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INTRODUCCION

El presente proyecto es elaborar un plan de marketing mix para laempresa CEC-EDUKRE
centro de capacitacion y soluciones elearning, para posicionar la marca a nivel nacional afio
2023 esta es una empresa legalmente registrada en la Superintendencia de Compafiias como
una compafiia limitada, constituida desde el 16 de octubre del 2016 para elaborar el plan de
marketing mix se ha considerado las siguientes estrategias, de las 4 Ps como es el Producto
investigado cuales son las nuevas tendencias del conocimiento empresarial para disefiar un
plan de capacitacion y poder ofertar en el mercado, la segunda P es el Precio que va de
acuerdo a las caracteristicas del mercado, en lo que se refiere a la respuesta de los
demandantes y de la competencia, la tercera P es la Plaza se establecera estrategias para
llegar con los cursos donde el cliente requiera, y por ultimo tenemos la Publicidad y
promocion se disefiara una pagina web para tener presencia en las redes sociales. Con todas
estas estrategias se espera ser reconocida en el mercado y tener mejores oportunidades de

laborales.
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ABSTRACT

The present project is to develop a marketing mix plan for the company CEC-
EDUKRE training center and elearning solutions, to position the brand nationwide
in 2023. This is a company legally registered in the Superintendency of
Companies as a limited company, constituted since On October 16, 2016, to
prepare the marketing mix plan, the following strategies have been considered, of
the 4 Ps, such as the Product investigated, which are the new trends in business
knowledge to design a training plan and be able to offer in the market, The second
P is the Price that goes according to the characteristics of the market, in what refers
to the response of the plaintiffs and the competition, the third P is the Place,
strategies will be established to arrive with the courses where the client requires ,
and finally we have Advertising and promotion, a web page will be designed to
have a presence in social networks. With all these strategies, it is expected to be
recognized in the market and have better job opportunities.
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CAPITULOI

1. ANTECEDENTES

1.01. CONTEXTO

Desde una perspectiva global, la distincion entre capacitacion y desarrollo se hace
sumamente imprecisa (Werther y Davis, 1995). Sin embargo, puede afirmarse que capacitar
-en términos generales- significa ayudar a los adultos a aprender, mientras que desarrollar
significa apoyar, a esos mismos adultos, en el proceso de gestion del crecimiento de sus

propias capacidades (Margolis y Bell, 1986).

La capacitacion brinda a los miembros de la empresa la oportunidad de adquirir
conocimientos y habilidades nuevas (Bohlander, 12 edicion). La capacitacion depende de la
organizacion o de la empresa y de las necesidades que tiene para desarrollarse en el campo

del conocimiento.

EDUKRE CENTRO DE CAPACITACION Y SOLUCIONES ELEARNING CIA. LTDA.
es una empresa legalmente registrada en la Superintendencia de Compafiias como una
compafiia limitada, constituida desde el 16 de octubre del 2016; - inscrita en el Servicio de
Rentas Internas desde el 11 de noviembre del 2016, hasta la actualidad, la misma que dentro
de las actividades econdmicas aprobadas por las entidades antes mencionadas tiene la
ENSENANZA en diferentes &mbitos, Asi como también poseemos un registro en el portal

de Compras Publicas autorizados para ser proveedores de las instituciones del estado.

Actualmente NO dispone de un servicio de oferta de cursos de educacién continua que se
brinden mensualmente, por lo le impide conta con un equipo de trabajo permanente, todos
los docentes y personal administrativo se contratan temporalmente para la ejecucion de cada
proyecto, tampoco tiene un plan de marketing digital para tener visibilidad en las redes

sociales.
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1.02 JUSTIFICACION

El presente proyecto es realizar un plan de marketing mix para la empresa CEC-
EDUKRE CENTRO DE CAPACITACION Y SOLUCIONES ELEARNING,
PARA POSICIONAR LA MARCA A NIVEL NACIONAL ANO 2023”, ya que
en la actualidad no existe un plan de marketing mix que ayude a posicionar la marca
en el mercado nacional, por lo que se pierde muchas oportunidades de negocios con
organizaciones e instituciones que desean capacitar a sus colaboradores y con la
sociedad potencialmente activa, con este proyecto se establecerd estrategias del
marketing mix utilizando las 4 Ps como es el Producto investigado cuales son las
nuevas tendencias del conocimiento empresarial para disefiar un plan de capacitacion
y poder ofertar en el mercado, la segunda P es el Precio que va de acuerdo a las
caracteristicas del mercado, en lo que se refiere a la respuesta de los demandantes y
de la competencia, la tercera P es la Plaza se establecer estrategias para llegar con
los cursos donde el cliente requiera, y por ultimo tenemos la Publicidad y promocién
se disefiara una pagina web para tener presencia en las redes sociales. Con todas estas
estrategias se espera ser reconocida en el mercado y tener mejores oportunidades de

laborales.
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1.03Definicién del Problema Central

En la empresa “EDUKRE” se planifica realizar un Plan de Marketing Mix para ofertar sus

cursos de capacitacion.

1.03 Tabla 1Matriz T

SITUACION EMPEORADA SITUACION ACTUAL SITUACION MEJORADA

No ser reconocida en el

. mercado. por tener unal Serreconocida en el mercado e incremento
No ser contratada para realizar cursos lo que .
. . carencia de un plan de| de contratos para dictar cursos tanto en el
puede ocasionar el cierre de la empresa

marketing sector pUblico como privado
FUERZA IMPULSADORA I [PC| | PC FUERZA BLOQUEADORA
Desarrollar un plan de marketing mix Carencia de colaboracion de la
para el incremento de ventas 1 5 4 1 administracion.

No identificar con claridad su nicho de

Realizar un estudio de mercado 2 5 4 1 negocio
Poner un presupuesto para el plan de Presupuesto insuficiente para poder
marketing mix 2 4 5 1 realizar el plan de marketing

inasistencia de los colaboradores a las

Capacitar a todos los colaboradores 2 5 5 2 |convocatorias de capacitacion

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Investigacion propia
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1.02.01 ANALISIS MATRIZ T

La Matriz T se realiza para identificar la situacion actual de la microempresa sobre
todo el proceso desde el planteamiento del problema, con las fuerzas impulsadoras y la
fuerza bloqueadora. Nuestra primera fuerza impulsadora es realizar un plan de marketing
mix esto ayudara a que la empresa EDUKRE pueda ser reconocida en el mercado y lograr
conseguir mas contratos para realizar cursos tanto en las instituciones publicas como
privadas, teniendo como fuerza bloqueadora la carencia de colaboracion de la

administracion

La segunda fuerza impulsadora es realizar un estudio de mercado para poder
establecer el plan de marketing mix generando un supuesto como fuerza bloqueadora que
puede ser la mala identificacién del nicho de mercado que la empresa busca y no tener

impacto en la publicidad.

La tercera fuerza impulsadora es poner un presupuesto suficiente para poder realizar
de manera permanente el plan de marketing, Como fuerza bloqueadora se mencion que es

insuficiente el presupuesto aprobado

La cuarta fuerza impulsadora es realizar procesos de capacitacion permanente al
personal par que oferten los cursos de acuerdo a las necesidades de los clientes. Como
fuerza bloqueadora tenemos el desinterés que pueden tener los colaboradores en asistir a
las capacitaciones.
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CAPITULO 11

2.01 Mapeo de Involucrados

El andlisis de los involucrados es una herramienta imprescindible para elaborar las
estrategias de implementacion de cualquier proyecto. Entendiendo como proyecto, desde
una decision o una simple politica hasta las mas complejas obras que se nos pudieran

ocurrir.

Se trata de individuos u organizaciones que estan activamente relacionados con el
proyecto y tienen interese que puedan afectar de manera positiva o negativa, los resultados

de sus ejecuciones, (Jiménez, 2012)

2.01.01 Figura No. 1 MAPEO DE INVOLUCRADOS

Empresa
EDUKRE

Ministerio de sociedad

Carencia de un
plan de marketing

Trabajo

EMPRESAS
PUBLICAS

Figura 1Mapeo de Involucrados

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Investigacion propia
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2.02 Matriz De Analisis De Involucrados

Antes de empezar a planificar, identificar o comenzar el desarrollo del proyecto, es
indispensable que sepamos que alcance e interés despertard en las personas, 0 empresas

involucradas.

Los involucrados en el proyecto son todas las personas que conforman la empresa en
la cual se esta desarrollando el proyecto, hablamos del equipo de trabajo, clientes,

propietario.

