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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis se elabord con el principal fin de culminar con el programa de
Licenciatura en administracion de negocios con énfasis en Mercadeo y ventas en la
Universidad Hispanoamericana de Costa Rica, logrando, de esta manera, cumplir
con todos los requisitos y, a su vez, ayudar al CTP CIT con el desarrollo de esta

investigacion.

Se desarrolla un estudio de mercado al Colegio Técnico Privado Calidad,
Innovacion y Tecnologia para conocer el Mercado Meta del mismo y sus
preferencias, asi como el impacto que han tenido los medios de comunicacion
utilizados en los ultimos tres afos y el estudio de la competencia; esto desarrolla
por medio de trabajo de campo, aplicaciéon de encuestas y hojas de observacion.
Ademas, se realiza una propuesta de campafa con plan de medios para la matricula

del curso lectivo 2019, basandose en la investigacion previamente realizada.

Con el paso del tiempo se ha venido implementado el uso de la tecnologia
para promover los productos o servicios, cada vez es mas frecuente el uso de redes
sociales y segun el mercado meta al que se dirija, han cambiado la preferencia por
los medios de comunicaciéon, ademas, se han buscado medios mas accesibles para
disminuir la inversion de las compafiias por lo que con un estudio de mercadeo es
mas factible conocer cuéles son los medios mas favorables de acuerdo con las

necesidades.



CAPITULO |
PROBLEMA DE INVESTIGACION



1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La investigacion se desarrolla con posibles y actuales estudiantes del Colegio
Técnico Profesional Privado, Calidad, Innovaciéon y tecnologia (CTP CIT), en la

provincia de Heredia, durante el primer semestre de 2019.

1.1.1 Antecedente del problema

El Colegio Técnico Profesional Privado, Calidad, Innovacién y tecnologia es el
primer Colegio Técnico Privado en el pais. Este colegio ofrece la oportunidad de
obtener el titulo de bachiller en educacién media y, a su vez, un técnico medio en
alguna de las especialidades que ofrece el CIT. Este colegio se fund6 con la
perspectiva de preparar estudiantes exitosos con conocimientos y habilidades, listos
para ingresar al mundo laboral o con aspiraciones de crear su propio negocio. El
centro busca colocar bases en los estudiantes para el desarrollo de una carrera
universitaria. Como lo expresa el lema de la institucion, buscan un futuro exitoso
para los estudiantes por medio de la calidad, innovacién y tecnologia ademas de
ser una institucion que ofrece dos idiomas adicionales al espafol, inglés y

portugués.

Un departamento de mercadeo cumple la funcion de posicionar una
compaifiia en el mercado, asi como incrementar las ventas por medio de correctas

estrategias de marketing. Para lograr estas estrategias se realizan estudios de



mercado, para determinar las preferencias del mercado meta y sus necesidades.
Sin la informacién recapitulada en estos estudios es dificil poder tomar la decision
correcta. ElI CIT no cuenta con un departamento de mercadeo y nunca se ha
realizado un estudio de mercado, el colegio ha utilizado volantes, prensa escrita,
redes sociales y vallas para darse a conocer, estas decisiones se toman sin previo

analisis del mercado, se basan en percepciones.

El CTP CIT no cuenta con competencia directa, porque es el unico Colegio
Técnico Profesional Privado. Existen los Colegios Técnicos Profesionales Publicos,
pero los mismos son dirigidos a un publico meta totalmente diferente por lo que
abarcan dos sectores de mercado independientes. Como competencia indirecta se
encuentran los colegios privados de la zona, los mismos ofrecen servicios

diferentes, pero abarca al mismo mercado meta.

Con base en lo anterior se determina que el problema principal radica en que
en el CIT no cuenta con una estrategia de medios ni tampoco con los estudios para
desarrollar una. De este modo, se ve en el Colegio la necesidad de profundizar en
el méarketing realizando un estudio de mercado para poder desarrollar una estrategia
de medios factible para la institucion y de este modo poder cumplir con los deseos

del Colegio técnico de aumentar la matricula de estudiantes.



1.1.2 Problematizacion

El CIT no cuenta con estudios de mercado previos ni con estrategias estructuradas
de marketing. Todos los afios realizan publicaciones en alguna red social o por
algun medio, pero se ha realizado segun la percepcién y a criterio de la persona a
cargo. Ademas, el Colegio nunca ha realizado estudios posteriores a las
publicaciones para analizar el impacto que estan causando. El CIT solo puede hacer
referencia de sus prondsticos de inscripciones, a pesar de ser buenos, no alcanzan
los objetivos deseados, lo que los lleva a dudar si el marketing utilizado esta
obteniendo un buen impacto o si estan utilizando los medios adecuados. ¢ Cémo el
colegid técnico profesional privado, Calidad, Innovacion y tecnologia ha difundido la

informacion sobre los servicios en los ultimos 3 anos?

Las tradicionales formas de comunicacion han evolucionado a redes
sociales. Ahora con el uso de nuevos canales y el desarrollo de herramientas
existen diversas maneras, mas creativas, para poder dar a conocer los productos o
servicios. Marketing en redes son el conjunto de actividades realizadas para dar a
conocer y promover una marca. Entre las redes mas populares estan el Facebook,
twitter, youtube, Instagram, entre otros. Las redes son un medio de mucho cuidado,
porque si no se usa correctamente en lugar de subir las ventas, las mismas
empeoraran por lo que se debe saber cuales son las idoneas para el proposito
planteado. ¢Cuales son los medios de comunicacion y las redes sociales mas

utilizadas por los estudiantes del CIT?



Cada dia la competencia es mas fuerte e incursionan en medios mas
innovadores y competitivos, lo que lleva a una lucha por lograr mantenerse en la
mente de los consumidores y el publico cada vez es mas exigente y mas en temas
de educacion, los padres buscan que sus hijos tengan el mejor desarrollo posible
para poder ser grandes profesionales en un mundo tan dificil. La competencia del
CIT realiza constante publicidad de medios para los inicios de los cursos lectivos,
en los ultimos afios han venido reformando sus estrategias y han utilizado otros
medios para llegar a los estudiantes lo que lleva a la interrogante, ¢ qué tan eficaces
son los medios que utiliza la competencia para difundir sus servicios con respecto

a los que utiliza el CIT en la entrada a clases?

El mercado meta es el grupo de personas al cual va dirigido el producto, el
publico objetivo a enfocar a la hora de realizar las estrategias de mercadeo. Los
pasatiempos son una actividad que una persona leva cabo para mantenerse
entretenida, ellos resultan saludables ya que minimizan el estrés. Para desarrollar
una estrategia de medios es fundamental conocer los pasatiempos del mercado
meta, segun esos datos se puede saber hacia a donde orientar la publicidad o
servicios del colegio para acertar a sus preferencias y de esta manera generar un
mayor impacto. ¢ Cuales son los pasatiempos que practican los actuales y posibles

estudiantes del CIT?



1.1.3 Justificacion del tema

Constantemente, al ver los periodicos, al menos dos veces en un dia, se encuentran
noticias relacionadas con redes sociales, un claro ejemplo seria la noticia publicada
por el diario EL PAIS el 2 de noviembre del 2017, donde el encabezado indica
“Instagram censura la cuenta de la hija de Verénica Forqué”. Ademas, si se detienen
un minuto y observan el alrededor van a notar a todas las personas que estan
mirando alguna red social en ese preciso momento, también es importante agregar
todos los seminarios y cursos que han abierto para dar referencia de este temay de
como se utilizan las redes sociales como herramienta principal del marketing. Las
estrategias de medios se han convertido en material vital para lograr el desarrollo
de las compaifiias; ademas de que abarca, de mejor manera, la poblacion; mantiene

a las compainiias en la actualidad con una imagen fresca.

Entre las principales funciones del mercadeo es conducir el negocio a
incrementar las ventas; muchas compafias consideran el marketing como un gasto
cuando en realidad es una inversion, porque las correctas estrategias llevan al
aumento de las ventas y, de esta manera, se recobra lo invertido y se aumenta las
ganancias. Con la ayuda de una estrategia de medios puede lograrse abarcar mejor
el territorio y dar a conocer la marca conquistando nuevos publicos que quiza no

tienen conocimiento del producto y llegando a ellos podrian convertirse en clientes



potenciales. Ademas, puede conocerse mejor al publico meta, asi como sus
cambios y necesidades, lo que lleva a poder ir adaptando el producto segun las
tendencias y, de esta manera, la permanencia de los clientes. Por las razones
anteriores entre otras una estrategia de medios es idonea para lograr el crecimiento

y permanencia de una compafia.

Por medio de esta tesis se realizara un estudio de mercado iniciando por el
analisis de las estrategias anteriores y asi estudiar el comportamiento que
generaron en base a las ventas que estas estrategias produjeron. Ademas, se
analizaran las estrategias para lograr atraer a nuevos estudiantes. Con lo anterior
se realizara un analisis de la mejor manera para poder crear una estrategia de
medios para el inicio del curso lectivo del 2019, para que el Centro Educativo valore

dicha estrategia y la pueda utilizar.

En caso de que el Colegio Técnico Profesional Privado, Calidad, Innovacién
y tecnologia decida utilizar la estrategia que se plantea, se espera con la misma
eliminar la problematica de no llegar a las inscripciones deseadas. Aplicando una
correcta estrategia podria llegarse a muchos estudiantes y captar su atencién de
modo que decidan matricularse en este centro para el curso lectivo 2019 y también

conservar a los estudiantes con los que ya el Centro cuenta.

Al realizar esta tesis, se espera que le sea de provecho a la institucion y ellos

decidan implementarla para iniciar el curso lectivo 2019. Implementando esta



estrategia

el resultado esperado seria un alza en las inscripciones de los estudiantes,
aumentando, asi los ingresos del Centro Educativo y, por lo tanto, una vez mas,
demostrar que una estrategia de medios no es un gasto para la compafia es una

inversion, representa mas ingresos si el mismo es elaborado de la manera correcta.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Cudl seria una estrategia de medios para impulsar el ingreso de nuevos
estudiantes y la permanencia de los actuales en el Colegio Técnico
Profesional Privado, Calidad, Innovacion y Tecnologia para el curso lectivo

20197

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1 Objetivo general

1. Elaborar una estrategia de medios para impulsar el ingreso de nuevos
estudiantes y la permanencia de los actuales en el Colegio Técnico
Profesional Privado, Calidad, Innovacion y Tecnhologia para el curso

lectivo 20109.



1.3.2

Objetivos especificos

Analizar como el Colegio Técnico Profesional Privado, Calidad,
Innovacion y Tecnologia hadifundido lainformacién sobre los servicios

en los ultimos tres afnos.

Identificar los medios de comunicacion y redes sociales mas utilizados

por los estudiantes del CIT.

Comparar los medios que utiliza la competencia para difundir sus

servicios con respecto a los que utiliza el CIT en la entrada a clases.

Identificar los pasatiempos que practican los posibles y actuales

estudiantes del CIT.
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1.4 ALCANCESY LIMITACIONES

1.4.1 Alcances

Por medio de este estudio espera elaborarse una estrategia de medios, la cual sera
presentada al CIT, para la pongan en practica y asi aumentar la matricula de
estudiantes para el curso lectivo del 2019, manteniendo, a su vez, a los estudiantes

actuales.

1.4.2 Limitaciones

v' El Colegio Técnico Profesional Privado, Calidad, Innovacién y Tecnologia
tiene sus politicas con respecto a la informacion confidencial, por lo no se
tiene acceso a todos los estudios o datos requeridos.

v' Colegios privados de la zona no permitieron a acceder a ningun tipo de
informacion.

v El Colegio estuvo cerrado por dos meses por motivo de vacaciones de fin de

afio, por lo que no pudo avanzarse con el proyecto.



CAPITULO I
MARCO TEORICO
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2.1 CONTEXTO HISTORICO

2.1.1 Antecedentes del tema

Desde los tiempos de la antigiiedad, con el nacimiento del comercio, el humano se
ha visto en la necesidad de mostrar lo que vende, comunicar a los posibles

consumidores el producto o servicio que ofrece.

Se habla que con la aparicion del comercio nace la publicidad, se remonta a
comunidades antiguas como los griegos, sirios, fenicios y cretenses que se valian
de pregoneros para anunciar los productos que comercializaban. Se habla de que
los pregoneros fue el medio mas comun de anuncio publico durante muchos siglos

en Europa.

La imprenta de Gutenberg es conocida como la fundadora de gran parte de
lo que se conoce como publicidad, en ellos figuran una serie de almanaques donde
aparecen las primeras formas de publicidad, luego, el afio 1453, seran conocidos
como los primeros periddicos impresos en los cuéles se da una extensa difusién de

mensajes publicitarios y se expandira a diferentes ciudades.
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La historia lleva a 3 000 afios antes de Cristo a un papiro encontrado en
Egipto donde expertos lo ven como prueba de la primera forma de publicidad
antigua, ademas, en Babilonia se encontr6 una tablilla de arcilla que tenian que ver
con venta de ungientos y zapatos 2000 afios antes de cristo y 480 afios antes de
Cristo en la antigua Grecia aparecen los voceadores tradicionales, quienes
anunciaban productos a viva voz, pero no es hasta el afio 1453 cuando se inventa

la imprenta consolidando la publicidad como instrumento de comunicacion.

En el siglo XIX aparecen las vallas publicitarias, asi como los primeros
agentes de publicidad y la primera sefial luminosa en Times Square en Nueva York
y, en 1892, se da un importante avance con la aparicion del méarketing directo que
nace cuando Sears envia 8000 cartas de sus productos y recibe 2000 6rdenes de

compra.

Para los expertos el siglo XX es caracterizado como el desarrollo y
profesionalizacién de la actividad publicitaria la cual creci6 y sigue creciendo junto
con la tecnologia y la progresiva globalizacion. En este siglo se crea la primera
estacion de radio del mundo, se transmite el primer comercial de television y se dan

los primeros anuncios por medio de dispositivos moviles.
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Del afio 2000, a la actualidad, se vuelve cada vez mas tecnoldgica y se
expande a las redes sociales con el lanzamiento del primer video publicitario en
Youtube, la aplicacion twitter, Facebook fomentando las interacciones sociales, el
uso del Instagram. Estos medios son cada vez mas comunes y mas utilizados, asi

como mas directos y creativos revolucionando el mundo del marketing.

