que se desarrollara con el contenido de la
planeacion para proceder con su actualizacion luego del tiempo estipulado
en el plan.

Crear campafias publicitarias de forma constante siguiendo una
planificacién, en redes sociales para generar y mantener la interaccion con el
usuario y clientes potenciales.

Aumentar los canales de difusion que complementen las redes sociales para
asi tener un gran alcance.

Evaluar constantemente las estadisticas de cada plataforma digital para asi
reconocer que mejorar y poder tener un control de la efectividad de las

estrategias.
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ANEXQOS

ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE DEL INSTITUTO CENTRO MARTINEZ
C.A

1

¢Qué servicios ofrece Centro Martinez C.A dispuestos a los alumnos?

2- ¢Cuantos profesionales laboran actualmente en el Centro de atencion Martinez C.A?
3- ¢Cudl es el aproximado de representantes que frecuentan el instituto?

4- ;Poseen estrategias promocionales?

5- ¢los representantes quedan satisfechos con los servicios educativos?

6- ¢Cree usted que es necesario tener estrategias de promocion?

7- ¢Por qué no poseen estrategias?

8- ¢Considera importante definir una estrategia promocional?

ENCUESTA AL CLIENTES

1- ¢ Conoce los programas educativos que ofrece Centro Martinez C.A?

Sl NO

2- ¢Ha visto al Centro Martinez a través de los medios publicitarios convencionales?

Sl NO

3- ¢El instituto realiza campafias publicitarias de promocidn de los servicios a traves
de las redes sociales?
SI NO

56



4-;Dispone de folletos, banners y flyers para la promocién de los servicios que ofrece el
Instituto Martinez C.A?

Sl NO
5- ¢ Las redes sociales constituyen un recurso valioso para incrementar las matriculas y

captar la atencion de los clientes potenciales?

Sl NO

6-¢Considera Usted que el Instagram seria una aplicacion efectiva para promover la
inclusion y ofrecerle ayuda a los padres que necesiten apoyo e informacion?
Sl NO

7-¢Considera usted que el personal profesional que trabaja en la Institucion esta calificada?
Sl NO

8-¢Cree importante la creacion de estrategias publicitarias y promocionales para
incrementar la interaccion de usuarios?
Sl NO

9-¢Ha tenido una buena experiencia con los servicios que ofrece Centro Martinez C.A?
Sl NO

10-¢ Les gustaria que la institucion realizara actividades (paseos, cine, zooldgico) sin fines
de lucro cada 3 meses?
Sl NO
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