La matriz de involucrados es una herramienta que nos permite analizar de manera

estratégica la implementacion del proyecto.
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2.02.01 Matriz de Analisis de Involucrados Tabla 2Matriz del analisis de involucrados

RECURSOS
ACTORES INTERESES SOBRE EL INTERESES SOBRE EL CONFLICTOS
PROBLEMAS PERCIBIDOS MANDATOS Y
INVOLUCRADOS PROBLEMA PROYECTO POTENCIALES
CAPACIDADES
EMPRESA Posicionamiento de la marca - - Ley del Codigo de Trabajo .
en el mercado para conseguir Carencia de un plan de r_garketlng: Ley de la Superintendencia Conliar_ con  estrategias de No aplicar el plan de marketing
EDUKRE més Convenios de | Mix y no ser reconocido en el | o compafias marketing para ser una empresa del proyecto
o mercado o reconocida en el mercado '
capacitacion. Capacitaciones
Tener mas oportunidades de No poder capacitarse de manera | Ley del Codigo de Trabajo Contar con una empresa de Que los precios de los cursos no
SOCIEDAD capacitaciones con  una P P y g ! capacitacion de calidad a menor pré
- permanente - sean accesibles.
empresa de prestigio precio
Ley del Cédigo de Trabajo
. . Ley de la Superintendencia | Que se aplique de la mejor .
DOCENTES Trabajar en una empresa que | Carencia_de contratos con la de compafifas manera las estrategias de Que no tenga impacto las
les de estabilidad laboral empresa EDUKRE o . . estrategias de marketing mix
Capacitaciones marketing mix
MINISTERIO DE i i
Que las empresas capaciten a Desinterés de las empresas en | Ley de la Constitucion Que existan empresas que|Que I_as empresas  de
sus colaboradores de manera capacitar a sus empleados Lev del Codiqo de Trabaio brinden  capacitaciones  de | capacitaciones no cumplan con
TRABAJO permanente. P P y g ! calidad las expectativas de las empresas
EMPRESAS Que existan empresas
CS:tégrir?gg gazeriﬁ?gesg: Alto costo para poder capacitar a | Ley de la Constitucion posicionadas en el mercado | Que los clientes cambien de
PUBLICAS g sus colaboradores Ley del Codigo de Trabajo | nacional con servicios de calidad | proveedores

capacitacion

a precios accesibles

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Propia de investigacion
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CAPITULO 111

3.01. ARBOL DE PROBLEMAS

Se puede definir al arbol de problemas como una herramienta practica que permite
identificar con mayor precision y objetividad el problema percibido dentro de la empresa
EDUKRE en el cual se identificaran las principales causas que generan efectos negativos

que afectan de manera directa a la empresa.

El arbol de problemas es una técnica de andlisis que puede ser utilizada en la
planificacion con un marco ldgico, en el diagndstico participativo o como punto de

partida para la asesoria participativa” (Grundemann & Stahl, 2003, pag. 17).

10
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3.01.01 Figura No. 2 Arbol de problemas

PROBLEMA CENTRAL

Figura 2Arbol de problemas

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Propia de investigacion
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3.01.02. ANALISIS DEL ARBOL DE PROBLEMAS.

Mediante la realizacion del analisis del arbol de problemas entre las principales
causas encontramos que existe desactualizacion de conocimiento en las nuevas estrategias
digitales, por esta razon sus estrategias no son las mas adecuadas para poder posicionar
la empresa en el mercado, el no tener un plan de accion anual hace que no estén
organizados y no existan lineamientos claros sobre los objetivos de la empresa, no le dan
importancia al marketing por esta razon no se considera un presupuesto para publicidad,
de igual manera no se a realizado un estudio de mercado para investigar cuales son las

nuevas tendencias del conocimiento que requieren las empresas.

Como efectos se puede determinar que la carencia de publicidad hace que no se
pueda conseguir mas clientes lo que ocasiona un alto riego para la empresa que puede
tender a fracasar en un futuro, esto hace que tampoco exista estabilidad laboral de todos
sus colaboradores, por lo que desmotiva en la productividad y se dafia la imagen

empresarial.

3.02. ARBOL DE OBJETIVOS

El arbol de objetivos es la interpretacion positiva del arbol de problemas, permite
identificar las areas concretas de intervencion en las que se plantea el problema
propuesto. Es importante revisar y analizar cada problema negativo para convertirlo en
un objetivo positivo que proporcione soluciones al mismo, de esta manera los efectos se

convierten en fines y las causas en medios (Martinez & Fernandez, 2010).

“El arbol de objetivos permite describir la situacion futura a la que se desea llegar
una vez que se han resuelto los problemas” (Ortegon, Pacheco, & Prieto, 2005, pag. 17).
Una vez construido el arbol de objetivos es necesario analizar las relaciones de medios
y fines que se han establecido para garantizar que la aplicacion de la propuesta del

proyecto y poder cumplir con el proposito.
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3.02.01 FIGURA No. 3 ARBOL DE OBJETIVOS

==

PROPOSITO

Figura 3Arbol de objetivos

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Propia de investigacion
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3.02.03. ANALISIS DEL ARBOL DE OBJETIVOS

Mediante la estructura del arbol de objetivos nos permite indicar los medios que
nos puede ayudar a cumplir el propdsito del proyecto y asi ayudar a la microempresa a
cumplir sus finalidades, por lo que se han establecido algunos medios como realizar el
plan de marketing mix dando énfasis en las 4 Ps y de esa manera tener estrategias claras
que ayudaran a mejor las ventas y a posicionar a la microempresa de igual manera
realizar un estudio de mercado para saber que herramientas publicitarias se pueden
utilizar para que tenga impacto los contenidos publicitarios otor de los medios es
establecer un presupuesto para poder aplicar de manera eficiente el plan de marketing.

Como finalidades se puede mencionar lo mas importen que es de lograr posicionar
la microempresa en el mercado para conseguir nuevos clientes, de esa manera mejorar
la situacién econdmica de la microempresa para esto se tiene que realizar publicidades
en redes sociales, tener productos innovadores con precios competitivos y de esa manera

poder tener una ventaja competitiva con la competencia.
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CAPITULO IV

4.01 Figura No. 3 DIAGRAMA DE ESTRATEGIAS

Dentro del diagrama de estrategias se puede evidenciar cada uno del proceso para
obtener una mejor toma de decisiones en actividades designadas a los colaboradores de

manera que facilite el cumplimiento de objetivos y metas propuestos por la organizacion.

Mejorar los ingresos econémicos consiguiendo nuevos clientes, con docentes
empoderados de la institucion y tener presencia en las redes sociales con
FINALIDAD publicidad actualizada para mejorar el mercado

Contar con Plan de marketing para la empresa EDUKRE

PROPOSITO
COMPONENTES
: : @
Realiva Extateni 2. Estudiar la tendencia de 3. Establecer el
. Realizar Estrategias
. contenidos en las capacitaciones Presupuesto anual para
de marketing mix el plan de marketing
modernas
A
2.1 Realizar reuniones con los 3.1 Realizar un estudio de
1.1 Realizar un estudio de . ’
creativos. y proveedores costos para la publicidad y
mercado.
promociones

2.2 Seguimiento de la

1.2 Identificar oportunidades 3.2 Aprobar el presupuesto

campafia. Publicitaria y de

de negocio para el plan de marketing

promaociones

Figura 4Diagrama de Estrategias

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Propia de investigacion
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MATRIZ DEL MARCO LOGICO

FINALIDAD
Mejorar los ingresos econémicos
consiguiendo nuevos clientes, con docentes
empoderados de la institucion y tener
presencia en las redes sociales con publicidad
actualizada para mejorar el mercado

INDICADORES

Para el afio 2025 incrementar en un
50% el nimero de clientes frecuentes
para educacion continua,

MEDIOS DE VERIFICACION

Contratos, reporte, declaracion al .