2.1.2 Antecedente de la organizacién

El Colegio Técnico Profesional Privado, Calidad, Innovacién y Tecnologia nace para
cubrir una necesidad de la poblacién abarcando un nicho de mercado desatendido
llegando a ser hasta la actualidad el primer colegio técnico privado en el pais. EI CIT
ofrece la oportunidad de obtener el titulo de Bachiller en Educacién Media y, a su
vez, un técnico medio en alguna de las especialidades que ofrece. Se cre0 este
colegio con la perspectiva de preparar estudiantes exitosos con conocimientos y
habilidades, listos para ingresar al mundo laboral o con aspiraciones de crear su

propio negocio.

En el 2014 nace este centro Educativo, fundado por Jeannette Cortés Garcia
con localidad en San Antonio de Heredia ofreciendo dos modalidades de ingreso,
ingreso a lll Ciclo (7°, 8°y 9°) y por medio de Educacion diversificada (10°); de esta
manera, el estudiante podra ser acreedor del titulo de Bachiller en Educacion Media

y de Técnico Medio en la especialidad electa. Actualmente, ofrece las
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especialidades de contabilidad, Informatica en Redes, Disefio y Desarrollo Digital,
Electrénica Industrial, Productividad y Calidad, Administracion en logistica y
distribucion en informatica en Desarrollo de Software; ademas, ofrece educacion

multilinglie en inglés, espafol y portugués.

Durante la preparacion, el colegio ofrece talleres y seminarios como valor
agregado a la especialidad, asi como el manejo de la ensefianza multilingtie
permitiéndoles asi proyectarse con efectividad en las diversas etapas de articulacion
a nivel empresarial a través de visitas, pasantias, y practicas profesionales, entre
otras. Ademas, fortalecen los valores como la responsabilidad en el desarrollo
personal y profesional, honestidad en la realizacibn de tareas, eficiencia y

competitividad.

El CTP, actualmente, cuenta con 300 estudiantes en los diferentes
especiales. AUn no cuenta con himno ni musica, pero ya se encuentran viendo
opciones con la esperanza de contar con los mismos para el 2019. El crecimiento
sostenido de la institucion se ha logrado gracias a la vision de su fundadora, al
esfuerzo y responsabilidad de los estudiantes, al alto grado académico y trabajo
arduo del equipo docente y administrativo pero sobre todo al gran apoyo y confianza
de los padres y las madres de familia que han permitido que CIT sea la casa de

ensefianza para formar e informar a las futuras generaciones de Costa Rica.
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El CTP CIT se ha convertido en un colegio de excelencia académica donde
cuenta con estudiantes muy habilidosos, busca enfocarse en los estudiantes
responsables y conservar los buenos promedios, por lo que entre sus politicas
establece que si un estudiante reprueba y no pasa las convocatorias debe dejar el

colegio, este colegio no acepta estudiantes repitentes.

Mision
Preparar estudiantes con calidad e innovacion mediante el uso de las mejores
practicas académicas y tecnoldgicas. Formando seres integrales para incursionar

competitivamente en el ambito laboral, personal y profesional.

Vision

Ser un centro educativo proactivo con excelencia académica y técnica para

convertirse en un agente de desarrollo nacional.

Valores

Lealtad: Es un principio basado en la nobleza y la honestidad destacada en las
relaciones interpersonales.

Solidaridad: Sentimiento de unidad basado en las metas o intereses comunes, se
refiere a los lazos sociales que unen a los miembros de una sociedad entre si.
Creatividad: es la capacidad de generar nuevas ideas o conceptos, es sinénimo del

“‘pensamiento original” o “pensamiento creativo”.
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2.2 CONTEXTO TEORICO-CONCEPTUAL

2.2.1 Definicion de mercadotecnia

En el mercado puede encontrarse muchos clientes potenciales en los cuales puede
crearse una necesidad y convertirla en un deseo o tomar una necesidad y deseo
especifico que no ha sido satisfecha o atendida, pensando en objetivos y medios
para poder abarcar ese mercado, lograr una respuesta asertiva y de este modo
pasar de clientes potenciales a clientes fieles y satisfechos. Para conocer la
importancia del mercadeo es vital saber el significado de mercadotecnia, Fischery

Espejo en el libro Mercadotecnia (2017) en la pagina 4 da el siguiente concepto:

“Actividad humana que utiliza las técnicas de promocion,
distribucién y precio para satisfacer las necesidades, deseos y
expectativas de los consumidores por medio del intercambio de

bienes, servicios e ideas.”

Segun Laura y Jorge es muy importante usar herramientas de marketing para
lograr el intercambio, se debe captar la atencion del cliente y esto se puedo lograr
de varias maneras, utilizando promociones adecuadas y llamativas de modo que el
cliente lo vea como una oportunidad que puede desaprovechar y realice la compra;

también puede basarse en una estrategia de distribucion, presentar al cliente la
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comodidad para entregar el bien o el servicio llama mucho la atencién, por lo general
no se cuenta con el tiempo para desplazarse a largas distancias o también, segun
sea el mercado meta, el precio es fundamental para el intercambio, el mismo debe

acomodarse a las necesidades de los usuarios.

Muchas compafias ven el marketing como un gasto, piensan que es un lujo
muy caro pero realmente el marketing es vital para el crecimiento de una compaiia,
no es un gasto es una inversion debido a que todo lo invertido en marketing, si se
utiliza de la manera correcta, se recupera y ademas genera ganancia por medio de
las ventas. Debido al marketing una empresa gana renombre y valor entre el publico,
genera reconocimiento de marca asi como dar a conocer los productos o servicios
que ofrece logrando captar la atencién de los clientes y la permanencia en sus
mentes. Amstrong y Kotler definen marketing de la siguiente manera en el libro

Fundamentos de Marketing en la pagina 9:

“Proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus
clientes y generan fuertes relaciones con ellos para, en

reprocidad, captar valor de los clientes.”

Partiendo de la cita anterior puede rescatarse que Amstrong y Kotler se refieren
al marketing como el proceso mediante, el cual las empresas crean valor para los

clientes. Este proceso se realiza con la intencion de poder llamar la atencion de los
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clientes, conseguir fidelizarlos a la compafia por medio de relaciones estrechas, es

decir, lograr ser la primera opcion en la mente del consumir.

2.2.1 Marketing generacional

Existen un sin fin de formas para clasificar publicos metas pero entre los favoritos
esta el marketing generacional, este consiste en separar el mercado en grupos por
generaciones o0 rangos de edades. Esto radica en que cada grupo comparte
cualidades y caracteristicas a raiz de valores, la cultura y costumbres que se van
cambiando con paso de las generaciones por lo que expertos han descubierto que
es importante dirigir la publicidad o estrategias de marketing, segun la generacion
en gue se encuentre; de lo anterior se hace mencion en el libro Marketing (2012) en

la pagina 74 donde Kotler y Armstrong mencionan lo siguiente,

¢Los mercadbélogos deben crear productos y programas de
marketing especificos para cada generacion? Algunos
advierten que los mercad6logos deben ser cuidadosos de no
desanimar a una generacién cada vez que disefian un

producto o un mensaje que atrae de manera eficaz a otros”

Para lograr lo anterior es importante tener en mente las 5 grupos en que
dividen en segmento segun el marketing generacional los cuales son: Generacion

Baby Boomer que van de los nacidos entre 1940 y 1960. Generacion X que abarca
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los que nacieron entre 1960 y 1980; Generacion Y son los nacidos entre 1981 y
1994. Generacion Z son los nacidos de 1995 al 2004 y los Hommies o Homeland

gue los que nacieron del 2005 a la actualidad.

2.2.2 Competencia

A iniciar un negocio siempre esta la importante pregunta ¢tengo competencia?
¢cual?, ¢cuanta?; y esta pregunta definira partes importantes del plan de marketing.
Al hablar de competencia se hace referencia de otras compafias que ofrecen el
mismo producto, son compafias que captan la atencidén del mercado meta deseado
y con las cuales debe lucharse para lograr obtener un lugar en la mente de los
consumidores. F. Gonzalez en su libro Mercadotecnia estratégica (2014), se

refiere a competencia con el siguiente término en la pagina 78,

“Es un conjunto de companias que coinciden en un mismo

nicho del mercado u ofrecen productos similares.”

La competencia se divide en dos grandes grupos, estan las compaiiias que
compiten con el mismo producto, ofreciendo abastecer las mismas necesidades con
las caracteristicas similares la cual es llamada competencia directa porque afecta
directamente a la otra compafia y también esta la competencia indirecta, como él

lo dice esta afecta indirectamente, no satisface la misma necesidad ni ofrece el
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mismo producto, pero busca el mismo nicho de mercado con un producto sustituto,

lo cual puede afectar a la otra compaifiia.

2.2.3 Importancia e impacto del mercadeo

En el mundo actual hay mucha competencia y los consumidores son cada vez mas
exigentes, ya no basta con solo mostrar el producto o servicio por vender, se debe
ir mas alld y buscar las necesidades del consumidor, conocer lo que realmente
necesita y la reaccion que causa la publicidad empleada, asi como el producto, o
bien, ofrecido; estar abierto a sus necesidades y a la realimentacion para ir
mejorando cada vez en la publicidad y campafas efectuadas para que las mismas
sean mas asertivas. Philip Kotler y Gary Armstrong en su libro Marketing (2012) en

la pagina 5 comenta:

“...todos los dias nos bombardean con comerciales de
television, catalogos, llamadas de ventas y ofrecimientos de
productos via correo electronico. No obstante, las ventas y la

publicidad tan solo son la punta del iceberg del méarketing.”

Como indica en la cita anterior, muchas veces se utiliza el mercadeo de una
forma incorrecta, cada vez hay mas productos y mas servicios, la competencia crece
a pasos agigantadas y todos ellos buscan los medios y redes sociales para hacer

conocer estos productos, pero la clave esta en no ser solamente una publicidad
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mas, estan en dar ese valor agregado, en demostrar que hay algo mas y lograr

captar la atencion del consumidor.

2.2.4 Mercado meta

El mercado meta, también, conocido como publico meta hace referencia al grupo
de organizaciones o personas al cual se dirige un plan de mercadeo, es un grupo
seleccionado con las mismas caracteristicas y necesidades, las cuales son
satisfechas con el producto que se ofrece, es el grupo de personas a quienes se
dirige una organizacion y de cuales debe captar la atencion. Para lograr una
estrategia exitosa debe conocerse a fondo este segmento, porque a mayor
conocimiento mas asertiva sera la misma, esto lo refuerza Gonzalez en el libro

Mercadotecnia avanzada (2014) en la pagina 89,

“Entre mayor definicion se logra en las caracteristicas de
aquello que se segmenta, mucho mayor conocimiento de
es0s grupos o intereses a los que intentamos hacer llegar

nuestros servicios.”

En la actualidad, se ha descubierto que no es posible atraer la atencion de
todas las personas, de la totalidad del mercado y es alli donde nace la importancia
del mercado meta, ya no busca competirse con un mercado completo, sino que se

segmenta una parte con caracteristicas propias analizando el comportamiento y las
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necesidades de este nicho, logrando, de esta manera, adaptar el producto y la
publicidad utilizada de manera que capte su atencion y se evita en gasto

innecesario, llegando a mercados que no son interesados en el producto ofrecido.

2.2.5 Segmentacion de mercados

Constantemente, se utiliza el término segmentacién del mercado por lo que es muy
importante tenerlo claro, al referirse de segmentar se refiere a dividir un mercado en
fracciones mas pequefias juntando caracteristicas, necesidades y comportamientos
en comun, los cuales requiere mezclas y estrategias de mercadeo Unicas y
diferenciadas. Dado que las caracteristicas son similares se espera tener la misma
respuesta de todo el segmento y después de haber analizado el comportamiento
también espera obtenerse una respuesta positiva. Diego Monferrer define que es
segmentar en el libro Fundamentos de Méarketing en la pagina 57 de la siguiente

manera,

“Segmentar es diferenciar el mercado total de un producto o
servicio en grupos diferentes de consumidores, homogéneos
entre si y diferentes a los demas, en cuanto a habitos,
necesidades y gustos, que podrian requerir producto o

combinaciones de marketing diferentes.”
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El segmentar genera innumerable beneficios y entre ellos esta conocer
necesidades especificas que pueden estar desatendidas o que no estan siendo
atendidas por completo, por lo que puede adaptarse un servicio 0 un producto para
captar ese nicho, también ayuda a focalizar mejor la estrategia de marketing,
evitando esfuerzos en vano y logrando una respuesta mas positiva de las
publicidades empleadas y, de esta manera, aumentan las posibilidades de un rapido

crecimiento.

2.2.6 Posicionamiento de marca

Para lograr conquistar al consumidor es vital estar en su mente, lograr posicionar la
marca y para eso se debe capturar el valor de los clientes, convencerlos de ser fiel
a la marca y que la misma es buena y superior a las demas con mayores ventajas,
es demostrarle al cliente los beneficios que ofrece el producto o servicio, que al
cliente no importe el precio a pagar, y que al pensar en un producto de esa linea lo
primero que haga sea buscarlo en esa marca en especial. Kotler en la pagina 19 del

libro Marketing (2012) indica,

“Al crear un valor superior, la empresa deja clientes muy
satisfechos que permanecen leales y compran mas. Esto, ala
vez, implica mayores ganancias a largo plazo para la

empresa. “
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Con tanta competencia se ha perdido el sentimiento de lealtad de los clientes,
ahora solo buscan la opcion donde se obtenga mayor beneficio y se cambian
facilmente de una institucion a otra. Para lograr la permanencia de los clientes es
necesario demostrar que el producto o servicio tiene un valor superior, crear la
necesidad de usar especificamente el servicio que ofrece la compafia que se
representa; no debe buscarse hacer una venta, se busca un cliente fiel para largo

plazo.

2.2.7 Estrategias de marketing

Existen muchas estrategias de mercadotecnia para lo cual se debe encontrar la
idénea, segun para la actividad o producto que se requiere. Se habla mucho de la
mercadotecnia comercial la cual va directamente a la necesidad del consumidor, a
lo que él quiere con las caracteristicas que desea, este tipo de marketing consiste
en obtener margenes de ganancias mas altos. Por otro lado, la mercadotecnia social
consiste en cambiar los comportamientos de los consumidores para mejorar la salud
publica, buscar conciencia llegando a una mejor sociedad. Fernando Edmundo
Gonzélez Moreno hace referencia a lo mencionado en el libro Mercadotecnia

estratégica (2014), pagina 9,

“... el objetivo de la mercadotecnia comercial es identificar lo

gue la gente quiere y cuando lo quiere para, de esta forma,
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poder proporcionarselo; por lo tanto, no es guiada por
valores, sino por intereses de rentabilidad. (...) la
mercadotecnia social comprende los esfuerzos por cambiar
el comportamiento publico por otro que la sociedad estime

deseable.”