Estudio de mercado

SUPUESTOS
Los clientes cambian de proveedor
en capacitacion en el proximo afio

PROPOSITO

Contar con Plan de marketing para la
empresa EDUKRE

Incremento del 15% en el
posicionamiento de la microempresa
para el afio 2024

Informe estadistico y encuesta a
clientes

No se cumple con las expectativas
del plan de marketing digital

COMPONENTES 1. Realizar estrategias de
marketing mix
2. Estudiar la tendencia de contenidos en las

capacitaciones modernas

3. Establecer el presupuesto anual para el plan
de marketing.

Para el afio 2024 cumplir al 100%
del plan de marketing

Publicidad subida en los contenidos
para las redes sociales de manera
secuencial con presupuesto fijo
Sabiendo lo que necesitan las
empresas

Facturas de ventas- reporte de
inversion. Estudio de mercado

Las nuevas estrategias del plan de
marketing con los contenidos no
generan nuevas expectativas en los
clientes

ACTIVIDADES
1.1 Realizar un estudio de mercado.
1.2 Identificar oportunidades de negocios
2.1 Realizar reuniones con los creativos y
proveedores
2.2 Seguimiento de la campafia. Publicitaria y
de promociones
3.1 Realizar un estudio de costos para la
publicidad y promociones

3.2 Aprobar el presupuesto

PRESUPUESTO
11 $ 200
3.2 $ 800

TOTAL $1000

Contratos facturas de compra y
facturas de ventas - listas de
clientes y proveedores

No poder lograr el plan de marketing
mix por carencia de presupuesto

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Propia de investigacién
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CAPITULO V
5. PROPUESTA

5.01Antecedentes

EDUKRE CENTRO DE CAPACITACION Y SOLUCIONES ELEARNING CIA.
LTDA. es una empresa legalmente registrada en la Superintendencia de Compariias como
una compafia limitada, constituida desde el 16 de octubre del 2016; - inscrita en el
Servicio de Rentas Internas desde el 11 de noviembre del 2016, hasta la actualidad, la
misma que dentro de las actividades econémicas aprobadas por las entidades antes
mencionadas tiene la ENSENANZA en diferentes ambitos, Asi como también poseemos
un registro en el portal de Compras Publicas autorizados para ser proveedores de las

instituciones del estado.

En vista de las necesidades que se han presentado en estos afios y sobre todo a partir
de la pandemia, donde se hizo tendencia utilizar la tecnologia en todos los ambitos sobre
todo en el sistema educativo ya que la educacion no puede paralizarse y se lo realizo
mediante algunas las plataformas como Zoom y Teams.

Muchos docentes y estudiantes no estuvieron preparados para utilizar las
plataformas lo que ocasiono retardos y mal servicio, de igual manera en la actualidad se
ofertan casi todos los servicios y productos por redes sociales y la empresa EDUKRE no
tiene presencia de igual manera no tienen un plan de acciéon en marketing lo que genera

perdida de oportunidades en posicionar la empresa.

5.02 Objetivos

5.02.01 Objetivo general

Elaborar un plan de marketing mix para posicionar la empresa EDUKRE en el

mercado y lograr conseguir més clientes.
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5.02.01 Objetivos especificos

Realizar un andlisis de la situacion actual de la empresa por medio de una matriz
FODA.
Realizar un adecuado manejo de material publicitario

Proponer estrategias para lograr el posicionamiento de la empresa en el mercado.

5.03 Contenido del Plan de Marketing

Al elaborar un plan de marketing no existe un marco definido ni un formato unico,

ya que depende de la actividad a la va dirigida, puede ser este el lanzamiento de un

producto o servicio o promocionar la marca de la empresa.

Un plan de marketing debe contener los siguientes aspectos fundamentales que le

permitiran su acertada aplicacion y lograr el éxito deseado para la empresa.

Anadlisis Situacional de la empresa, su status dentro del mercado y su situacion
actual de la competencia.

Analisis FODA, el mismo que contiene fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa, que permitiran en lo posterior definir las alternativas de
mejora que contendré el plan de marketing mix para el beneficio de la empresa.
Objetivos financieros y mercadotécnicos, los cuales permitiran en el primer caso
obtener un mayor nivel de rentabilidad y en el segundo un posicionamiento de la
marca dentro del mercado.

Estrategias de marketing, en las cuales se hacen un plan amplio de las acciones a
seguir para el mejoramiento de la microempresa dentro del mercado.

Dentro de las estrategias se considera la Joya que se va a vender a los clientes para
un mayor nivel de satisfaccion, el precio que se va a cobrar por el producto y
mejorar el como va a llegar el producto al cliente, las promociones que se van a
utilizar para lograr el mayor nivel de impacto y preferencia frente a la
competencia.

Tacticas de marketing, las mismas que entran en un plan de accion de las

estrategias antes mencionadas, para determinar el tiempo en el que se van a
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realizar, el lugar, las personas que estaran a cargo del mismo y el presupuesto que
conllevara dichas actividades.

e Programa financiero, en el cual se podra determinar los ingresos que percibe la
empresa por los servicios realizados y los egresos que la empresa como son los
gastos fijos y gastos corrientes, lo cual permitira conocer de forma acertada la
utilidad neta de la empresa.

e Cronograma, el cual viene a ser un calendario de las actividades a realizar por
parte de la empresa, las mismas que pueden ser semanales 0 mensuales acorde a
las necesidades del mercado.

e Monitoreo, el cual permitird dar un seguimiento a las actividades realizadas y

logros alcanzados para una futura evaluacion.

5.04 Figura No. 4 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA
EDUKRE CENTRO DE CAPACITACION Y SOLUCIONES ELEARNING

CIA. LTDA
GERENTE
CONTADORA
| |
Dep. de Dep.
MARKETING DOCENTES ADMINSTRATIVO

Figura 50rganigrama

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Propia de investigacion
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Dentro de la empresa “EDUKRE” estd la Gerente, la misma que tiene las

siguientes funciones:

Planificar los objetivos que busca la empresa, para poder posicionar la marca en
el mercado. Dichos objetivos no solo son econdmicos sino también de brindar una
calidad en el servicio.

Organizar y dirigir como poder llegar a las metas a corto plazo a fin de garantizar
la consecucion de los objetivos. Para ello debera definir procesos y estrategias que
todo el equipo de trabajo deberd cumplir.

Controlar y evaluar las actividades sugeridas con los resultados obtenidos a fin de
determinar cambios y tener un mejoramiento continuo de la empresa.

También esta la contadora que es externa ya que no pertenece a la empresa la
misma que se encarga de registrar los ingresos y egresos de la empresa, asi como
también realizar todos los pagos a proveedores y al personal de la empresa, pagar
los impuestos realizar la gestion para tener todos los permisos de funcionamiento
al dia.

El departamento de marketing su funcion principal es conseguir clientes y
posicionar la marca, también realizar estudios de mercado continuamente para
buscar nuevas estrategias y que la empresa sea competitiva de acuerdo a las
nuevas tendencias.

Los docentes son quienes brindan el servicio de forma directa, tienen que
planificar el curso y las horas clases, hacer un seguimiento de los participantes y
presentar informes de acuerdo a lo requerido.

Departamento administrativo este encargo de la logistica, la limpieza, el cuidado
de los bienes, y del apoyo administrativo.
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5.05 MARCO TEORICO

¢ Qué es el Plan de Marketing?
Los autores (Kerin, 2009) sefialan que “es como un mapa de las actividades de

marketing de una organizacion en un periodo futuro especificado” (p.174).

¢ Qué es Marketing?

El concepto que dio origen al mercadeo o marketing (1950, Harvard, Theodore
Levitt), fue el de orientar los productos al grupo de compradores (mercado meta) que los
iba a consumir o usar. Junto con ello se dirige los esfuerzos de promocién a las masas
(mass marketing) por medio de los medios masivos que comienzan a aparecer (cine, radio,
television, internet). Y de aqui surge el concepto de marketing que dice que el logro de
las metas de la organizacion depende de determinar las necesidades y deseos de los
mercados metas y proporcionar las satisfacciones deseadas de forma mas eficaz y

eficiente que la de los competidores.

¢Marketing Digital es?

El Marketing Digital es una nueva area de negocios en el mundo de Internet. Si una
marca no esta en la web simplemente no existe, de ahi derivan los nuevos puestos de
trabajo como Community Manager y Social Media manager. Las redes sociales como
Facebook, Twiter, Linkedin, Instagram son una nueva forma de llegar al cliente; muchas
veces las personas piensan gque estos son los principales medios para poder comercializar
un producto, pero también es necesario contar con un sitio web y el apoyo de e-mail

marketing. (Pablo Segovia, 2011)
Proveedores
El autor (Nunes, 2012) define a los proveedores como “una entidad que pone a

disposicion de otra entidad un determinado producto o servicio” (p.15).

Existen varios tipos de proveedores, tanto de bienes como de servicios, por

ejemplo, de energia, de servicios médicos, juridicos, de bienes de consumo, etcétera, en
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la medida que las empresas lo necesiten para entregar a los consumidores o usuarios

productos o servicios de Optima calidad.

Mercado

El autor del libro Marketing (Kotler, 2010) define, “un mercado es el conjunto de
compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten una
necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion de

intercambio” (p.5).

Competencia

Segun el autor (Galbraith, 2008) afirma “es la situacion en la que existe un
indeterminado numero de compradores y vendedores, que intentan maximizar su
beneficio o satisfaccion, y en la que los precios estan determinados Unicamente por las

fuerzas de la oferta y demanda” (p.3).

La competencia entonces es cuando existe un bien y a su alrededor estan varios

ofertante, asi como demandantes dentro de un mercado especifico.

Anélisis FODA

El autor (Porter, 1998) nos dice “las fortalezas y oportunidades son, en conjunto,
las capacidades, esto es, los aspectos fuertes como débiles de las organizaciones o
empresas competidoras (productos, distribucién, comercializacion y ventas, operaciones,
investigacion e ingenieria, costos generales, estructura financiera, organizacion, habilidad

directiva, etc)” (p.11).

Estudio de Mercado

Concepto.- El autor (Malhotra, 2008) en su libro El Estudio de Mercado clasifica
al estudio de mercado como “un tipo de investigacion descriptiva (tipo de investigacion
concluyente que tiene como objetivo principal la descripcion de algo, generalmente las
caracteristicas o funciones del mercado), asi como lo son tambien: los estudios de

participacion, los estudios de analisis de ventas, los estudios de imagen, etc” (p.11).

Pagina web. - Se entiende al conjunto de informacion que un sitio web muestra en una
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pantalla, incluyendo a la totalidad de sus elementos (textos, imégenes, contenidos

multimedia, entre otros).

Capacitacion. - Es definida como una actividad que debe ser sistémica, planeada,
continua y permanente que tiene el objetivo de proporcionar el conocimiento necesario,
y desarrollar las habilidades (aptitudes y actitudes) necesarias para que las personas que
ocupan un puesto en las organizaciones puedan desarrollar sus funciones y cumplir con
sus responsabilidades de manera eficiente y efectiva. Esto es, en tiempo y en forma
(Garcia, 2014, p. 4).

5.06 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
5.06.01 Tipos de investigacion

5.06.01.01 Método Cuantitativo: se centra en los hechos o causas del fendmeno
social, con escaso interés por los estados subjetivos del individuo. Este método utiliza
el cuestionario, inventarios y anélisis demogréaficos que producen nimeros, los cuales
pueden ser analizados estadisticamente para verificar, aprobar o rechazar las relaciones
entre las variables definidas operacionalmente, ademas regularmente la presentacion de
resultados de estudios cuantitativos bien sustentada con tablas estadisticas, gréaficas y un
analisis numérico. (Pefiuelas, 2010)

5.06.01.02 Método Cualitativo: el método de investigacion cualitativa es la
recogida de informacion basada en la observacion de comportamientos naturales,
discursos, respuestas abiertas para la posterior interpretacion de significados. (Taylor,
1986)

5.06.01.03 Metodo Descriptivo: la investigacion descriptiva consiste en llegar
a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a traves de la
descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no se limita
a la recoleccion de datos, sino a la prediccion e identificacion de las relaciones que

existen entre dos o0 mas variables. Los investigadores no son meros tabuladores, sino
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que recogen los datos sobre la base de una hipotesis o teoria, exponen y resumen la
informacion de manera cuidadosa y luego analizan minuciosamente los resultados, a fin
de extraer generalizaciones significativas que contribuyan al conocimiento. (Meyer,
1944).

5.06.02 Etapas de la Investigacion

v Realizar el diagnéstico de la situacion actual de la empresa “EDUKRE”,
realizando un analisis de las causas mas representativas que generan el realizar un
plan de marketing mix, a través de encuestas aleatorias a clientes que compran

joyas.

v" Desarrollar la propuesta del plan de marketing mix para la empresa “EDUKRE

con la finalidad de mejorar el posicionamiento de la marca a nivel nacional.

Para aplicar el plan de marketing mix para la empresa “EDUKRE”, para
posicionar la marca a nivel local se utilizardn publicidad virtual en todas las redes

sociales.

5.06.03 Poblacion y Muestra

Poblacion. -Es un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacién. Esta queda

delimitada por el problema y por los objetivos del estudio. (sampieri, 2003)

Muestra. -La muestra es una representacion significativa de las caracteristicas
de una poblacion, que bajo, la asuncién de un error (generalmente no superior al 5%)
estudiamos las caracteristicas de un conjunto poblacional mucho menor que la poblacion

global. (Tamayo, 1997).
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5.06.04 Formula para calcular la muestra

5.06.04.01 Poblacion: La presente investigacion se aplicara a un disefio de plan
de marketing mix para la empresa “EDUKRE”, teniendo como sujetos de investigacion

a las empresas publicas y privadas.

Tabla 4Tamafio de la poblacionTabla 5Pregunta 1

TAMANO DEL UNIVERSO O POBLACION No.

Empresas privadas a nivel nacional 867.106
Empresas publicas a nivel nacional 4.006
TOTAL DE LA POBLACION 871.112

Para realizar el célculo de la muestra debemos aplicar la siguiente formula basados
en la PEA y sus datos anteriormente mencionados.

La formula para determinar el tamafio de la muestra es:

3 Z°XPxQxN
Te(N—1)+ZZxPxQ

n

n= Tamafo de la muestra

N= Universo

Z= Nivel de confiabilidad, que sera 1,96
P= Probabilidad a favor

Q= Probabilidad en contra

e= Margen de error que sera 0,4

n= (1,96) (0,50) (0,50) 871.112
(0,16) (871.112-1) + (1,96) (0,50) (0,50)

n= 426.844
139.377.76+ 0,49
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n= 306

La muestra a encuestar es de 306

5.07 Herramientas de la investigacion
5.07.01 Técnica de recoleccién de datos

5.07.01.01 Entrevista: La ventaja esencial de la entrevista reside en que son los
mismos actores sociales quienes proporcionan los datos relativos a sus conductas,
opiniones, deseos, actitudes y expectativas, cosa que por su misma naturaleza es casi
imposible de observar desde fuera. Nadie mejor que la misma persona involucrada para
hablarnos acerca de todo aquello que piensa y siente, de lo que ha experimentado o
proyecta hacer (Sabino, 1992, pag. 27).

5.07.01.02 Encuesta: La encuesta es un procedimiento que permite explorar
cuestiones que hacen a la subjetividad y al mismo tiempo obtener esa informacién de un
numero considerable de personas, asi, por ejemplo: Permite explorar la opinién pablica
y los valores vigentes de una sociedad, temas de significacion cientifica y de importancia

en las sociedades democraticas (Grasso, 2006, pag. 15).
5.08 Justificacion de la metodologia de investigacion

Para la realizacion de este proyecto en la empresa EDUKRE utilizara la encuesta
que es una herramienta de gran utilidad para poder obtener datos reales y saber cuales

son las expectativas de los clientes potenciales se utilizan un cuestionario de 7 preguntas.
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5.09 Modelo de encuesta a realizar

MODELO DE ENCUESTA
e Sirvase contestar la siguiente encuesta que ayudara a realizar un estudio de
mercado para la empresa “EDUKRE” la misma que busca conocer la

necesidad que tienen las empresas en capacitacion.

Tipo de empresa

A) Publica [ ] B) Privada [ | C) Mixta [ |

Nombre de la empresa:

Actividad de la empresa
a) Servicio D b) Produccion D c) Comercio D

1.- ¢ Sabe usted que la capacitacion es un derecho que esta en la ley?

st [ ] NO [ ]

2.- ¢Sabe usted que la empresa “EDUKRE” es un centro de capacitacion y

soluciones e-learning?

st [] NO [ ]

3.- ¢Cuantas veces al afio capacita a sus colaboradores?

1] o[ ] 3omas[ | nunca [_|

4.- ¢ Que tipo de cursos se dictan en su empresa?
Técnicos [ | Especializacion [ ] valores [ | Nosedictan [_]

5.- ¢ Su empresa tiene presupuesto para capacitacion?
Siempre D Casi siempre D A veces D Nunca D

6.- ¢Contrataria usted a una empresa especializada en capacitacion?

Si D Tal Vez D No D
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7.- ¢Por cual de las siguientes redes sociales le gustaria recibir informacién sobre

los cursos que ofertamos?

nDDD ,D* o 90

8.- ¢ En qué modalidad le gustaria recibir los cursos?