Segun las definiciones de Edmundo, la mayoria de las investigaciones son
de indole comercial como es el caso de la presente investigacion, lo que se hace es
investigar a los clientes, sus necesidades y preferencias para poder ofrecer el
producto ideal, superior a los demas con el fin de poder aumentar las ventas y los

ingresos, obteniendo, a su vez, la rentabilidad de la inversion.

2.2.8 Théacticas de mercadotecnia

La competencia cada vez es mas dificil de superar y crece rapidamente por
lo se deben tomar medidas para neutralizar las acciones de la misma y una vez
dominado lanzar una idea que logre captar la atencidén del segmento meta y de este
modo ganar a la competencia, a esto se le conoce como tacticas empresariales. Si
se realiza el estudio correcto pueden proponerse tacticas correctas y, de este modo,
lograr tener éxito, ya que la tactica es conocida por mover las piezas correctas en
un sentido positivo. Fernando Gonzéalez define tacticas de mercadotecnia en el libro

Mercadotecnia estratégica (2014), pagina 90,
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“La difusiéon, promocion, relaciones publicas, trato directo

con las personas, son de hecho tacticas de mercadotecnia.”

Teniendo claro de qué son estrategias y tacticas es muy importante dejar
clara la diferencia, las estrategias se refieren a la direccion por seguir para alcanzar
los objetivos, las tacticas son la forma en que van a cumplir las estrategias. Las
estrategias tienen vision a largo plazo mientras que las tacticas reflejan acciones a

corto plazo; las estrategias se forman con tacticas.

2.2.9 Mezcla de mérketing

La Mezcla de marketing también conocida como Marketing Mix son las variables
con las que cuenta el encargado de mercadeo para poder cumplir los objetivos de
la compafiia, son el conjunto de las estrategias de marketing y siempre deben estar
presentes en el plan de marketing. La mezcla de mercadotecnia transforma las
estrategias en propuestas concretas. Kotler en la pagina 51 del libro Méarketing

(2012) indica,

“Conjunto de herramientas tacticas de marketing (producto,
precio, plaza y promocion) que la empresa combina para

producir la respuesta deseada en el mercado meta.”
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La Mezcla de marketing esta formada por las 4 Ps: Producto, precio, plazay
promocioén. Producto se refiere a las descripciones del producto o servicio que se
ofrece. Precio, consiste en analizar todas las variables para poder definir el precio
adecuado. Plaza se refiere a la ubicacion y distribucion del producto. Por ultimo,

esta promocidn que es donde se detallan las estrategias por realizar.

2.210ATL Yy BTL

Cuando se habla de publicidad existen dos tipos los cuales se mencionan con
frecuencia, el ATL y el BTL. Al realizar estrategias de marketing por lo general se
utiliza una combinacion de ambos y es muy importante saber el significado de cada
uno y lo que se quiere lograr con la publicidad para saber cual utilizar. En la revista
Virket en un articulo publicado el 29 de abril del 2015 en la seccion mercadotecnia
y publicidad en la primera pagina, Alejandro Padilla describe ATL de la siguiente

manera,

“La publicidad ATL significa “Above the line”, es decir, es el
tipo de publicidad que tiene un amplio alcance y no es tan

segmentado.”

ATL se relaciona con publicidad tradicional, esta es la utilizada en los medios

masivos, es decir, para utilizarla no se realiza una segmentacion de mercado al cual
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dirigirse, se dirige a un amplio mercado, donde cualquier persona puede observar o
escuchar la misma por lo que se utliza mayormente en para generar

posicionamiento de una marca, darse a conocer.

La publicidad tradicional ha ido perdiendo fuerza con pasar de los afios, las
compafias han notado que es mejor dirigir la publicidad a un publico en especial,
han visto los medios masivos como desaprovechamiento de recursos y es alli donde
nace el BTL, Geovanna Nassar aclara el significado de BTL en su libro BTL.

Experiencias de marca (2011) en la pagina 3,

“Below the Line: Comunicacion que se hace cara a cara con
el consumidor. Es una toma de calles y lugares publicos con
el ADN de dicha marca para generar experiencias
memorables. También, se conoce como mercadeo guerrila o

de calle.”

Al referirse al BTL muchos lo llaman la publicidad no convencional, esta viene
a cambiar el concepto que se ha utilizado en afios anteriores dado que como indica
Geovanna se ha buscado la forma para crear comunicacion cara a cara; esto quiere
decir, dirigir la publicidad especificamente al mercado en que se esta interesado de
esta manera se logra un mayor impacto y se asegura que el mensaje llegue a la
persona correcta. El BLT es el mas popular en la actualidad y cada vez es el mas

popular.
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2.2.11 Redes Sociales

Las redes sociales se han convertido en un arma importante para las compainias,
por medio de ellas logran abarcar mejor el publico meta ademas de que son de bajo
costo, pero para usarlo a favor de la compafia debe saberse utilizar de manera
correcta, asi como conocer las herramientas que ofrece. Juan Merodio habla de 5
bases del marketing en medios sociales que deben tenerse en cuenta, hace

mencion de estas en el libro Marketing en Redes Sociales (2010) en la pagina 21,

“Integracion: debes reflejar tus canales sociales en todos
aquellos sitios donde puedas: facturas, tarjetas de visitas,
folletos. Amplificacidén: Usa tus acciones en Medios Sociales
en todos aquellos sitios donde puedas. Reutilizacion:
aprovechar, lo que ya esta hecho y utilizar el “reciclaje de
contenidos” en beneficio de nuestra marca. Generacion de
dfffleads: radica en ofrecer algo valioso a nuestros

seguidores”

Para lograr la permanencia de la marca en el cliente, es fundamental recordar
la misma vy utilizar el logo en todo lo que se haga para que el consumidor sepa de
donde proviene, el uso de la marca o del logo nunca es excesivo. El uso constante

de las redes, las respuestas a los clientes y la publicacion constante son una
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excelente opcidn para demostrar a los clientes que la compafiia se encuentra cerca
de ellos. Utilizar lo que ya se ha elaborado en varios lugares u ocasiones crea una
linea de marca, lo que llama la atencion y ahorra costos en creaciones de nuevos

disefios, por lo que es muy recomendado.

2.2.12 Tipos de Redes sociales mas usadas

Facebook se ha convertido en la red social mas popular del momento, la misma es
la que posee mas usuarios que cualquier otra y consiste en la interaccion entre
amigos y compafias, se ha convertido en una red global en la cual es facil enviar
mensajes a nivel mundial, Fernando Gonzalez en el libro Marketing en Redes

Sociales (2010) en la pagina 25 define Facebook como:

“Estas redes permiten a la gente encontrar amigos,
compaferos con gustos similares o encontrar oportunidades
de negocio, y todo ello basado en un intercambio continuo de

informacioéon.”

Twitter es una plataforma social la cual consiste en un servicio que provee
comunicacion bidireccional en el que se puede compartir informacion de diversos
tipos en forma gratuita. Consiste e compartir mensajes cortos los cuales son
llamados “tweets”. Gonzalez agrega la siguiente definicion para twitter en el libro

Marketing en Redes Sociales (2010) en la pagina 42,
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“Twitter es un servicio gratuito que con tan sélo crearte una
cuenta puedes lanzar mensajes de hasta 140 caracteres (igual
gue un SMS de movil) para contar o compartir lo que tu

quieras.”

LinkedIn es la red social profesional, por lo que es mas recomendable
utilizarla para relaciones profesionales o comerciales y no para relaciones
personales, o que se encuentra son empresas y personas profesionales que
buscan darse a conocer en el mundo de los negocios. Esta red se ha convertido en
la red profesional mas grande del mundo, en el articulo Estrategia en Redes
Sociales: cdmo crear un Plan Estratégico de Social Media paso a paso (2018), lo

definen de la siguiente manera,

“LinkedIn es un canal de redes sociales que se caracteriza
por permitir construir redes de profesionales con intereses
comunes, lo que exige un tono de comunicacion profesional

pero cercano.”

Instagram es una red social que ha ganado seguidores rapidamente y se ha
hecho muy popular en pocos afos, la misma fue lanzada a finales del 2010. Esta
red consiste en una aplicacion donde se pueden subir fotos y videos ademas de
que se pueden editar agregando filtros y demas lo que llama la atencion del

consumidor, se dscribe Instagram, de la siguiente manera en el articulo Estrategia
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en Redes Sociales: como crear un Plan Estratégico de Social Media paso a paso

(2018),

“Instagram la red social que permite subir fotos y videos
colocando efectos a las fotografias con una serie de filtros,
marcos entre otros, que hacen que laimagen sea embellecida

de forma instantanea.”

YouTube también ha venido a formar parte de las redes sociales, este
consiste en un sitio web donde se comparten videos que pueden verse alrededor
del mundo, ademas, que también son faciles de subir a la red. Los enlaces para los
videos también pueden compartirse en otras redes sociales incluso por mensajes.
Dado la popularidad de esta red a partir del 2007, empiezan a aparecer videos
publicitarios de maximo 30 segundos. Fernando Edmundo Gonzéalez Moreno define

YouToube en el libro Mercadotecnia estratégica (2014), pagina 103,

“YouTube: sitio web que permite subir, editar y compartir

videos para una audiencia muy diversa.”

Ha pasado mas de una década desde que las redes sociales forman del
estilo de vida cambiando la manera de relacionarse entre las personas haciendo

mas facil la comunicacion a larga distancia y el compartir informacién, como se


http://conceptodefinicion.de/imagen/
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puede observar hay diversas formas para escoger el que mas se adecue a lo que

se necesita.

2.2.13 Evaluacion de medios

Existen diversos medios de comunicacion y debe tenerse claro cual utilizar, de lo
contrario, el plan de medios puede resultar poco efectivo y se perderia la inversion,
es aqui donde se ve la necesidad de realizar una evaluacion de medios. Para esto
se deben tener claras tres variables, la cobertura, la selectividad y el costo. Kotler
en la pagina 206 del libro Marketing (2012) resalta la importancia de cobertura de

la siguiente manera:

“Una cobertura inteligente ayuda a las empresas a ser mas
eficientes y efectivas al enfocarse en los segmentos a los

cuales puede satisfacer mejor y con mayores utilidades.”

Al hacer referencia de cobertura se habla de la cantidad de personas del
mercado meta a las que se les quiere llevar la informacion, este niamero es
expresado en porcentaje o en miles, también es conocido como alcance. La
cobertura se utiliza para indicar cuanto es el porcentaje de la poblacion que se
espera alcanzar con la estrategia de medios seleccionada. Teniendo el significado
de cobertura claro, Gonzalez define selectividad en el libro Marketing en Redes

Sociales (2010) en la pagina 38 de la siguiente forma,
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“Es determinar cuales son los mejores medios para

conseguir los objetivos propuestos”

Teniendo clara cual es la cobertura que se desea es importante continuar
con la selectividad de los medios de comunicacion escogiendo los mejores para
conseguir los objetivos del plan de medios. Es similar a la primera etapa de la
planificacion “...seleccionar los medios publicitarios”; consiste en analizar a quien
quiere llegarse con todas sus caracteristicas y estudiar los medios para conseguir
el que mas se adapte. Por ultimo, esté el costo, en el libro Marketing en Redes

Sociales (2010) en la pagina 39 Gonzalez lo define de la siguiente manera,

“El costo o coste es el gasto econémico que representa la
fabricacion de un producto o la prestacién de un servicio. Al
determinar el costo de produccién, se puede establecer el

precio de venta al publico del bien en cuestion.”

Ya teniendo claro la cobertura deseada y el medio seleccionado
es importante acordarse del presupuesto, el costo que lleva la estrategia
de medios que se esta montando. Debe verse si la inversion es viable y
factible. Teniendo estas tres variables listas se ha concluido la
evaluacion de medios y es posible continuar con el plan o la campafia

deseada.
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2.2.14 Merchandising

Constantemente se analizan nuevas técnicas publicitarias en busca de las mas
llamativas e innovadoras para lograr captar la atencion del consumidor, en los
estudios mas recientes se ha determinado que es importante reforzar los puntos de
venta, brindando algun incentivo o documento que logre ser recordatorio para el
cliente sobre el producto o servicio brindado, de alli proviene el Merchandising. En

el libro Técnicas basicas de merchandising, Gonzalez en la pagina 12 lo define asi:

"Conjunto de técnicas encaminadas a poner los productos a
disposicién del consumidor, con el objeto de aumentar la

rentabilidad y estimular la compra en el punto de venta”

El Merchandising se utiliza para estimular una compra, busca generar una
mayor rotacion de un determinado producto o servicio y lograr una mayor cantidad
de ventas por impulso, todo eso aprovechando el punto de venta y logrando que el
mismo sea mas atractivo a los clientes. Entre los mas populares esta el
merchandising de seduccidn que es el que busca que el cliente se sienta atraido,
merchandising visual consiste que resaltar el producto que va a venderse para que
no pase inadvertido y el merchandising de gestién que busca colocar el producto de

manera estratégica para su facil acceso y venta.



CAPITULO Ill
MARCO METODOLOGICO
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3.1 TIPO DE INVESTIGACION

3.1.1 Finalidad

La presente investigacion tiene la finalidad de explorar los diversos tipos de medios
en busca de los mas adecuados para dar a conocer el Colegio Técnico Profesional
Privado, Calidad, Innovacion y Tecnologia; para conocer el medio mas adecuado
es indispensable conocer el mercado meta del colegio los cuales son los
estudiantes; conocer sus gustos, las redes sociales que mas visitan, asi como los
medios con los cuales tienen mas contacto. Recapitulando toda esa informacién
busca crearse una estrategia de medios idonea y presentarla al centro educativo

realizando la investigacién con finalidad teorica.

3.1.2 Dimension temporal

Este estudio se realizara de modo transversal debido a que solo se realizard en un

periodo determinado, el cual es comprendido entre el afio 2015 y 2017.

3.1.3 Marco

El Marco de la investigacion abarca los siguientes campos
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Mega: Se analiza la competencia con que cuenta el Colegio Técnico en el campo a
nivel nacional.