En su propia empresa []
En las aulas de EDUKRE D
De manera virtual D

Gracias por su colaboracion.
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5.3.4 Tabulacién de las preguntas de la encuesta

1.- ;Sabe usted que la capacitacion es un derecho que esta en la ley?

Tabla No. 5 Pregunta No. 1

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
Si 285 93%
No 21 7%

Elaborado por: Juan Camacho

1.- ;Sabe usted que la capacitacidn es un derecho que esta en
la ley?

m Si

® No

Grafico 1pregunta 1

Elaborado por: Juan Camacho

Andlisis

En la primera respuesta podemos constatar que el 93% de los encuestados conocen

que es un derecho la capacitacion, lo cual resulta OPORTUNIDAD para la empresa.
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2.- ¢Sabe usted que la empresa “EDUKRE” es un centro de capacitacion y

soluciones e-learning?

Tabla 6 pregunta 2

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
Si 21 7%
No 285 93%

Elaborado por: Juan Camacho

éSabe usted que la empresa “EDUKRE” es un centro de

capacitacion y soluciones e-Iearning?

= 1 vez al afio

= 2 veces al afio

Gréafico 2pregunta 2

Elaborado por: Juan Camacho

Anélisis
En la segunda respuesta podemos constatar que el 93% de los encuestados NO
conocen a la empresa “EDUKRE” lo que es una AMENAZA pero nos determina que es

importante realizar un plan de marketing para lograr ser reconocida en el mercado
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3.- ¢ Cuantas veces al afio capacita a sus colaboradores?

Tabla 7 pregunta 3

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
1 vez al afo 90 29%

2 veces al afio 26 9%

Mas de 3 veces al afio 7 2%

Nunca 183 60%

Elaborado por: Juan Camacho

¢Cuantas veces al afio capacita a sus colaboradores?

= 1 vez al afio

= 2 veces al afio
60%
= Mas de 3 veces al afio

Nunca

Gréfico 3pregunta 3

Elaborado por: Juan Camacho

Anélisis
En la cuarta interrogante planteada podemos identificar que el 60% de las
empresas no les capacitan a sus colaboradores lo que es una OPORTUNIDAD para la

empresa.
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4.- ¢ Qué tipo de cursos se dictan en su empresa?

Tabla 8 pregunta 4

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
Técnicos 18 6 %
Especializacion 56 18 %
Valores 49 16 %
No dictan cursos 183 60 %

Elaborado por: Juan Camacho

é¢Qué tipo de cursos se dictan en su empresa?

= Técnicos
= Especializacion
= Valores

No dictan cursos

Gréfico 4 pregunta 4

Elaborado por: Juna Camacho

Anélisis

Dentro del andlisis de la cuarta pregunta podemos deducir que el 60% de las
empresas encuestadas no invierten en capacitacion esto es una OPORTUNIDAD porque
se les puede inculcar la importancia de capacitar a su personal.
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5.- ¢Su empresa tiene presupuesto para capacitacion?
Tabla 9 pregunta 5

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
Siempre 90 29%

Casi siempre 23 8%

A veces 10 3%

Nunca 183 60 %

Elaborado por: Juan Camacho

¢Su empresa tiene presupuesto para capacitacion?

= Siempre
= Casi siempre
= A veces

60% Nunca

3%

Grafico 5pregunta 5

Elaborado por: Juan Camacho

Andlisis

De los encuestados el 29% si tiene un presupuesto fijo para capacitacion lo que es
una OPORTUNIDAD para la empresa, pero el 60% dice que no tiene presupuesto lo que
le genera un reto para la empresa EDUKRE el motivar a esas empresas para que inviertan

en sus colaboradores.
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6.- ¢ Contrataria usted a una empresa especializada en capacitacion?

Tabla 10 pregunta 6

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
Si contrataria 189 62%

Tal vez contrataria 101 33%

No contrataria 16 5%

Elaborado por: Juan Camacho

Titulo del grafico

N\

= Si contrataria
= Tal vez contrataria

= No contrataria

Gréfico 6 pregunta 6

Elaborado por: Juan Camacho

Andlisis

En el analisis de las preguntas 1 y 2 nos dan la probabilidad del 95% de que si

pueden contratar a laempresa EDUKRE para prestar sus servicios de capacitacion siendo

esta una OPORTUNIDAD.



7.- ¢ Por cudl de las siguientes redes sociales le gustaria recibir informacion sobre los

cursos que ofertamos la empresa “EDUKRE”?

Tabla 11pregunta 7

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
Facebook 190 62%

Instagram 34 11%

Twitter 24 8%

Email 21 7%

WhatsApp 36 12%

Elaborado por: Juan Camacho

3.- éPor cual de las siguientes redes sociales le gustaria
recibir informacidn sobre los cursos que ofertamos la
empresa “EDUKRE”?

M Facebook
0,

8% — W Instagram
Twiter

Email

B Whatsapp

Grafico 7 pregunta 7

Elaborado por: Juna Camacho

Andlisis

En la tercera pregunta podemos identificar el 62% de los encuestados utiliza
Facebook como también por WhatsApp que es el 12% para poder conocer sobre los
servicios que presta la empresa “EDUKRE” Por lo cual este medio digital sera el méas

apto para difundir toda la informacion.
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8.- ¢ En qué modalidad le gustaria recibir los cursos?
Tabla 12 pregunta 8

OPCION RESPUESTA | PORCENTAJE
En su propia empresa 50 16%

En las aulas de EDUKRE 16 5%

En modalidad virtual 240 78%

Elaborado por: Juan Camacho

¢En qué modalidad le gustaria recibir los cursos?

) = En su propia empresa

= En las aulas de EDUKRE

= En modalidad virtual

Gréfico 8 pregunta 8

Elaborado por: Juan Camacho

Anélisis
En la interrogante sobre la forma donde le gustaria recibir los cursos el 78% de
las empresas encuestadas mencionan que les gustaria de manera virtual, lo que ayuda a

que la empresa pueda planificar las ofertas de los cursos de esa manera.
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5.10 Formulacién del proceso de aplicacion de la propuesta
5.10.01 Objetivo general

Elaborar un plan de marketing mix para la empresa “EDUKRE” para lograr un

reconocimiento de marca dentro del mercado de la educacion continua.
5.10.02 Objetivos especificos

e Elaborar las estrategias de marketing con todo el personal de la empresa
e Fortalecer la publicidad en redes sociales.

e Contar con un presupuesto anual para publicidad.
5.10.03 Alcance de la propuesta

e El presente plan de marketing mix esta dirigido a nivel de todo el pais, con el fin
de obtener un mayor posicionamiento en el mercado, mediante la difusion en redes
sociales como medios alternativos de comunicacion, las cuales permitiran una

mayor sociabilizacion de la marca
5.10.05 Importancia de la propuesta

El plan de marketing mix en la actualidad es vital para todas las empresas porque
se constituye en el eje fundamental del mercadeo, que permitiréd tener unas bases sélidas
en el futuro comercial de la empresa. Entonces la aplicacion del plan de marketing en la
empresa “EDUKRE” permitira llevar a cabo planes y estrategias comerciales tanto para
el cliente interno como para el cliente externo, lo cual contribuird con el reconocimiento

de la marca y de esta forma se incrementaran las oportunidades de negocios.
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5.11 Plan de Marketing mix

El plan de marketing mix es una herramienta necesaria para las empresas en la
actualidad dado el entorno competitivo, el cual se puede definir que se convertira en un
documento donde se describe la situacion actual de la empresa “EDUKRE” sus planes,

sus estrategias y las acciones a seguir para llegar a su objetivo.
5.11.01 Analisis del Entorno Comercial

EDUKRE CENTRO DE CAPACITACION Y SOLUCIONES ELEARNING
CIA. LTDA. es una empresa legalmente registrada en la Superintendencia de Compafiias
como una compafiia limitada, constituida desde el 16 de octubre del 2016; ' inscrita en el
Servicio de Rentas Internas desde el 11 de noviembre del 2016, hasta la actualidad, la
misma que dentro de las actividades econdmicas aprobadas por las entidades antes
mencionadas tiene la ENSENANZA en diferentes ambitos, Asi como también poseemos
un registro en el portal de Compras Publicas autorizados para ser proveedores del estado.
EDUKRE CIA. LTDA., es una empresa calificada actualmente en el Ministerio de
Trabajo en la Subsecretaria Técnica de Cualificaciones Profesionales con el Numero.
Resolucién Nro. MDT-SCP-2022-0050 en calidad de Operador de Capacitacion, y como
Organismo Evaluador de la Conformidad con el Nimero: Resolucién Nro. MDT-SCP-
2021-0233.