Macro: Para la investigacion se consideran las opiniones de los estudiantes que son
habitantes del Gran Area Metropolitana.

Micro: Esta investigacion se realizara principalmente en Belén, porgue que es donde

se encuentra ubicado el centro Educativo.

3.1.4 Naturaleza

El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccién de datos para probar hipétesis con base
en la medicion numérica y el analisis estadistico, para el fin establecer pautas de
comportamiento y probar teorias. (Hernandez, 2014, p.4)

El enfoque cualitativo utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar
las preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de
interpretacion. (Hernandez, 2014, p.7)

La investigacion mixta es un enfoque relativamente nuevo que implica
combinar los métodos cuantitativo y cualitativo en un mismo estudio. (Hernandez,

2014, p.30)

La estrategia de esta investigacion recolecta y analiza datos, percepciones,
apreciaciones, conductas, actitudes, entre otros. Tiene como meta descubrir,
comprender e interpretar los fendmenos a través de las percepciones, lo que

convierte esta investigacion en una investigacion cualitativa.
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3.1.5 Caréacter

Existen 4 tipos de estudios: estudios exploratorios que se emplean cuando el
objetivo consiste en examinar un tema poco estudiado o novedoso. (Hernandez,
2014, p.91). Los estudios descriptivos que buscan especificar propiedades y
caracteristicas importantes de cualquier fendbmeno que se analice. Describe
tendencias de un grupo o poblacién. (Hernandez, 2014, p.92). El estudio
correlacional asocia variables mediante un patron predecible para un grupo o
poblacién. (Hernandez, 2014, p.93). Los estudios explicativos pretenden establecer

las causas de los sucesos o fenbmenos que se estudian. (Hernandez, 2014, p.94)

El estudio exploratorio es el que se realiza, para aportar nueva informacion
sobre un tema que ha sido poco investigado. Esta investigacion realizada en el
Colegio Técnico Profesional Privado, Calidad, Innovacion y Tecnologia busca
conocer los medios adecuados para realizar una estrategia de medios, para lograr
esto se indagaréa entre las preferencias de los estudiantes y segun la informacién
suministrada no se ha realizado un estudio similar por lo que esta investigacion es

de caracter exploratoria.

Ademas, la investigacion cuenta con caracter descriptivo debido a que por
medio del estudio a los estudiantes se espera determinar sus preferencias para, de
esta manera, poder describir cuales medios son los que mas utilizan y como es su

comportamiento.
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3.2 SUJETOS Y FUENTES DE INFORMACION

3.2.1 Sujetos.

Los estudiantes del Colegio Técnico Profesional Privado, Calidad, Innovacion y
Tecnologia son la mejor referencia para poder elaborar una estrategia de medios
idonea, conocer sus preferencias y gustos son vitales para el desarrollo de esta
investigacion por lo que se tomard una muestra de doscientos treinta y cuatro

estudiantes para aplicar el estudio.

También se tomaran en consideracion los estudiantes del Colegio Privado
Saint Margaret School, los cuales representan a los estudiantes potenciales para el

CIT. Se tomaré el total de los estudiantes que cursan noveno afio que son nueve.

El tamafio de la muestra se calcula mediante la ecuacion 1. Se decide utilizar
un nivel de confianza de 95% y un margen de error del 3%. En cuanto a la
probabilidad de ocurrencia del fenbmeno, al no existir un estudio previo, se utiliza

un porcentaje estimado del 50% (Hernandez, 2014).

Para determinar la muestra, se utilizé la siguiente formula:

2
— Z (N)(p)(q)

n— 2 2
(B -(N-1)H+(Z (p)(a))
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Donde:

n= Tamafio adecuado de la muestra
N= Tamairio de la poblacion

Z= Nivel de confianza

p= Probabilidad a favor

g= Probabilidad en contra

E= Error de estimacion

2
__ 196 (300) (0.5) (0.5)
n - 2 2

(0.03 -(300-1))+(1.96 (0.5)(0.5))

288,12
n = 12295
N= 234

3.2.2 Primera mano

Las referencias o fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues se
trata de documentos que incluyen los resultados de los estudios correspondientes.

Ejemplos de fuentes primarias son: libros, antologias, articulos de publicaciones
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periodicas, monografias, tesis y disertaciones, documentos oficiales, reportes de
asociaciones, trabajos presentados en conferencias 0 seminarios, articulos
periodisticos, testimonios de expertos, documentales, videocintas en diferentes

formatos, foros y paginas en internet, etcétera. (Hernandez, 2014, p.61)

La fuente primaria de esta investigacion seran los datos recapitulados en las
encuestas que se aplicaran a los estudiantes de los Centros Educativos (actuales y
potenciales), esto porque es informacion original que nadie mas ha manipulado,

interpretado ni evaluado.

3.2.3 Segunda mano
Las fuentes secundarias o de segunda mano, la informacién que proporcionan
proviene de fuentes primarias, son listados (resumenes) de fuentes primarias.

(Hernandez, 2014, p.62)

Ademas de la informacién de primera mano, se buscara informacién de
segunda mano para que sirva como apoyo en la investigacion. La informacién de
segunda mano que sera consultada incluye libros de mercadeo y de redes sociales
fundamentales para la investigacion asi como la consulta de revistas incluyendo la

revista con que cuenta el Centro Educativo y se analizara una tesis en referencia.
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3.3 POBLACION

Existen dos tipos de poblacién, Poblacién finita: es aquella que es posible
alcanzarse o sobrepasarse al contar y que posee o incluye un numero limitado de
medidas y observaciones, es medible. Poblacion infinita es la que no se conoce el
tamafio y no se tiene la posibilidad de contar o construir un marco muestral.
(Hernandez, 2014, p.45). Segun lo leido anteriormente, la poblacién de esta

investigacion es finita.

3.4 SELECCION DEL MUESTREO

La muestra no probabilistica o dirigida es un subgrupo de la poblacién en la que la
eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de las caracteristicas

de la investigacion (Hernandez, 2014, p.175)

Basada en los sujetos disponibles: Basarse en los sujetos disponibles, como
detener a las personas en la esquina de la calle mientras pasan por ahi, es un
método de muestreo, aunque es extremadamente riesgoso y debe realizarse con
cautela. Muestra Intencional o Discrecional. Una muestra intencional o por juicio es
aguella que se selecciona en base al conocimiento de una poblacion o propdsito del
estudio. Muestreo de Bola de Nieve. Es adecuado utilizar una muestra de bola de
nieve cuando los miembros de una poblacion son dificiles de localizar, como las

personas sin hogar, trabajadores migrantes o inmigrantes indocumentados.
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Muestreo por Cuotas. Una muestra por cuota es aquella en la que las unidades son
seleccionadas en una muestra partiendo de las caracteristicas predeterminadas, de
modo que la muestra total tenga la misma distribucién de caracteristicas que se
supone que existen en la poblacion que esta siendo estudiada. (Hernandez, 2014,

p.175)

La muestra probabilistica es el subgrupo de la poblacién en el que todos los
elementos tienen la misma posibilidad de ser elegidos. (Hernandez Sampieri, 2014,

p.183). Existen 4 tipos de muestreo probabilistico.

Muestreo Aleatorio Simple. La muestra aleatoria simple es el método de
muestreo basico utilizado en métodos estadisticos y calculos. Muestreo
Sistematico. En una muestra sistematica, los elementos de la poblacion se ponen
en una lista y luego cada enésimo elemento de la lista se selecciona
sistematicamente para su inclusion en la muestra. Muestreo Estratificado. Una
muestra estratificada es una técnica de muestreo en la que el investigador divide a
toda la poblacién objetivo en diferentes subgrupos o estratos, y luego selecciona
aleatoriamente a los sujetos finales de los diferentes estratos de forma
proporcional. Muestreo por Conglomerados. El muestreo por conglomerados puede
ser utilizado cuando es imposible o impractico elaborar una lista exhaustiva de los

elementos que constituyen a la poblacion objetivo. (Hernandez, 2014, p.184).


https://www.questionpro.com/blog/es/muestreo-aleatorio-simple/
https://www.questionpro.com/blog/es/muestreo-sistematico/
https://www.questionpro.com/blog/es/muestreo-sistematico/
https://www.questionpro.com/blog/es/muestreo-estratificado/
https://www.questionpro.com/blog/es/muestreo-por-conglomerados/
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3.4.1 Tipo de muestreo

Para el desarrollo de la investigacibn se tomara una muestra de los
estudiantes del centro educativo para aplicar las encuestas, esta muestra sera
probabilistica porque todos los estudiantes tendran la misma posibilidad de formar

parte de ella o de ser escogidos, serd una escogencia al azar.

También se utiliza la poblacién total de los estudiantes del Colegio Privado
Saint Margaret School que cursan noveno afio como referencia de los posibles

estudiantes del CIT.

3.5 TECNICAS E |INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR

INFORMACION

Los cuestionarios se basan en preguntas que pueden ser cerradas o abiertas, sus
contextos pueden ser: autoadministrados, entrevista personal o telefénica, via

internet (Hernandez, 2014, p.197). Existen tres tipos de cuestionarios:

Cuestionarios no estructurales, es el cuestionario que no sigue un orden
estructural en las preguntas, mas bien son cuestiones universales, donde el
interrogante puede libremente enunciar las preguntas, segun se vaya tratando el

tema. Cuestionario estructurado Se trata del tipo de cuestionario donde todas las
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interrogantes que se realizaran al sujeto fueron previamente formuladas, donde el
sujeto podra tener diversas opciones a la hora de dar respuesta a las preguntas.
Cuestionario semiestructurado Es del tipo de cuestionario donde las interrogantes
se presentan en un estandarte, dando a conocer solo las preguntas de mayor
importancia, las cuales ademas no mantienen un ordenamiento, y no exige cierta

rigurosidad. (Hernandez, 2014, p.199).

Existen diversas técnicas de recoleccién de datos, estas técnicas cuentan
con ventajas y desventajas, ademas algunas se vuelven mas funcionales que otras

segun los datos que se requieran y el tipo de investigacion al que se esté enfocando.

Se utiliza la técnica de la encuesta aplicada a dos muestras diferentes, una
sera aplicada a una muestra de los estudiantes del CIT con el fin de conocer
opiniones y datos especificos. Para lo anterior se utilizar4 el instrumento del
cuestionario, el mismo contendra 10 preguntas sencillas, directas y abiertas para

btener respuestas claras y concisas. Cuestionario estructurado.

La segunda encuesta sera aplicada a una muestra de los estudiantes del
Colegio Privado Saint Margaret School para conocer la opinidén y caracteristicas de
los posibles futuros estudiantes del CIT. En esta encuesta también se aplicara el
instrumento cuestionario conteniendo 06 preguntas sencillas, abiertas donde se

podra profundizar la opinion de los estudiantes. Cuestionario estructurado.
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Observacion: Este método de recoleccion de datos consiste en el registro
sistematico, valido y confiable de comportamientos y situaciones observables, a
través de un conjunto de categorias y subcategorias. (Hernandez Sampieri, 2014,
p.252). Existen dos tipos de observacion,

Observacion de participante, en este tipo de investigacion el observador se
llega a involucrar en el objeto o fendmeno que se pretende observar, y llega a formar
parte de él. Observacion de no participante o simple, a diferencia de la observacion
de participante, en esta el observador nunca forma parte del objeto o del fenémeno
por investigar, solo observa desde fuera para evitar cambiar sus variables o el

comportamiento del objeto. (Hernandez, 2014, p.253).

Ademas de lo anterior también se aplicara la técnica de recoleccion de datos
de la observaciéon no participante para poder determinar los medios que utiliza que
la competencia en referencia a los utilizados por el CIT, para lo anterior se utiliza el
instrumento de la hoja de observacion. Por este medio se observara la publicidad
utilizada por la competencia del CIT asi como la presencia en redes sociales y en

medios masivos.

Una entrevista es un intercambio de ideas, opiniones mediante una
conversacion que se da entre una, dos o mas personas donde un entrevistador es
el designado para preguntar. (Hernandez, 2014, p.379). Existe la entrevista
telefonica y la entrevista personal. En esta investigacion se realiza una entrevista

personal a la administradora y publicista del CTP CIT.



3.6 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
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Objetivo Especifico Variable Conceptual Operacional Instrumental
Analizar como el
Colegio Técnico
i i Hacer que datos . -
Pro_feS|onaI ana.qo' 9 *Medios utilizados por el CIT
Calidad, Innovacion relevantes lleguen a N !
. . , L . en afios anteriores. .
y Tecnologia ha Difundir Informacién | conocimiento de N . Entrevista
. . Resultados obtenidos por
difundido la muchas personas. medios utilizados
informacion sobre '
los servicios en los
Gltimos 3 afios.
Es una estructura social
Identificar los compuesta por un
medios de conjunto de actores | *Medios de comunicacién mas
comunicacion y . (tales como individuos | utilizados
. . Redes Sociales o * . . Encuestas
redes sociales mas u organizaciones) que Redes Sociales mds
utilizados por los estan relacionados de | utilizadas

estudiantes del CIT.

acuerdo con algun
criterio.

Comparar los
medios que utiliza la
competencia para
difundir sus
servicios con
respecto a los que
utilizael CIT en la
entrada a clases.

Comparar los medios

Examinar o analizar
dos 0 mas medios
utilizados para
descubrir sus
diferencias o
semejanzas

*Medios utilizados por la
competencia vs. medios
utilizados por el CIT

Observacion

Identificar los
pasatiempos que
practican los
posibles y actuales
estudiantes del CIT.

Pasatiempos

Actividad que una
persona lleva a cabo
para mantenerse
entretenida durante un
tiempo.

*Segmentar el mercado
*Conocimiento de
pasatiempos favoritos

Encuesta



https://es.wikipedia.org/wiki/Estructura_social
https://definicion.de/persona/

CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS
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4.1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION VIGENTE

Para conocer la situacion actual del colegio desde un punto mercadologico, es decir,
conocer el mercado meta, los medios de comunicacion utilizados asi el impacto
obtenido, si esta informacion estéa llegando al mercado deseado, entre otras cosas;
fue necesaria la aplicacion de los dos tipos de cuestionarios mencionados
anteriormente, asi como la observacion para conocer el impacto que esta

obteniendo la competencia en sus publicidades.

Una vez realizada la recoleccién de datos por medio de los instrumentos
mencionados, se continta con el minucioso analisis de los mismos para obtener
respuestas con datos concretos, estas respuestas seran vitales para el avance de
la presente investigacion llevando a la correcta formulacion de conclusiones y a
partir de estas crear una propuesta por medio de estrategias, segun la informacién

recolectada.
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4.1.1 Interpretacidon o explicaciéon de los graficos
4.1.1.1 Resultados de encuestas aplicadas al colegio Saint Margaret School.

Tabla N°1: Género de los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

Mujer 5 56%
Hombre 4 44%
Total: 9 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

Grafico N°1: Género de los encuestados
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

M Mujer

[ Hombre

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018
En el grafico y en la Tabla 1 podemos observar que el 56% de los estudiantes del

Saint Margaret son mujeres y el 44% son hombres.
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Tabla N°2: Tipos de medios de comunicacion que llama mas la atencion de los
encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

1° Opcidn

Redes sociales 2 22%

2° Opcion

Television 2 22%

3° Opcion

Radio 1 11%

4° Opcion

Banners 1 11%

5° Opcidn

Muppis 1 11%

6° Opcion

Periddico 1 11%

7° Opcion

Vallas 1 11%
Total 9 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018
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Gréfico N°2: Tipos de medios de comunicacion que llama més la atencion de los
encuestados
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018

En el grafico y en la Tabla 2 el 22% de los estudiantes seleccionaron las redes sociales
como la primera opcion en publicidad que es Ilama més la atencidn, el 22% seleccionaron la
televisién como la segunda opcion, como tercera opcion el 11% de los estudiantes escogieron
la radio en cuarta opcion, el 11% indicaron los banners, para la quinta opcion, el 11% indica
gue Muppis, la sexta opcion fue seleccionada por un 11% como periddico y para la sétima

opcidn, el 11% indica vallas.



Tabla N°3: Red social utilizada con mas frecuencia por los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

1° Opcién
Instagram 3 33%
2° Opcion
Facebook 2 22%
3° Opcion
Snapchat 2 22%
4° Opcion
Twitter 1 11%
5° Opcidn
LinkedIn 1 11%

Total 9 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018
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Gréfico N°3: Red social utilizada con més frecuencia por los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

LinkedIn

Facebook

Snapchat

Twitter

Instagram

5% 10% 15% 20% 25% 30%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018

Segun el grafico y la Tabla anterior se puede deducir que el 33% de los estudiantes
indicaron que la red més usada el Instagram, como la 2° més usada el 22% sefial6 facebook,
en tercera opcion, el 22% eligieron Snapchat, en cuarta opcion, el 11% escogio Twitter y en

la quinta opcién, el 11% indico Linkedin.
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Tabla N°4: Distrito de residencia de los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

1) Belén 3 33%
2) Ribera 2 22%
3) Asuncién 1 11%
4) San Antonio 1 11%
5) Heredia 1 11%
6) San Joaquin 1 11%

Total 9 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018

Gréafico N°4: Distrito de residencia de los encuestados
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Ribera

San Joaquin

Heredia

San Antonio

Asuncion

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018
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En la Tabla y grafico 4, el 33% de los encuestados indican como residencia Belén, el

22% en la Ribera, el 11% en Asuncion, el 11% en San Antonio, el 11% en Heredia y el 11%

en San Joaquin. Es decir el 78% de los encuestados viven en Belén.

Tabla N°5: Pasatiempo de los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

Futbol
Natacién
Tennis
Surfear
Videojuegos
Pasear

Gimnasia artistica

Total

2
2
1
1
1
1
1
9

22%
22%
11%
11%
11%
11%
11%
100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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Gréfico N°5: Pasatiempo de los encuestados
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.



Tabla N°6: Destinos vacacionales de los encuestados
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Montaia 2 22%
Diferentes playas 1 11%
Otros paises 6 67%

Total: 9 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018

Grafico N°6: Destinos vacacionales de los encuestados

San José de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

M Otros paises

[ Montafa

[ Diferentes playas

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018

En la Tabla y Grafico 6 se observa que el 67% de los encuestados desea viajar a

otros paises, el 22% a la montafia y el 11% a diferentes playas.
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4.1.1.2 Resultados de encuestas aplicadas al CTP CIT

Tabla N°7: Género de los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre del 2018

Mujer 126 54%
Hombre 108 46%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

Grafico N°7: Género de los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

M Mujer

@ Hombre

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
En el Gréfico y en la Tabla 7 puede observarse que el 54% de los estudiantes del CIT

son mujeres y el 46% son hombres.
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Tabla N°8: Estudiantes que han visto publicidad del CIT

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Si 222 95%
NO 12 5%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018

Grafico N°8: Estudiantes que han visto publicidad del CIT
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

5%

mSi

ENO

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018
En el Gréfico y en la Tabla 8 puede observarse que el 95% de los estudiantes del CIT

han visto publicidad de este.
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Tabla N°9: Tipos de medios de comunicacion utilizados por el CIT vista por los
estudiantes
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Redes Sociales 72 33%
Pagina Web 80 36%
Boletin 34 15%
Vallas 10 5%
Revistas 9 4%
Banners 6 3%
N/R 6 3%
Periédico 5 1%
Total 222 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018
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Gréfico N°9: Tipos de medios de comunicacion utilizados por el CIT vista por los
estudiantes
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018

Segun el grafico y en la Tabla 9 puede observarse que de 222 estudiantes que
afirmaron haber visto publicidad del CIT, el 25% indicé que lo vio en Facebook, el 20% en
internet, el 16% en la pagina web, el 15% en boletin, el 8% en redes Sociales, el 5% en vallas,

el 4% en revistas, el 3% banners, el 3% no respondiod y el 2% en periddico.



Tabla N°10: Opinién de las publicidades anteriores del CIT
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Buena 103 44%
No muy buena 81 35%
Sencilla 16 7%
No vieron 12 5%
No sabe 11 5%
No respondieron 8 3%
Engafiosa 3 1%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

Gréfico N°10: Opinion de las publicidades anteriores del CIT
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Buena

No muy buena
Sencilla

No sabe

No vieron

No respondieron
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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En el Grafico y en la Tabla 10, el 44% de los encuestados indican que la publicidad
del CIT es buena, el 35% indica que no es muy buena, el 7% indica que es sencilla, el 5%

indica que no vio publicidad, el 5% no sabe, el 8% no respondid y el 3% indica que es

enganosa.

Tabla N°11: ;Cémo se enter6 del CIT?
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

Amigos 66 28%
Redes Sociales 62 26%
Por el New Hope 47 20%
Familiares 34 15%
Vallas 9 1%
Periddico 8 3%
Boletin 7 3%
Internet 1 0%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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Grafico N°11: ; Como se enterd del CIT?

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

En el Gréfico y en la Tabla 11, el 28% indica que se enterd del CIT por medio de
otros amigos, 26% por redes sociales, 20% por medio del New Hope, 15% por medio de
familiares, 4% por medio de vallas publicitarias, 3% por periddico, 3% por boletin y 0,4%

por Internet.



Tabla N°12: Opinién si se recomienda el ingreso al CIT
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

s

Sl 231 99%
NO 3 1%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

Gréfico N°12: Opinion si se recomienda el ingreso al CIT

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

1%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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En el grafico y en la Tabla 12 podemos observar que el 99% de los estudiantes del

CIT recomiendan el ingreso a la institucion.



Tabla N°13: Opinion de porqué recomiendan el ingreso al CIT

| cuatrimestre 2018

Heredia de Costa Rica

Por ser colegio técnico 86 37%
Buen Colegio 75 32%
Profesores bien preparados 56 24%
No respondieron 12 5%
Buenos instalaciones 2 1%
Total 231 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

Grafico N°13: Opinion de porqué recomiendan el ingreso al CIT

Por ser colegio técnico

Buen Colegio

Profesores bien preparados

No respondieron

Buenos instalaciones

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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En el Grafico y en la Tabla 12 se puede observar que el 37% de los que recomiendan
asistir al CIT indican que es por ser colegio técnico, el 32% que es por ser un buen colegio,
el 24% que tienen profesores bien preparados, el 5% no respondio y el 1% indicé que por las

buenas instalaciones.

Tabla N°14: Opinién de porqué NO recomienda el ingreso al CIT

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Malas Instalaciones 2 67%
Malos profesores 1 33%
Total 3 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

Gréfico N°14: Opinién de porqué NO recomienda el ingreso al CIT

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018

M Malas Instalaciones

[ Malos profesores

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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En el Grafico y en la Tabla 12 puede observar que el 67% de los estudiantes del CIT
que indican que no recomiendan el ingreso a la institucion es por malas instalaciones y el

33% indica que hay malos profesores.

Tabla N°15: Tipos de medios de comunicacion que llama mas la atencién de los
estudiantes.

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

1° Opcidn
Redes sociales 147 63%
2° Opcidn
Television 38 16%
3° Opcion
Radio 19 8%
4° Opcion
Periddico 14 6%
5° Opcidn
Vallas 7 3%
6° Opcion
Muppis 6 3%
7° Opcidn
Banners 3 1%
Total: 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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Gréfico N°15: Tipos de medios de comunicacion que llama més la atencion de los
estudiantes.
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

En el Géafico y en la Tabla 14 puede observarse que el 63% de los estudiantes
seleccionaron redes sociales como primera opcidn, como segunda opcidn, el 16% selecciond
television, en la tercera opcion el 8% indico radio, en cuarta opcion, el 6% periddico, en
quinta opcion, el 3% vallas, en la sexta opcion, el 3% muppis y en la sétima opcion, el 1%

banners.

70%
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Tabla N°16: Red social utilizada con mas frecuencia

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

1° Opcién

Facebook 121 52%
2° Opcion

Snapchat 61 26%
3° Opcion

Instagram 25 11%
4° Opcion

Twitter 24 10%
5° Opcién

LinkedIn 3 1%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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Gréafico N°16: Red social utilizada con més frecuencia

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

En el Grafico y en la Tabla 15, el 52% seleccion6 como primera opcién Facebook, en
la segunda opcion el 29% selecciond Snapchat, en tercera opcion el 49% selecciond

Instagram, en la cuarta opcion, el 33% Twitter y en quinta opcion el 89% indica LinkedIn.



Tabla N°17: Residencia de los encuestados
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Belén 72 31%
Heredia 36 15%
Santa Ana 30 13%
San Joaquin 26 11%
Ulloa 20 9%
Ribera 18 8%
Alajuela 16 7%
Santo Domingo 10 4%
San Pedro 6 3%
Total: 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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Grafico N°17: Residencia de los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

En la Tabla y Grafico 16, el 31% de los estudiantes indica que viven en Belén, el 15%
en Heredia, el 13% Santa Ana, el 11% San Joaquin, el 9% Ulloa, el 8% Ribera, el 7%

Alajuela, el 4% Santo Domingo y el 3% San Pedro.



Tabla N°18: Pasatiempo de los encuestados

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Futbol 46 20%
Ejercicio, Gimnasio 35 15%
Videojuegos 34 15%
Leer 22 9%
Natacién 20 9%
Ir de compras 17 7%
Acampar 15 6%
Escuchar musica 13 6%
Viajar 12 5%
Ver pelicular, series 11 5%
Bailar 9 4%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.
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Gréfico N°18: Pasatiempo de los encuestados
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

En el Grafico y en la Tabla 17 se obtiene que el 20% indicé como pasatiempo jugar
futbol, el 15% hacer ejercicio o asistir al gimnasio, el 15% jugar videojuegos, el 9% leer, el
9% natacién, el 7% ir de compras, el 6% acampar, el 6% escuchar musica, el 5% viajar, el

5% ver peliculas y el 4% bailar.
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Tabla N°19: Destino vacacional
Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018

Otros paises 154 66%
Playa 57 24%
Montaina 18 8%
Termales 5 2%
Total 234 100%

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

Grafico N°19: Destino vacacional

Heredia de Costa Rica

| cuatrimestre, 2018
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Fuente: Elaboracion propia. Encuesta aplicada en Heredia, Costa Rica, 2018.

En el Gréfico y en la Tabla 18, el 66% indica que le gusta vacacionar en otros paises,

el 24% ir a la playa, el 8% montafa y el 2% termales.
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4.1.2 Informe de la hoja de observacion

Se observa tanto presencialmente como por medio de las redes sociales,
comentarios en las mismas, asi como en internet y en las calles a colegios privados
cercanos que forman parte de la competencia indirecta del CIT, los cuales son los

siguientes, a partir de esas observaciones se obtiene el analisis mas adelante:

Centro Integral de Educacion Privada (Cidep)

La apertura exitosa de la primaria en el 2012, con el nombre de Centro Integral de
Educacién Primaria (Cidep), se origind después de haber llegado a la etapa de
madurez del Colegio Santa Margarita, el cual celebra este afio 2018 sus 23 afios de
fundacion con un trabajo ininterrumpido y en continuo andlisis para mejorar cada
afo los servicios académicos. De ahi que se consider6 que llegd el momento de
hacer un cambio de nombre, capaz de reflejar las fortalezas y enfoque integral para
la formacion de nuestros educandos. El nuevo nombre es CENTRO INTEGRAL DE

EDUCACION PRIVADA Cidep.

El logotipo integra una clave de sol, un balén deportivo y un libro
representando la Musica, Deportes, y el Conocimiento como metas por alcanzar
simbolizadas por la antorcha, los cuales dan significado a la formacién integral de

nuestros educandos para hombre y mujer con igual importancia, siendo creativos,
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con capacidad de aprendizaje y de crecimiento como profesionales y personas utiles

a la sociedad.

Saint Margaret School

Escuela Santa Margarita inicié sus actividades en el afio 1986 en el Edificio San
Casimiro, ubicado en el centro de San Antonio de Belén. Contaba con una
poblacidén estudiantil de 20 nifios en total, impartiendo Unicamente el nivel de

Preescolar.

Durante los afios 87 — 88 — 89, se trasladaron a otro local alquilado, y no fue
sino hasta 1990 cuando adquirieron el terreno y empezaron a construir en lo que
hoy son las instalaciones de la institucion. Poco a poco, fueron creciendo y en el
afio 1993, se graduaron los primeros estudiantes. Muchos de ellos iniciaron y

culminaron su vida estudiantil de primaria en este Centro Educativo.