EDUKRE, esta ubicada en Quito en la Av. General Rumifiahui e Isla San Cristdbal
Edificio sol del Valle oficina 401.

Las soluciones que nuestra empresa ofrece, esta estructurada en un proceso
continuo de enseflanza — aprendizaje, mediante el cual se desarrollan conocimientos,
habilidades, destrezas y actitud que permiten un mejor desempefio profesional, la

metodologia que utilizamos es implementada mediante nuestras lineas de accion:
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1. CAPACITACION EMPRESARIAL

Cursos avanzados, talleres, seminarios con ponentes nacionales e internacionales,
programas planificados de acuerdo a las necesidades especificas de cada cliente 0 a su
vez elaboradas de acuerdo a tendencias actuales en las diferentes areas.

2. CERTIFICACIONES NACIONALES

Certificaciones en Competencias Laborales avaladas por la SETEC y con registro
en la SENECYT.

3. SOLUCIONES ELEARNING

Somos representantes en Ecuador de la Plataforma virtual educativa de origen
argentino y brindamos una gama completa de servicios:
e Ejecutiva Formacion
Plataforma de Gestion de la Formacidn por puestos y perfiles

e Ejecutiva Desemperio
Herramienta para Sistematiza la Gestion del Desempefio

e Ejecutiva Competencias
Gestion de la formacion a partir de Competencias Técnicas

e Campus Virtual
Plataforma LMS para dictado de cursos

e Escuela Suite
Plataforma de Comunicacién y Gestién de material Educativo

e Biblioteca online
Repositorio de Contenidos Educativos

e Videoconferencia
Clases en vivo a través de internet a asistentes remotos.

e Contenidos

Desarrollo de cursos a medida para potenciar y enriquecer la capacidad educativa de una
institucion.

e Hosting

La tranquilidad de disponer en un solo proveedor, todo lo necesario para impulsar su
proyecto de formacion
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EDUKRE, es una empresa comprometida con el desarrollo del conocimiento en
diferentes areas, buscamos cerrar la brecha entre la teoria y la préactica mediante
metodologias adaptadas al mundo altamente competitivo bajo el esquema de “aprender

haciendo”, asi como las herramientas tecnoldgicas actuales de educacion.

En EDUKRE creemos firmemente que el capital humano de nuestros clientes es
el motor principal que nos impulsa al éxito dentro de un ciclo virtuoso de colaboracion y
experiencia. Para ello, creamos soluciones personalizadas y en base a las falencias

desarrollamos proyectos de formacion 6ptimos para cada institucion.

Una vez expresadas las caracteristicas principales de nuestra empresa quedamos a
la espera de ser considerados como una alternativa para brindarles un servicio de calidad

en las areas antes mencionadas.
5.11.02 Anadlisis del Consumidor

El personal de la empresa es el recurso mas importante de una organizacion, es el
motor de la productividad empresa, considerando que su desempefio va a marcar la
diferencia entre conseguir los objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo. Y
sabiendo que es quien marcara la diferencia en ante la competencia ya el ser humano es
unico y no puede haber otro igual. Es asi que invertir en formacion profesional o
capacitandoles con cursos para fortalecer sus conocimientos es el valor agregado mas
importante para la empresa ya que serd un colaborar mas motivado y productivo entonces
la capacitacion es para el personal es una tarea fundamental, porque le permite al recurso
humano dotarse de herramientas, para cumplir con sus funciones en diferentes contextos
y adaptarse a las necesidades correspondientes, asi como alcanzar sus aspiraciones
personales. Al implementar procesos continuos de instruccion se apuesta por un

desarrollo integral.

Como analisis final se puede determinar que si el personal no va actualizando sus

conocimientos la empresa no podra ser competitiva y perdera espacios en el mercado.
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5.12. MATRIZ FODA

Las siglas provienen del acronimo en inglés SWOT (strenghts, weaknesses,
opportunities, threats); que en esparfiol significan fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas.

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de las fortalezas y
debilidades que diagnostican la situacion interna de una empresa, asi como las
oportunidades y amenazas que son parte de la situacion externa de una organizacion. La
matriz FODA constituye una herramienta que puede considerarse sencilla y que permite

obtener un diagnostico general de una empresa.

Los autores (Strikland, 1998) establecen que “el analisis FODA estima el efecto
que una estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la

organizacion y su situacion externa, esto es, las oportunidades y amenazas” (p.112).

la empresa “EDUKRE” para realizar el FODA, una vez identificadas las
fortalezas y debilidades de una empresa se debe proceder a la evaluacién de ambos, para
ellos es importante resaltar que aspectos sobresalen y prevalecen. Asi los aspectos fuertes
le permitiran a la empresa ser altamente competitiva y los débiles le mostraran los

escenarios que avizoran su futuro de no existir un cambio.

Las oportunidades son las fuerzas externas que no son controlables por la empresa
u organizacion, pero que representan elementos importantes y de potencial para el
crecimiento de la misma. Mediante las oportunidades que se presentan la empresa opta

por transformarlas en estrategias que beneficiaran en un futuro.
Las amenazas son lo contrario, estas se constituyen en las fuerzas externas no

controlables por la empresa, las mismas que son de caracter negativo y pueden influenciar

de manera tal que la empresa se vea en escenarios de riesgo para su continuidad.
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La matriz o analisis FODA en conclusion nos permite evaluar fortalezas y

debilidades, las oportunidades y las amenazas y llegar a conclusiones para toma de

decisiones que beneficiaran a la empresa.

5.12.01 Matriz FODA
Tabla 13Matriz FODA

DEBILIDADES

AMENAZAS

Limitacion en recursos financieros para inversion

Competencia desleal que dictan
cursos gratuitos o muy bajo precio

No contar con un local fisico amplio

Desconfianza en la venta de cursos
de manera online.

Poco reconocimiento de la marca en el mercado

Las empresas no inviertan en
capacitacion para sus colaboradores.

No poder dar estabilidad laboral a los docentes ni al | Cambio de politicas en las
personal administrativo instituciones puablicas.

Cambio de autoridades de las
Poca difusion de publicidad en Redes Sociales instituciones publicas por

inestabilidad del gobierno.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Contar con Certificaciones en Competencias
Laborales avaladas por la SETEC y con registro en
la SENECYT.

Cambio de cultura empresarial para
apoyar al crecimiento de sus
colaboradores

Tener calificada actualmente en el Ministerio de
Trabajo en la Subsecretaria Técnica de
Cualificaciones Profesionales.

El Ministerio de Trabajo exige se
cumpla lo establecido en la ley que
las empresas tienen la obligacion de
capacitar a sus colaboradores

Tener experiencia en capacitaciones empresariales.

El Markenting digital va siendo
cada vez mas efectivo

Contar con docentes con experiencia académica con
titulos de cuarto nivel.

Las nuevas generaciones estan bien
relacionadas con las tendencias
digitales, asi como de las redes
sociales

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Estudio propio
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Andlisis Matriz FODA

Una vez realizada la matriz FODA se determinan las FORTALEZAS de la
microempresa basadas en la competitividad de los precios, la proactiva colaboracion del
equipo de trabajo, asi como la originalidad de la variedad de disefios a comercializar, esto
apoyado en una movilizacidn propia, generan ventajas competitivas en cuanto a variedad

de costos y créditos directos a los clientes frecuentes.

Respecto al andlisis de las DEBILIDADES es notoria la limitacion de los recursos
financieros a mas de ello la falta de un local fisico para tener atencién permanente y poder
exhibir las joyas al igual que el poco reconocimiento de la marca en el mercado por tener
limitacion en la publicidad de redes sociales.

Las OPORTUNIDADES que la microempresa “Joyeria Jess” ha encontrado en el
mercado de venta de joyas son; un creciente desarrollo del marketing digital basado en
las redes sociales, que permitira una mayor difusion de la marca, generando nuevos
canales de distribucién, que se convierta en una ventaja competitiva, lo que permitira

fidelizar a los clientes.