Escuela Santa Margarita, es una empresa privada que se dedica a la
Educacién Bilingiie, tanto en Preescolar, Primaria y Secundaria. Sus fundadoras y
propietarias siempre se han preocupado por mantener el orden y la disciplina en
este lugar, ademas que cuentan con un personal docente y administrativo muy
capacitado para educar y sembrar en cada uno de los estudiantes valores morales

y éticos.
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Centro Educativo Bilingtie Nueva Esperanza (New Hope)

Nueva Esperanza se fundd en 1993, la institucion inicio su labor con los niveles de
pre-kinder, kinder, preparatoria, primero y segundo grado de la Educacion General
Béasica en un edificio ubicado en el centro de San Juan de Santa Barbara de Heredia

con una poblacién estudiantil de 105 alumnos y 17 educadores.

En 1996, se adquieren dos manzanas de terreno e inician la
construccion de las primeras seis aulas, oficinas, canchas deportivas y otros.
Logrando asi inaugurar las primeras seis aulas en febrero de 1996 en el terreno
gue actualmente esta ubicado el complejo educativo. La secundaria se funda en
1997 con una poblacién de 32 alumnos y la primera graduacion de undécimo afio

se logra en el afio 2001 con una promocion del cieno por ciento.

A pesar que los duefios de Nueva Esperanza son los mismos del CIT y de
gue Nueva Esperanza promueva el ingreso CIT son competencia indirecta porque

abarcan el mismo mercado meta.
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Centro Educativo Nueva Generacion (ElI Copey)

El inicio de esta casa de estudios y formacién se remonta al afio 1996, donde se
perfilaron las primeras ideas, dado el interés de sus fundadores de dar una
educacion diferente a sus hijos, donde la norma fuese “Rigor con Amor”; porque
para nadie es un secreto que todos los seres humanos necesitamos amor y, a la
vez, comprender que se tiene que cumplir ciertas hormas necesarias para una sana

convivencia y un desarrollo eficaz

Asi, en el afio 1997, iniciamos con la construccion de la primera
infraestructura, que consistié “...en pabelléon con dos aulas y una bateria de bafios”,
ya la propiedad contaba con area administrativa y una pequefa cancha de fatbol.
Se inicié en agosto, con la prematricula de los primeros estudiantes de secundaria
y en febrero de 1998, iniciaron las lecciones con tan solo 28 alumnos de secundaria,
8 docentes y 3 administrativos; y fuimos creciendo rapidamente tanto en
infraestructura como alumnos, personal docente y administrativo. En el 2002 inicié

la escuela primaria y en el 2004 se incursion6 en preescolar.
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Saint Nicholas Of Fliie School

Es una institucion con mas de 16 afios de experiencia en educacion, que ha logrado
superarse, consolidarse y obtener éxitos. La oferta educativa se actualiza afio tras
afio de acuerdo con las exigencias actuales en temas de educacién, idiomas,
tecnologia y capacitacion del personal docente. Ofrecen una formacion educativa
trilingle, la institucion cuenta con el reconocimiento del Ministerio de Educacion

Pulblica y la acreditacion internacional de la Unesco.

La filosofia se basa en la naturaleza del estudiante, atendiendo las
diferencias individuales y brindando oportunidades para el crecimiento, formacion
de hébitos, adquisicibn de conocimientos y una excelente formacion moral y
espiritual. Se considera a los estudiantes como una unidad indivisible en los
diferentes aspectos de su personalidad: fisico, social, psicoldgico y espiritual. El
interés es desarrollar las areas positivas sin encasillar a los alumnos y fomentar los

valores en sus vidas.

Las bases de la institucion estdn cimentadas en el respeto, honestidad,
solidaridad y humildad, los cuales se derivan de los principios de no violencia,

entrega, confianza y constancia que profeso Saint Nicholas of Flie en vida.
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Rétulo Utiliza Skype, Publicidad Reconocido por Publicaciones Redes sociales
llamativo instagram, impresa en excelencia en periddico (Instagram,
facebboky a anuncios de académica. (Al diayla Facebook) y
todas las redes periddico. Nacién) de una  volanteo.
se puede Publicidad online pagina, revistas
accesar desde en redes sociales. (EKA) media
su pagina web. Anuncios paginay
televisivos. television
Publicidad exterior (canal 6)
vallas publicitarias reportaje en
de 7x4 en la ruta giros del
27. colegio de dos

minutos.




70

4.1.3 Resultado de la entrevista

Se realiza una entrevista a la Kimberly Monge encargada del servicio al cliente y

publicista del CTP CIT, a continuacién el resumen de esta.

Pregunta

Edad de los
estudiantes

Poder adquisitivo de
los estudiantes del CIT

Rendicimiento
Academico de los
estudiantes

Actividades deportivas
de la institucion

Interaccién con medios
de comunicacion por
parte de los
estudiantes

Situacion laboral de
egresados

Respuesta
De los 12 a los 18 afios.
Al ingresar al CIT los estudiantes no pueden ser repitentes, y tampoco pueden repetir
ningun ano en la institucion.

Tienen un poder adquisitivo medio alto, el CIT como los colegios privados tiene un costo
alto. En la mayoria de los casos ambos padres trabajan. Estos costos se elevan al pagar
alimentacion y transporte.

Excelentes promedios, buenos estudiantes y responsables. Se pueden observar
estudiando o realizando trabajos en las areas acondicionadas.

Son las favoritas de los estudiantes, siempre participan ademas de que en los tiempos
libres utilizan las areas recreativas, son jovenes amantes del deporte en su mayoria.

La radio, en los tiempos libres escuchan la emisora EXA FM, es la favorita de los
estudiantes, ademas es la emisora que se coloca en las clases de educacion fisica a
solicitud de los estudiantes.

Los estudiantes no se quedan laborando después de la practica supervisada ni buscan
algun trabajo, utilizan la educaciéon técnica que les provee el CIT para definir carreras
universitarias o para usarlas como bases para las mismas, en algunos casos también se
utilizan para ayudar a los padres en negocios propios.



4.1.4 Analisis de ladifusion de los servicios del CIT en los ultimos tres afios

Actividad

Comportamiento

Afo 2015

Publicacion en guia educativa de la nacién enfatizando
la nueva y moderna sede del CIT, se publica en la
pagina 8 y la noticia es de media pagina

Genero aproximadamente 40
llamadas y generd consultas.

Publicaciones en Facebook sobre actividades
educativas y matricula

Generan muchos me gustan y varias
consultas.

Publicacién en la revista actualidad educativa

AR
Publicacion en guia educativa de la nacién sobre la
potente tecnologia en las aulas, la noticia se publica en
la pagina 6 en una pagina completa.

No generd ninguna llamada

0 2016

Generd mas llamados que el afio
anterior aproximadamente 70
llamadas.

Valla digital en Lindora de 2 m x 3,5 m con el escudo y
datos del CTP CIT

Genera aproximadamente 40
llamadas de padres de familia

Volantes en las instalaciones del CTP CIT y en el New
Hope con informacidn de carreras.

Logra varias llamadas,
aproximadamente 20 llamadas

Publicaciones en Facebook sobre actividades y fechas
importantes del CIT

An

Valla digital en Lindora de 4m x 1m con el escudo y
datos del CTP CIT

Genera comentarios positivos y
recomendaciones

0 2017

Padres y jévenes llaman a consultar
sobre el colegio aproximadamente
25 llamadas.

Volantes que reparten en el CIT y en el New Hope

Genera interés y consultas

Entrega de Brochure en el New Hope con la
informacidn principal del CIT

Genera visitas

Publicaciones en Facebook sobre las carreras,
matricula, fechas de actividades.

Genera muchos me gustas,
comentarios y aproximadamente 15
llamadas

Estas estrategias
generaron un
crecimiento de un
66% en la matricula
del 2016

Estas estrategias
generaron un
crecimiento de un
93% en la matricula
del 2017

Estas estrategias
generaron un
crecimiento de un
12% en la matricula
del 2018
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5.1 CONCLUSIONES

Una vez analizada toda la informacién anterior se rescatan las siguientes
conclusiones las cuales seran vitales y de gran importancia para poder brindar las

recomendaciones y basar sobre ellas la Estrategia de Medios.

e Muchos de los encuestados opinan que la publicidad empleada por el CIT
es muy poca y sencilla, por lo que se concluye que no posee suficiente
impacto y que no esta llegando a gran parte del mercado meta, por lo que
se determina que podria dejarse de estar recibiendo estudiantes por falta

de difusién e informacion.

e Entre los diversos medios que ha utilizado el CIT para darse a conocer, los
gue han sido mas vistos y creado mayor impacto son Facebook e internet

por medio de la pagina web.

e Gran parte de los estudiantes se enteraron de la existencia del CIT por
recomendaciones de amigos por lo que se intuye que el CIT ha creado un
buen concepto en los estudiantes que alli estudian o han estudiado.
También, se destaca que muchos se enteraron por medio de redes sociales
y por medio del New Hope, el cual es un colegio privado, pero poseen los

mismos duefios.
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El atractivo principal del CIT es que es un colegio técnico y la mayoria de
los estudiantes buscan tener bases para ir a la universidad o para conocer
sobre las carreras y decidir qué carrera universitaria estudiar. También, les
llama mucho la atencién el grado académico del colegio, indican que es un

muy buen colegio y muchos resaltan la preparacion de los profesores.

Entre los medios mas vistos y utilizadas por los estudiantes del CIT y los
posibles estan las redes sociales, la television y la radio, siendo las redes
sociales la favorita, y las mas utilizadas son: facebook, instragram y

snapchat.

La gran mayoria de posibles y actuales estudiantes del CIT residen en Belén

0 en sus alrededores.

Entre los pasatiempos de los estudiantes y posibles estudiantes del CIT esta
en sus favoritos el Futbol, el ejercicio, asistir al gimnasio, correr, por lo que
se concluye que con estudiantes muy activos y encajan en los deportes que
ofrece el colegio. También, una parte considerable de los estudiantes les

justa los videojuegos.

El mercado meta del CIT, en su mayoria, les gusta salir de vacaciones a

otros paises.

La competencia se enfoca mucho en redes sociales por lo que posee una

gran fuerza y comunicacion con el mercado meta.
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e La competencia posee renombre y reconocimiento por la excelencia

académica.

e En sus publicidades, la competencia ha resaltado el valor agregado que

ofrecen.

e En su mayoria, la competencia utiliza publicaciones en periddicos y vallas

publicitarias con el fin de llegar a los padres de familia.

e Dado que los estudiantes son muy activos seria importante promover

actividades deportivas.

e El mercado meta del CIT, en su mayoria, les gusta salir de vacaciones a

otros paises.

e En comparacion con afos anteriores, el crecimiento en la matricula del

curso 2018 fue reducida gradualmente.

5.2 RECOMENDACIONES

A partir de las conclusiones anteriores se recomienda los siguiente:

e Se recomienda utilizar mas publicidad para poder dar a conocer el colegio

a todos los que no han escuchado de él, abarcar mejor el territorio.



76

Dado que las redes sociales estan entre las favoritas se recomienda utilizar
mas publicidad en ellas y pautas en las emisoras escuchadas por los

jovenes.

Es vital enfocarse en el valor agregado del colegio que es ser un colegio

técnico para sobresalir entre la competencia.

La buena educacion es muy importante, hoy en dia, y el CIT se ha
destacado por la excelencia de los profesores, es muy importante resaltar

esto en las publicidades que se utilicen.

Es importante que el CIT incluya otras redes sociales para publicitar y
comunicarse con los estudiantes como Snapchat e Instagram que segun el

presente estudio son muy frecuentadas y utilizadas por estos.

Enfocar las principales publicidades en Belén y los alrededores que es el

lugar de habitacién del mercado meta.

Dado que los estudiantes son muy activos seria importante promover

actividades deportivas.

El mercado meta del CIT, en su mayoria, les gusta salir de vacaciones a

otros paises.
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A continuacion se desarrollara una campana la cuél sera presentada al CIT
para promover la promocion de estudiantes y la permanencia de los actuales para

curso lectivo 2019.

6.1 ESTRATEGIA DE MEDIOS PARA IMPULSAR EL INGRESO DE
NUEVOS ESTUDIANTES Y LA PERMANENCIA DE LOS
ACTUALES EN EL COLEGIO TECNICO PROFESIONAL
PRIVADO, CALIDAD, INNOVACION Y TECNOLOGIA PARA EL
CURSO LECTIVO 2019

6.1.1 Analisis FODA
6.1.1.1 Fortalezas

¢ Amplias y modernas instalaciones.

Potente tecnologia en las aulas.

e Profesores bien preparados.

e Cuenta con disefiadores gréaficos

e Es conocido por su excelencia académica

e Entre los colegios privados es de los mas accesibles
e Servicio de transporte para estudiantes

e Amplias areas recreativas

e Es un colegio técnico

e Es un colegio trilingtie

e Posee talleres y seminarios para reforzar la especialidad
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6.1.1.2 Oportunidades

Unico Colegio Técnico Privado.

El mercado meta busca excelencia académica.

Es posible implementar nuevas carreras en el futuro

Pronto se expandiran a | ciclo y guarderia

Alianzas nacionales e Internacionales

Posee un rapido crecimiento en el mercado

Desarrollo de actividades de intercambio

Convenio con la organizacion Cinde, buscando becas en idiomas

Convenio con Cinde para oportunidades laborales

6.1.1.3 Debilidades

Estrategias mal formuladas

No poseen plan de Marketing

Poco presupuesto para dar a conocer el colegio
Clientes poco leales

Falta de conocimiento de marca

Débil estructura organizacional
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6.1.1.4 Amenazas
e Variedad de colegios privados que se convierten en una fuerte competencia

indirecta.
e Competencia extranjera
e Cambio en las necesidades del pais
e Poco conocimiento del CTP CIT en el mercado meta.
e Crisis econ6mica que enfrenta el pais
e Aumento en costos de mantenimiento de la institucion

e Aumentos en salarios del personal por la oferta

6.1.2 Maéarketing Mix

6.1.2.1 Producto
El producto de esta investigacion se enfoca en el servicio ofrecido, el cual radica en
ofrecer educacién de segundo ciclo, asi como técnico medio segun la especialidad

deseada.

Caracteristicas del servicio

Dado a ser un servicio no posee caracteristicas tangibles.
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Intangibles

Marca: El nombre del colegio esta poco posicionado, es mayormente conocido en

los lugares cercanos a la institucion.

Nivel académico y especialidad de los profesores: Profesores académicos y

técnicos muy bien preparados con experiencia y buenas recomendaciones.

Especialidades: El CIT ofrece diversas especiales entre las cuales los estudiantes
pueden elegir la de su preferencia para obtener un titulo de técnico medio. Las
especialidades que ofrecen son: Electronica en Telecomunicaciones, Electronica
Industrial, Informatica en redes, Contabilidad, Administracion en Logistica y
distribucion, Disefio y Desarrollo Digital, Desarrollo de Software, Productividad y

calidad.

Ciclo de vida

Actualmente se encuentra en la etapa de crecimiento debido a que es un colegio
relativamente nuevo el cual aun le falta por darse a conocer y cada afio obtiene mas

matriculas.

Ventajas

e Es el tinico colegio técnico privado del pais.
o Posee profesores altamente preparados.

e Colegio de prestigio educativo
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e Excelencia académica

e Precio accesible en relacion a colegios privados

e Es un colegio trilingte

e Al graduarse obtiene el titulo de bachiller en educacion media y técnico medio

en la especialidad electa.
e Ofrece talleres y seminarios como valor agregado a la especialidad.
e Fortalecimiento de valores como: responsabilidad y Honestidad.
e Utilizacion de herramientas tecnologicas.
e Participacién en convenios y alianzas nacionales e internacionales.
e Desarrollo de actividades de intercambio.
e Cuenta con areas verde y zonas recreativas para los estudiantes.

e Cuenta con servicio de transporte de: Alajuela, Heredia, San José, Escazu,

Santa Ana y alrededores.

e Cuenta con un area de enfermeria para brindar atencion inmediata.

Desventajas

e Falta de reconocimiento.

e El estudiante debe asistir un afio mas a la institucion.
¢ No se admiten estudiantes repitentes.

e Aumento de la carga académica

e Dificiles examenes de admision
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e Alto nivel de inglés para poder ingresar

e Alto costo en mensualidad, transporte y alimentacion.

6.1.2.2 Precio

Fijacion de precios

La estrategia de precios empleada es la orientada a la competencia por medio del
mantenimiento de precio frente a la misma, la idea principal es conservar los precios

como el de la competencia indirecta para evitar que los clientes se pasen de colegio.

Descuentos

Para el préximo curso lectivo se ofrecera un descuento de un 10% a los estudiantes

regulares que matriculen en el periodo ordinario.

Periodicidad de cambios de precio

Se busca ser constante en los precios para mantener la permanencia de los
estudiantes, por lo tanto se recomienda realizar un aumento anual, a principio del

curso lectivo.

6.1.2.3 Plaza
Ubicacién: Tiene una Unica sede en La Asuncion de Belén, 75 m este y 150 m sur
de la entrada principal de Pedregal, Heredia, la cual es favorable para el mercado

meta.
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El CIT ademas ofrece servicio de transporte a los estudiantes, el cual tiene

alrededor de 80 rutas, pasando por Alajuela, San José y Heredia.

6.1.2.4 Promocién

Para la promocion se separa en dos segmento, en estrategias para estudiantes
potenciales y estrategias para los estudiantes permanentes, basados en el estudio

realizado previamente decide realizarse lo siguiente:

Estrategias de estudiantes potenciales:

v Se utiliza como estrategia de publicidad exterior las vallas publicitarias

v' También, se utiliza la estrategia de comunicacién en medios masivos, la radio

especificamente.

v La estrategia del merchandising, también, forma parte de esta propuesta con

reparticiéon de volantes y de material P.O.P en las instalaciones del CIT.

Estrategia para la permanencia de los estudiantes actuales

v" La utilizacion de medios masivos, también seria la radio

v Ademas, se utiliza la publicidad en redes sociales (Facebook, twitter e

Instagram)
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6.1.3 Segmento meta

6.1.3.1 Mercado meta del CTP CIT

El servicio brindado por el colegio va dirigido a jovenes tanto hombres como mujeres
de clase media alta, con edades entre los 12 y 18 afios porque a esta edad la
mayoria de los estudiantes cursan de sétimo afio a duodécimo.

Se determina que es clase media alta, porque los padres tienen poder
adquisitivo para pagar un colegio privado, pero busca entre las opciones mas
comodas. Se toma la edad de los 18 afios como el limite, porque el colegio, para
mantener su excelencia académica, no permite que los estudiantes repitan ningun

afo, un estudiante que pierda el afio debe retirarse de la institucion.

Geogréfica

Residentes de Heredia y Alajuela, Costa Rica, principalmente habitantes de Belén.

Demografico
e Edad: 12 a 18 afios
e Nivel socioeconémico: Clase media alta.

e Estado civil: solteros
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Psicogréfico

Género:

Este servicio va dirigido tanto a hombres como mujeres (femenino y masculino).
Analizando las carreras que ofrece la institucion posee para diversos gustos

llamando la atencion de ambos géneros.

Gustos:

Jovenes interesados en conocer sobre una especialidad técnica principalmente
para tener bases en el momento de asistir a la universidad o para definir qué
carreras le llaman la atencion.

Ademas, son jovenes interesados en aprender otros idiomas, practicar deportes y

actividades que ofrecen los colegios privados.

Aspectos de conducta y personalidad:

En su mayoria son jévenes activos, son aplicados y amantes del estudio.

Estilo de vida:

Jévenes mantenidos por sus padres los cuales buscan lo mejor para su educacion,
por lo general, poseen lo que desean, se preocupan por estudiar para un futuro
prometedor, les gusta viajar en sus vacaciones y realizar deportes en los tiempos

libres o practicar en algun videojuego.
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6.1.3.2 Mercado meta del plan de medios
Para lograr la meta de este plan de medios se decide dirigir la comunicacion a un

segmento meta primario y uno secundario.

Segmento meta primario:

Como el segmento primario se utiliza el mismo segmento que el mercado meta del
CTP CIT.

Segmento meta secundario

Va dirigido a los padres del mercado meta del CTP CIT.

Si bien es cierto los padres de este segmento no acostumbran a obligar a sus hijos
a asistir al colegio que ellos desean, pero si causan gran influencia en ellos ademas
de que ellos son los que pagan esos colegios p,or lo que al fin y al cabo son los que

tienen la dltima palabra.

6.1.4 Beneficio y maleficio

Beneficio

El estudiante, ademas de obtener el titulo de bachillerato en educacion diversificada

puede obtener un titulo en técnico medio, segun la carrera de su preferencia.

Maleficio

Los estudiantes no podrian acceder a una especialidad.
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6.1.5 Concepto de la campafa

“Crece con una profesion”

6.1.6 Promesa basica

El CIT asegura tu futuro

6.1.7 Reason Why
Brinda tres idiomas adicionales a una educacion académica reconocida por la
excelencia y ofrece especialidades modernas con gran oferta en el mercado laboral,

lo cual asegura el éxito y los guia a ser grandes profesionales en el futuro.

6.1.8 Tono de la publicidad
Racional: Logra que el estudiante se sienta afortunado por encontrar una

oportunidad de excelencia académica y técnica.

6.1.9 Estrategia para estudiantes potenciales

6.1.9.1 Objetivo general:

1. Promover el CTP CIT entre los clientes potenciales con el fin de
coadyuvar en la matricula del curso lectivo del 2019, logrando un

aumento de un 30%.
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6.1.9.2 Objetivos especificos:

1. Dar a conocer los atributos y el valor agregado del CTP CIT.

2. Informar a los posibles estudiantes del CIT datos y fechas importantes
sobre la matricula para el curso lectivo 2019

3. Seleccionar los medios idéneos para generar atraccién en el mercado

meta.

6.1.9.3 Desarrollo de la propuesta (cuerpo).

Por medio de esta estrategia se busca ayudar al CTP CIT, mostrandole una
propuesta para atraer nuevos estudiantes, segun el estudio realizado anteriormente,
ademas se busca que posea un precio razonable para que el CIT pueda aplicar

esta.

Primeramente, se analizan las fechas importantes para el CIT donde sea
importante reforzar la presencia de este y también se analizan los medios mas
utilizados por el mercado meta para realizar las publicidades siempre teniendo en
cuenta el costo de estos. Busca poderse desarrollar la estrategia de manera que se
adecue a las necesidades del CIT y, de esta manera, lograr su aprobacién y el éxito

de esta.
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Estrategias

ATL
1. Estrategia de publicidad exterior
Se decide incorporar como estrategia la publicidad exterior, utilizando una
valla publicitaria dirigida a los padres de los estudiantes.
2. Estrategia de comunicacion en medio masivo
Siendo la radio el medio de comunicacion masivo mas visto por los
estudiantes se decide agregar como parte de las estrategias.
BTL
1. Estrategia de Merchandising
Para el desarrollo de esta estrategia se ha decidido realizar entrega de
material P.O.P en el punto de venta, serian llaveros, boligrafos y llaves maya,

para estar presentes en la mente de los posibles consumidores.

Tacticas

ATL

1. Vallas publicitarias

Las vallas publicitarias no son las favoritas de los estudiantes, pero si son
observadas constantemente por los padres de estos y los padres pueden llevar esta
informacion a sus hijos, logrando que se interesen por el CIT. Dado que el mercado

meta es clase media-alta, los padres, por lo general, ambos laboran ademas de que
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poseen su auto propio para desplazarse y en su mayoria deben pasar por la pista

27 ademas de que uno de los lugares frecuentados es Multiplaza Escazu.

Tomando en cuenta lo anterior se decide que lo mejor es alquilar 8 vallas
publicitarias en la ruta 27 con un tamafio de 4 m x 2,5 m en formato horizontal por
dos meses; Julio y agosto debido a que son los meses de matricula ordinaria para
el curso lectivo 2019, por lo que es importante estar presente en la mente de estos.
Cada valla representara una de las especialidades que ofrece el colegio: Electrénica
en Telecomunicaciones, Electronica Industrial, Informética en redes, Contabilidad,
Administracion en Logistica y distribucion, Disefio y Desarrollo Digital, Desarrollo de

Software, Productividad y calidad.
e Disefiosdevallas ...............ccooeiiiinn. ¢ 20000,00 c/u

e Montaje y mensualidad de valla............. ¢ 70000,00 c/u

A continuacién el disefio para las vallas.

llustracién 1: Disefio para valla publicitaria 1

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION




llustracion 2: Disefio para valla publicitaria 2

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION

election at the end ac

W _ob.select= 1
Wier_ob.select=1

llustracién 4: Disefio para valla publicitaria 4

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION

aq

Tel. 2239-0833

DISENO Y DESARROLLO DIGITA

92
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llustracion 5: Disefio para valla publicitaria 5

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION
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llustracién 8: Disefio para valla publicitaria 8

HAZ QUE TUS HIJOS CREZCAN
CON UNA PROFESION

Tel. 2239-0833

A o

PRODUCTIVIDAD l CALIDAD

=

2. Aparicion en la radio

La radio cuentas con variedades de emisoras las cuales se adaptan a diversos
publicos segun sus edades, gustos y preferencias. En el caso del mercado meta al
ser jovenes, se inclinan por la emisora EXA 102.7 FM, por lo que se selecciona el
programa Prime Time Exacto que consiste en una franja de programacién con los
mejores éxitos musicales del momento, los horarios son: 10.00 a.m. a 11.00 a.m. /
5:00 p.m. a 6:00 p.m. / 6:00 p.m. a 7:00 p.m. y se propone el siguiente paquete en
patrocinio de una Franja:

e Presentacion y despedida con mencion de marca.
e 2 Cuias de hasta 30".

e 2 Menciones en vivo, de 25 a 30 palabras.
e 1 Seccion o Concurso (a la medida).
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Para desarrollar este paquete seria durante un mes, en julio para recordar a
los posibles clientes la existencia del CIT, asi como la matricula. Del paquete
anterior se destinaran la presentacion y despedida ademas de las menciones en
vivo, las cuales seran recordando la matricula y fechas importantes, el resto del

paquete se utilizara en la estrategia de permanencia de estudiantes.

e Costo del paquete en patrocinio de una Franja......... ¢ 1900 000,00

BTL

1. Reparticion de volantes

Los volantes son idéneos para transmitir informacion importante al mercado
meta por lo que se imprimiran 3 000 volantes para repartir en la feria vocacional que
realiza el CIT afio a afio, los encargados de esta entrega seran los profesores que
estan a cargo de cada especialidad en el momento que los estudiantes visiten el
area de estudio y, ademas, el New Hope colaboraré entregandolo a sus estudiantes.
Estos volantes llevaran informacién de las carreras que posee el CIT, se resaltara
la invitacion al Open House con la fecha y hora, se realizara a color, en tamafio

media carta y en papel couché.

e Disefiosdelosvolantes ...........ccoooiiiii. .. ¢ 20000,00

e Impresion de los volantes......................... ¢ 85 000,00
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Sigue el disefio de este.

llustracién 9: Disefio para volantes

OPEN HOUSE

Conozca el Primer
COLEGIO TECNICO PRIVADO del pais

CRECE CON UNA PROFESION

Técnicos medios en todos los niveles:

Asiste este 16 de Junio del 2018
a las 8:00 am

»Tel. 2239-0833 » www.ctpcit.co.cr » info@ctpcit.co.cr
€3 ColegioTecnicoProfesionalCIT
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2. Entrega de Material P.O.P.

Por medio del material P.O.P se incentiva al cliente a adquirir el servicio, logra
captar su atencion ademas de que logra el recuerdo constante,, creando publicidad

a quienes lo observen al mismo tiempo.