Dentro de las AMENAZAS La microempresa “Joyeria Jess” se encuentra en un
mercado donde existen varios competidores a mas de las grandes empresas ya
establecidas y posicionadas, lo que se convierte en una amenaza para la microempresa
“Joyeria Jess”, también la falta de credibilidad sobre la venta online por el alto indice de
estafas que realizan algunas empresas fantasmas , que genera desconfianza a una los
potenciales clientes por Gltimo el incremento de precios que han ido realzando los
proveedores hace que la empresa reduzca sus utilidad lo que es peligro porque tiende a

quebrar.
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5.13. ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX PARA LA
MICROEMPRESA “EDUKRE”

5.13.01 PRODUCTO

El producto tiene un conjunto de atributos los cuales son tangibles e intangibles
que satisfacen las necesidades de los consumidores en el caso de la empresa “EDUKRE”
los productos son intangibles.

Caracteristicas Intangibles: La educacion es un producto intangible, no se puede
tocar ni cuantificar, llega directamente a la mente del estudiante quien al final es el que
decide evaluar de acuerdo a su perspectiva de aprendizaje o a la relacion que experimenta
con los exponentes o docentes, como también si le gusta o no las instalaciones y los

materiales que se utilizan para las capacitaciones.

Vender intangibles es muy dificil todo depende como percibe el cliente.

Por lo que es muy importante considerar algunas estrategias como:
Planeacion: Es un proceso que permite decidir, con anterioridad, qué hacer, para cambiar
una situacion problematica, modificar situaciones insatisfactorias o evitar que una
situacion dada empeore (UICN, 1999).
Planificar con antelacion todos los recursos que se necesitan para los cursos de
capacitacion (talento humano - financiero — material y tecnolégico). Ya que este es el
producto que se va vender.
Evaluacion de necesidades: Evaluar las necesidades de las empresas que requieren de

los servicios de la empresa EDUKRE para estructurar el curso y cumpla con los

requerimientos y expectativas deseadas.
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Plan de trabajo: Realizar un plan de accion con todos los involucrados estos son la parte

administrativa, los docentes y los contratantes.

Calendarizacion: Estructurar las fechas para que puedan asistir al curso todos los

participantes.

Infraestructura: Que las instalaciones tengan todas las comodidades necesarias para
poder realizar el curso (espacio fisico — sillas — mesas - bafios — bar — &rea de descanso

etc.).

Gréfico 9Espacio Fisico

https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fcadenaser.com%

Producciéon de materiales didactico de apoyo: Tener todo el material de apoyo
académico necesario para que facilite el aprendizaje (guia pedagdgica — diapositivas —

videos de apoyo, etc.).
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Grafico 10 material de apoyo

https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fwww.birolibreria.com%

Tecnologia: Contar con equipos tecnoldgicos como: laptop, proyector, internet, zoom y/o

Teams, plataforma académica etc.).
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Gréfico 11material Tecnoldgico

https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Ftecnologiaeducativayuniversidad.blogspot.com

Un producto intangible en general esta constituido por muchos factores relevantes
los que ayudan a posicionarlo en el mercado y generan una imagen de rapida

familiarizacion para el cliente.

La empresa “EDUKRE” se va enfocar en ofrecer un producto lleno de cualidades
tangibles e intangibles que permiten a los clientes conectar sus sentimientos y

conocimientos con el aprendizaje de calidad y calidez.
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Los factores méas importantes que se debe tomar en cuenta en un producto son los

siguientes.

FACTORES DEL PRODUCTO

[
(—

Figura 6 Factores de produccion

e Cualidad. - Sabiendo que la cualidad es un intangible muy valorado en la
docencia la empresa EDUKRE contratara docentes calificados, de acuerdo a las
necesidades de cada curso que se va a dictar con esto se podra garantizar que las

capacitaciones tenga mucha aceptacion de los participantes.

Grafico 12Expositor

https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fsutep.org%2Ftag%2Fcapacitacion-

docente

e Disefio. - En laempresa EDUKRE realizara una exclusividad ante la competencia
en disefiar cursos innovadores que van a la vanguardia del conocimiento para que

las empresas tengan colaboradores competitivos y productivos.
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Marca. -La marca de la empresa EDUKRE va a servir para ser identificada y
diferenciada ante la competencia y los clientes, para eso brindara servicios de
calidad.

Atencion al cliente. — Sabiendo que el cliente es la persona mas importante para
la empresa EDUKRE todos los integrantes de la organizacion van estar enfocados
para rebasar las expectativas de los clientes cumplimento con todo lo planificado
al cien por ciento.

5.13.02 PRECIO

Existen tres estrategias con el precio:

a)

b)

Tener el precio debajo de la competencia hasta que la empresa EDUKRE sea
reconocida en el mercado o de acuerdo al nimero de cursos que se vayan a realizar

con la empresa que requiera los servicios.

Tener el precio igual al de la competencia esto se va a realizar cuando las empresas
contratantes tengan la referencia del precio de capacitaciones anteriores y ese sea

Su presupuesto.

Tener el precio mayor al de la competencia esta estrategia se aplicara cuando las
empresas contratantes necesiten cursos mas técnicos y especificos Unicos para esa

organizacion.

5.13.03 PLAZA

La plaza es donde se va brindar el servicio de las capacitaciones para lo cual se van aplicar

tres estrategias:

a)

Si laempresa contratante tiene sus propias instalaciones para capacitar la empresa

EDUKRE llevara toda su logistica a ese lugar para brindar sus servicios.
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b) Si la empresa contratante requiere que los cursos sean presenciales la empresa
EDUKRE presta los servicios en instalaciones de calidad que cumplan con todas
las condiciones para poder capacitar y que el lugar sea lo mas cercano a laempresa

contratante.

c) Laempresa EDUKRE cuenta con sus propias aulas virtuales para poder brindar
cursos de calidad de manera virtual a todos en horarios de acuerdo a la

disponibilidad de la empresa contratante.

5.13.04 PUBLICIDAD
La empresa EDUKRE se enfoca en un nombre que sea de facil de recordar y pueda
convertirse en una ventaja competitiva en el mercado, ademas debe ser distintivo y que

proporcione connotaciones agradables basadas en la atraccion visual inicial.

Logotipo. - el logotipo esta constituido por una figura de engranaje que significa el
crecimiento del conocimiento y en un disefio de letras que transmite sencillez y claridad

hacia el cliente.

Soluciones e-learning

Grafico 13Logotipo

Cromatica. - La combinacion de colores que representan a la empresa EDUKRE van
incluidos en el logotipo para generar un poder de comunicacion con el cliente, el color
negro representa elegancia. El color durazno activa los impulsos creativos e induce a
mejorar las relaciones. Cuando se usa junto con colores oscuros, se estimula a la

creatividad. Esta asociada al carifio, al relajamiento, y la afectividad.

Slogan.- Permite identificar a la marca y trasladarle al cliente el valor sentimental que
tiene el servicio, basados en una frase que representa lo que el cliente siente que en

espafiol es “soluciones y aprendizaje” para las empresas.
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Comunicacion para el cliente. - El servicio al cliente es un factor primordial que tiene
que estar bien informado de todos los servicios que brinda la empresa EDUKRE para que
se pueda generar una afinidad, con ello la fidelizacién con la empresa EDUKRE
proporcionando un beneficio mutuo. Para lo cual se deben aplicar las siguientes
estrategias:

e Publicar todos los cursos que brinda la empresa

e Asesorar de manerarapiday personalizada a los clientes que soliciten informacion
sobre los cursos que se difunden en la publicidad.

e Realizar constantes actualizaciones de contenidos que se publican en las redes
sociales como: fotografias, videos, testimonios de clientes, con el fin de difundir
los cursos, los precios, promociones y actividades de la empresa para poder
generar mayor interés y expectativas en los clientes.

e Ofrecer al cliente la informacion del proceso de los cursos online para su
conocimiento y disolver inquietudes.

e Atender con respeto, tolerancia y empatia ser cordial y oportuno en los mensajes

y llamadas telefonicas que se tenga con los clientes.

Publicidad en redes sociales
La empresa “EDUKRE” va contar permanentemente con interaccion en las redes
sociales como Facebook, Instagram, Twitter y WhatsApp, asi como un correo electronico

directo.

Facebook

La empresa “EDUKRE” contard con una fan page y un perfil de amigos en
Facebook, lo cual permitira difundir toda la publicidad de las ofertas académicas como
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también las actividades realizadas, promociones, descuentos y eventos a los clientes y al
publico en general.

Una de las redes sociales que en la actualidad se utiliza para mostar fotos de

Instagram

productos o servicios es Instagram, la cual La empresa “EDUKRE” utiliza para mostar a

sus clientes y al publico en general todas

Twitter
Los clientes y empresas en general que busquen cursos de educacion continua
podran acceder en la red social de Twitter con el fin de obtener informacion asi como ver

fotografias, eventos, ofertas de cursos etc.