En este caso, se considera muy importante repartir material P.O.P en la feria
vocacional, esta feria es justo antes de la matricula y es el momento idéneo para
captar la atencion de los estudiantes, por lo que se seleccionaron los siguientes

articulos:

Llavero con logo del CIT: este es de gran utilidad debido que es muy gustado
en el mercado meta, facilmente lo pueden colocar con las llaves o en los bolsos de
esta manera lo observan constantemente y, ademas, lo ven las personas a su
alrededor. El llavero es en plastico laminado en un tamafio de 5 x 5 cm en forma
circular, cada uno con un costo de ¢ 550,00 y se pedirian 1 000 unidades, abajo la
imagen.

llustraciéon 10: Disefio para llaveros

7~ OXODA pre 3 7 SN
| ﬂ P‘q |
\J/ S| v 4 N
. 4 Técnico p, __Técnico
&° "R, jo 16O Pry
A Y, &° S,
& % © i

»Tel 2239-0833
» www.etpcilcocr
» info@ctpcitco.cr

‘m y N arm

4 -
> N
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Boligrafo con logo CIT: los boligrafos son indispensables y Utiles, los
estudiantes lo utilizan diariamente para anotar en sus cuadernos lo que genera
presencia y recuerda la marca. El mismo sera de color celeste oscuro con blanco,
tiene acabado mate y agarre comodo, de tinta azul. Cada boligrafo tiene un costo

de ¢450,00 y se pediran 1 000 unidades, abajo imagen del mismo.

llustraciéon 11: Disefio para boligrafos

S m——

——- Colegio Técnico Profesional m, ,‘"

Llave maya con logo CIT: Las llaves maya son vitales para los estudiantes

debido a que deben transportar y guardar informacion por lo que se propone realizar
rifas de llaves mayas en los grupos de estudiantes que visiten la feria vocacional.
Cada llave maya es de 8 GB y tiene un costo de €4 700,00 c/u y se pediran 150

unidades. Agrego disefio de la misma

llustracién 12: Disefio para llave maya




99

6.1.10 Estrategia para la permanencia de los estudiantes actuales

6.1.10.1 Objetivo general:

1. Recordar e incentivar a los estudiantes actuales del CTP CIT y a sus
padres a permanecer en el Colegio buscando una permanencia de

estudiantes en un 90%.

6.1.10.2 Objetivos especificos:

1. Comunicar alos actuales estudiantes del CIT datos y fechas importante
sobre la matricula para el curso lectivo 2019.
2. Mantener una interaccion constante con los estudiantes brindando un

buen servicio.

6.1.10.3 Desarrollo de la propuesta (cuerpo)

Continuando con la idea de brindar una propuesta de provecho al CTP CIT y
siempre manteniendo presente el presupuesto, busca mantener la mayor cantidad

de estudiantes en el colegio.

Estrategias
ATL

1. Estrategia de comunicacion en medio masivo
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También, decide utilizarse el medio masivo de la radio para recordar a los
estudiantes actuales fechas importantes del CTP CIT.
BTL
1. Estrategia de Publicidad en Redes Sociales
Siendo la estrategia en redes sociales una de las mas populares, en la

actualidad, se agrega como parte importante del presente plan estratégico.

Tacticas

ATL
1. Pauta en la radio.
Continuando con el paquete de radio mencionado en la propuesta anterior:
» Presentacién y despedida con mencion de marca.
e 2 Cufas de hasta 30".

e 2 Menciones en vivo, de 25 a 30 palabras.
e 1 Seccion o concurso (a la medida).

Se destinaran las cufias y el concurso para mencionar que el colegio
ofrece un descuento especial a los estudiantes regulares que CIT. El concurso
consiste en compartir la publicacién del CIT en Facebook y etiquetar a tres amigos,

entre los participantes se escoge uno y gana unas tennis Nike.
e Costo del paquete en patrocinio de una Franja......... ¢ 1900 000,00

L =Y o 1o [ E T A [ T ¢ 40000, .00
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Se decide no utilizar anuncios televisivos, a pesar de que el mercado meta
indic6 que era sus favoritos, acostumbran a ver canales internacionales la mayoria
de las veces y ademas esto elevaria, gradualmente el presupuesto igualmente
también se decide no utilizar el periddico, ademas de que ahora muchos lo ven en

linea y siguen las noticias por medio de Facebook es muy medio de alto costo.

BTL

1. Redes Sociales

Gestion de Redes sociales
e Persona de community manager.................. ¢ 450 000,00

e Mantenimiento de herramientas.................... ¢ 600 000,00

Gestidon de Pagina Web
e Manteniendode lapagina........................... ¢ 475 000,00
Se busca satisfaccion de los estudiantes y buen servicio al cliente por medio

de una interaccion constante por medio del media mix mencionado anteriormente.

Disefio para compatrtir en las redes sociales

@ DS ¢ 20 000 00 c/u
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Ademas la publicacion constante en las redes sociales, se realizaran 8
disefios diferentes promoviendo el CTP CIT, a continuacion se muestra el disefio de
uno de ellos, sera un disefio sencillo donde se informa la matricula ordinaria y el
descuento para estudiantes regulares colocando la direccion y teléfonos del colegio

para incentivar al mercado meta a realizar la matricula, la imagen seria la siguiente:

llustracién 13: Disefio para Redes Sociales

q MATRICULA ORDINARIA

JUNID-AGOSTO

A e

" =5 ‘ =
% CRECE CON UNA PROFESION

Aproveche los descuentos de la matricula ordinaria

Para estudiantes regulares

> Tel. 2239-0833 » www.ctpcit.co.cr » info@ctpcit.co.cr
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6.1.11 Racional de medios

RACIONAL DE MEDIOS

A continuacion, se justificara la forma de pauta de la campafna “Crece con una
profesion”.
El servicio va dirigido a hombres y mujeres de 12 a 18 afios de edad, de clase

media a alta, que residan en Heredia y Alajuela.

Este servicio es muy nuevo por lo que aln no esta posicionado y no posee
estrategias de pauta de medios en el pasado. Debe darse conocimiento a posibles

clientes y recordacion a los actuales.

Se realiza una estrategia de medios con duracion de cuatro meses: mayo,
junio, julio y agosto. Se realiza en estas fechas, ya que son los meses de ferias y
matricula. Para la realizacion de la estrategia se tom6 en cuenta los gustos y
preferencias de mercado meta del CIT, por lo cual se abarca la emisora favorita por

los jovenes y el uso de vallas publicitarias.

Se pautara en los medios de radio y exteriores, en los cuales se incluyen

vallas publicitarias.
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Los objetivos para la estrategia de medios son los siguientes:

v' Pautar en la emisora EXA 102.7 FM durante el mes de julio. Durante
este tiempo se recordara la existencia del CIT asi como fechas
importantes.

v Realizar publicidad exterior en lo que son vallas publicitarias en la ruta

27.

Para entendimiento de la escogencia de la emisora y publicidad exterior, se

mencionaran las caracteristicas principales de cada uno.

Medio radio

Se selecciona una emisora buscando captar un mayor alcance del mercado meta:

v EXA 102.7 FM
Es la emisora mas escuchada por los jovenes y se selecciona el programa
Prime Time Exacto que consiste en los mejores éxitos musicales del momento
escuchados por la juventud. Los horarios de este programa son: 10:00 a.m. a 11:00

a.m./5:00 p.m. a 6:00 p.m./ 6:00 p.m. a 7:00 p.m.

Se pautaran en un paquete en patrocinio de una franja durante el mes de julio

recordando la matricula y la existencia del CIT.



105

Exteriores

v Vallas Publicitarias
Se realizaran, 8 vallas de tamafio 4 X 2,5 m que duraran dos meses, julio y
agosto lo cual son meses de matricula ordinaria, se colocaran en puntos

estratégicos de la ruta 27 para lograr captar la atencion de los padres del mercado

meta.

6.1.12 Plan de medios

PLAN DE MEDIOS

CLIENTE: CTP CIT
CAMPANA:  Curso lectivo 2019
PERIODO: Julio 2018
MEDIO: Radio

Total Cuiias Total Tarifa Costo Costo

Alcance

Detalle de Pauta
siafie ge Fall dedias pordia Cufas p/cufa Unitario Total

EXA 1027 FM  |Por concepto de paguete en patrocinio de una Franja <) 2 62 - 85% @1.900.000,00 | ¢1.900.000,00

Prime Time Exacto| Corresponde a un paquete de 2 cufias de hasta 30,
Presentacion y despedida con mencién de marca
2 menciones en vivo de 25 a 30 palabras
1 Seccidén o Concurso (a la medida)
Jorarios: 10:00 am.a 11 am. /500 p.m. a 6:00 p.m.

600 pm. a7:00pm.

TOTAL: ¢ 1.900.000,00
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6.1.13 Cronograma de actividades y responsables. Grafico de Gantt

.. May | Jun- | Jul- | Agos
Actividad Responsable 18 18 18 18
BTL
e Asi
Disefio grafico de volantes 5|sten.te de
gerencia
Profesores
Entrega de volantes .
Técnicos
Disefio grafico para redes Asistente de
sociales gerencia
Asistente

Redes Sociales .. .
Administrativo

Material P.O.P A§|ste!w:ce de
direccion
ATL
Radio Publicista
Diseft .
|ser1c? y Montaje de valla Publicista
publicitaria




6.1.14 Presupuesto general necesario para su implementacion.

Presupuesto publicitario
Curso lectivo 2019
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Actividad Can.ti.d ad de Valor Unitario Valor total Porcentaje
actividades
BTL
Disefio grafico de volantes ¢ 20000,00 | ¢ 20000,00 0,32%
Impresién de 3 000 volantes ¢ 8500000 | ¢ 85000,00 1,38%
Disefio Grafico para redes sociales ¢ 20000,00 | ¢ 160 000,00 2,60%
Gestion de redes sociales y pagina
Web 1/ ¢ 1525000,00 | ¢ 1525 000,00 24,78%
Material POP/ Lapiceros 1/ ¢ 45000000 | ¢ 450000,00 7,31%
Material POP/ Llaveros 1/ ¢ 55000000 |¢ 550000,00 8,94%
Material POP/ Llave Maya 1/ ¢ 70500000 | ¢ 705 000,00 11,45%
ATL
Disefio grafico de vallas 8| ¢ 20 000,00 | ¢ 160 000,00 2,60%
Valla publicitaria 8| ¢ 70000,00 | ¢ 560 000,00 9,10%
Paquete de Radio 1| ¢ 1900000,00 | ¢ 1900 000,00 30,87%
Premio para concurso en la radio 1| ¢ 40000,00 | ¢ 40000,00 0,65%
Total de inversidn publicitaria ¢ 6 155 000,00 100,00%

6.1.15 Media Mix

Inversion de curso lectivo 2019

M ATL d BTL
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Anexo 1: Encuesta aplicada a los estudiantes del CTP CIT

westionario Ma,

EXRrranegia 8 medies fard fmpufear 8f fAQress 88 ALeYES PEFUGIIRNPE § 13 REIMIROAGIa 88 05 AerNales en
&f Colegie Fécnice Profesional Privade Ealidad maceacion # fecncfogra para of corse lective SERE

Ezta encuesta se realiza con el propdsito de conocer la opinidn de los estudiantes del Colegio Técnico Prafesional Privado
Calidad innowacian y tecnologi a y tambien de estudiantes que puedan aspirar a pertenecer a este centro, con respecta a los medios
de comunicacian utilizados por los estudiantes asi como la percepeidn que tienen de este Centro. Esto caon el Fin de realizar la tesis
de grado de licenciatura en la Universidad Hispanomerica.

Agradecemos su colaboracion para la culminacion de esta investigacidn, Muchas gracias.

1- Género

Hombre Mujer

2- jRecuerda haber visto algln tipo de publicidad o informacion del CTP CIT? En caso de no haber visto Favar zaltar a la prequnta §
Sl'l an |

JCudl?

3- i3ué opina de la publicidad utilizada por @l CIT en afos anteriores?

4- j Coma conocid o se enterd del Calegio?:

Radio Banners
FPeriddico Muppiz

Fedes Sociales Wallaz
Televisian Qtro, especifique

B- jFRecomendari a a otros estudiantes ingresar al CIT?
s [ ]

JPor que ?

E-;Cual tipo de medios de comunicacidn le llama mas la atencidn? Enumere del 1 al 8 colocando en el 11a de su preferencia

Radio Banners
Feriddico Muppis

Fedes Sociales Wallas
Televizian Otro, especifique




7- & Cudl red social utiliza con mas frecuencia? Enumere del 1 al 8 colocando en el 1 la mds utilizada.

Facebook
Twitter
Instagram
Snapchat

8- £Cual su distrito de residencia?

Linkedln
Otro, especifique

9- ¢ Cudl su pasatiempo favorito?

10- {Adonde le gusta ir en sus vacaciones?
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Anexo 2: Encuesta aplicada a los estudiantes del Saint Margaret School

Cuestionario No.

Conecer los medios mds utilizadoes por los estudiantes del colegio Saint Margaret Scheol

Esta encuesta se realiza con el propoasito de conocer la opinion de los estudiantes del Colegio Saint

Margaret school con respecto a los medios de comunicacion utilizados por los estudiantes. Esto con el fin

de realizar la tesis de grado de licenciatura en la Universidad Hispanomerica.

Agradecemos su colaboracion para la culminacion de esta investigacion. Muchas gracias.

1- Género

Hombre Mujer

2-dCual tipo de medio de comunicacion le llama mas |z atencign? Enumere del 1 al 8 colocando en el 1 la de su preferencia

Radio

Perigdico

Redes Sociales

Television

Banners

Muppis

Vallas

Otro, especifique

3- é Cual red social utiliza con mas frecuencia® Enumere del 1 al 8 colocando en el 1 la mas utilizada.

Facebook

Twitter

Instagram

Snapchat

4- iCual su distrito de residencia?

Linkedln
Otro, especifique

5- iCual su pasatiempo favorito?

&- ifddonde le gusta ir en sus vacaciones?
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Anexo 3: Hoja de Observacion a la competencia del CIT

Hoja de observacion

Tema: Medios Publicitarios utilizados por la competencia del CTP CIT

Observador:

Entidad Observada:

Fecha:

0= Nula 1=Poca 2=Regular 3=Buena 4= Excelente

Rotulo 4 3 2 1 0

Llamativo

Utiliza imagenes

Maoderno

Interaccion en redes Sociales

Facebook

Twitter

Instagram

Google +
Skype

Renombre

Su educacian es conocida como:

Vallas Publicitarias

Lindora
Ruta 27
General Canas

Alrededores del colegio

e s 1/2
Pericdico L 1pa
pag pag
Al dia
La Macian

Extra




Revista

Revista educativa de la Nacion

1/2

pag

1 pag

EKA

Actualidad Educativa
Radio

Exa Fm

No

Bésame

Los 40 principales

Wao

Banner

Volanteo
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Anexo 4: Entrevista a la publicista del CIT

ENTREVISTA

Entrevistadao:

Fecha:

1 éCuzl es el rango de edades de los estudiantes?

2 éCugl es el poder adquisitivo de los estudiantes del CIT?

3 iCudl es el rendimiento académico de los estudiantes?

4 ¢ Cual es la respuesta de los estudiantes antes las actividades deportivas que realiza la institucion?

5 éEn el CIT se ohserva a los estudiantes tener interaccion con algin medio de comunicacion?

B élos estudiantes se quedan trabajando después de la practica supervisada?