Whatsapp

Una de los medios de comunicacion en la actualidad mas utilizados por parte de
las personas es Whatsapp, ya que todos cuentan con un telefono celular, lo que facilita
ponerse en contacto con los clientes de forma directa, rapida y oportuna. Para eso bastara

con agregar el numero de celular, el mismo que se detalla a continuacién.

g 0987165975

Correo Electronico
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El correo electronico de la empresa “EDUKRE” es @gmail.com el mismo que
servird para proporcionar un mayor nivel de informacién de manera mas formal a los

clientes, enviando propuestas, guias pedagogicas, presentaciones, contratos, etc.

5.13.05 PROMOCION

La promocién es una base del posicionamiento de la empresa “EDUKRE” la
misma que permitira un posicionamiento de la marca en los potenciales clientes, para eso

se utilizaran ciertas estrategias y actividades que se detallan a continuacion:
Estrategias de Promocion

e Actividad BTL por parte de la empresa “EDUKRE”, la misma que consistira en
repartir flyers, para dar a conocer la marca y las promociones de forma rapida.
Esta actividad se realizara en lugares estratégicos como instituciones del estado y
en grandes empresas privadas.

e En las redes sociales se realizara descuentos por nimero de participantes como
también por nimero de cursos a dictarse.

e Creacion de base de datos de los clientes, con nombres y profesion, a fin de
mantener una relacion mas personalizada con el cliente, buscando su fidelizacion.

e Posicionar a la marca en la mente de los clientes mediante los simbolos de la
empresa, tales como el slogan y el logotipo, para ello se establecera el branding

empresarial y difusién en las redes sociales.
5.13.06 PLAN DE COMUNICACION
Publicidad

Los medios tradicionales de comunicacion, como radio television y revistas tienen
un costo muy elevado y ya no generan mayor impacto en las ventas por lo que la empresa
“EDUKRE?” realiza una estrategia por medio de las redes sociales que es mas econémica

y tiene mayor alcance, lo mas importante es que se puede interactuar con los posibles

clientes.
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A maés de aquello se busca posicionar a la marca en la mente de los clientes con
un tipo de publicidad boca a boca o llamada publicidad blanca, la cual se difunde a través
de la experiencia y satisfaccion de los clientes, los cuales de forma positiva trasmiten

hacia otras personas o clientes potenciales.

Para fortalecer estas actividades se aplicaran estrategias basadas en el material
POP, los cuales incluyen esferograficos, carpetas, tarjetas de presentacion, stickers,
gafetes, identificacion a los colaboradores, banners y demas elementos que promocionen

la marca de la empresa “EDUKRE”.

p s
= (>

Grafico 14 Material POP
Capitulo VI
Aspectos Administrativos

6.01 RECURSOS

6.01.01 Recursos Humanos

v' Capacitadores

v' Participantes, plataforma de apoyo de la empresa
v Responsables de las actividades

v" Personal Directivo y administrativo

6.01.02 Recursos Materiales

<\

Materiales y suministros de oficina
Libros de consulta

Computadores

Impresora

Encuestas

Material POP

AN NENEN

6.01.03 Recursos Técnicos y tecnoldgicos
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Recursos Técnicos
e Aplicacion de técnicas de comunicacion y encuestas

e Aplicacion de técnicas grupales

Recursos Técnologicos

v" Aplicacién de técnicas de comunicacion
v" Internet

6.01.04 Recursos Financieros
Los materiales publicitarios, personal de volanteo y otros gastos referentes al

disefio del plan de marketing son asumidos por parte de la empresa EDUKRE
6.02 PRESUPUESTO

Concepto.- El autor (Lozano, 2006) nos dice “el presupuesto es la cantidad de
dinero que se estima que sera necesaria para hacer frente a ciertos gastos” (p.23).

La elaboracion del presupuesto es importante ya que, a través del mismo, las
actividades de la empresa en términos cuantitativos se hacen de manera planificada,
controlada y ordenada considerando las posibles fluctuaciones que pueden presentarse en
el futuro, a fin de que las mismas no tengan mayor impacto en el giro normal de la
empresa EDUKRE

Es un proyecto dirigido a laempresa EDUKRE y por lo tanto busca su beneficio,

los gastos del plan de marketing mix correran a cargo de la misma empresa.

El presupuesto esta facultado para una inversion total 760 ddlares. Cabe sefialar
que todos los datos han sido observados y analizados cuidadosamente, tomando en cuenta
la situacion actual de la empresa.

Presupuesto elaboracion del plan de mejora
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PRESUPUESTOS ELABORACION EL PROYECTO Y EL PLAN DE MARKETING

Tabla 14 Presupuesto
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DETALLE DE GASTOS VALOR $
Copias 20.00
Impresiones 13.00
Internet 40.00
Anillados 10.00
Empastados 12.00
Transporte 15.00
Proceso de Plan de marketing

Pactos con redes sociales mensualmente 100.00
Material POP 350.00
Varios 100.00
Imprevistos 100.00
TOTAL 760

Elaborado por: Juan Camacho
Fuente: Investigacion propia
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El diagrama de Gantt, se tomd en cuesta la variable tiempo estudio del proyecto, partiendo de
Enero del 2023 hasta Marzo del 2023 y la variable actividad en donde se puntualiza lo que se

realizara

.Tabla 15 Cronograma

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL PROYECTO DE TITULACION 2022-2023

TEMAS SEMANA1(SEMANA2( SEMANA3 |SEMANA4|SEMANAS | SEMANAG | SEMANA7 |SEMANA8| SEMANA9 | SEMANA 10
16-22 ENE 23-29 ENE |30-ENE-5FEB |6 - 12 FEB (13- 19 FEB [20- 26 FEB |27 FEB - 5 MAR{6 - 12 MAR {13 - 19 MAR {20 - 26 MAR
1. Antecedentes
2. Justificacion
3. Objetivo General
4.  Objetivos Especificos (3)

5. Ideaadefender

CAPITULO 1.- FUNDAMENTACION TEORICA

CAPITULO 2.- Marco metodoldgico

CAPITULO 4: DIAGNOSTICO A TRAVES DEL
MARCO LOGICO

4.1 Definicion Del Problema Central (MatrizT)

4.2 ANALISIS DE INVOLUCRADOS

4.2.1 Mapeo De Involucrados

4.2.2 Matriz De Andlisis De Involucrados

4.3 PROBLEMAS Y OBJETIVOS

4.3.1 Arbol De Problemas

4.3.2 Arbol De Objetivos

4.4 ANALISIS DE ALTERNATIVAS

4.4.1 Diagrama De Estrategias

4.4.2 Matriz de Marco Logico

CAPITULO 5: PROPUESTA

5.1 Esquema dela propuesta

5.2 Formulacion del proceso de aplicacion dela
propuesta

CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

6.2 Recomendaciones

BIBLIOGRAFIA Y ANEXOS

Elaborado por: ITSEP

Fuente: ITSEP
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Capitulo VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.01 Conclusiones

¢ Mediante lainvestigacion en la elaboracidn del presente proyecto se ha demostrado
la importancia de contar con un plan de marketing ya que si no se hace conocer a

la empresa mediante la publicidad dificilmente podra posicionarse en el mercado.

o Eldisefio del plan de marketing permitira fortalecer el reconocimiento de la marca
lo que ayudara a tener mas oportunidades de negocios, mediante estrategias como;
cursos innovadores, calidad de servicio, precios accesibles, cursos virtuales, estos
cursos facilitara a los posibles clientes capacitarse en tiempos que no afecten a su

labor diaria.

e Lautilizacion de medios digitales como las redes sociales, permitira competir en
el mismo nivel de las grandes empresas, estas herramientas permitiran una
interaccidn con los usuarios, captar potenciales clientes, mejorar la fidelizacion
de los mismos, de esta forma generara un reconocimiento de la marca dentro de

la segmentacion de mercado establecida.
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7.02 RECOMENDACIONES

Aplicar las estrategias de marketing elaboradas en este proyecto, esto ayudara a
posicionar a la empresa, cumplir con las expectativas del cliente en cuanto a la

mejora continua de conocimientos, precios y calidad de servicio.

Las estrategias planteadas en el presente plan de marketing mix se deberan evaluar
y actualizar permanentemente, debido a que el mercado se encuentra en constante
cambio y requiere respuestas rapidas, asi como acciones que ayuden al

crecimiento empresarial.
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ANEXOS

CURSOS DICTADOS EN EL SECTOR PUBLICO

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
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