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Resumen

El marketing es el conjunto de actividades que las instituciones o empresas deben desarrollar para
lograr la satisfaccion de las necesidades de sus clientes. Las estrategias de marketing pueden ser

utilizadas por todas las instituciones o empresas ya sea que vendan productos o presten servicios.

En la actualidad las instituciones educativas necesitan posicionarse en un mercado educativo cada
vez mas competitivo y exigente en donde los clientes (alumnos) cuestionan variables como la
excelencia en la educacion, la satisfaccion de sus necesidades, el desempefio educacional vy el

desarrollo profesional que los colegios puedan brindarles.

La presente investigacion se llevo a cabo con el fin de determinar el mercado meta del Colegio

Travel y desarrollar estrategias de comunicacion para lograr captar mayor nimero de alumnos.

En el Capitulo 1 se indica que la presente investigacion se desarroll6 en el Colegio Travel, el cual
presta servicios educativos a nivel medio en las carreras de Bachillerato en ciencias y letras,
Perito contador y Secretariado bilingiie, cada carrera cuenta con tres diplomados; el primero en

administracion turistica, el segundo en administracion hotelera y el tercero es en lineas aéreas.

Colegio Travel fue fundado en el afio 1995 en la Cuidad de Guatemala con un sistema innovador
en el mercado educativo ya que cuenta con una ensefianza teorico-practica. Actualmente el

colegio cuenta con treinta y tres empleados al servicio al cliente (alumno).



Como una herramienta para diagnosticar la situacion actual de Colegio Travel se desarrollé un
analisis FODA. También se describe el marco tedrico donde se desarrollan conceptos claves en

términos de marketing utilizados para la realizacion de dicha investigacion.

El planteamiento del problema tiene como objetivo principal el determinar qué estrategias de
marketing puede utilizar el Colegio Travel para una comunicacién mas efectiva y captar un

mayor numero de alumnos.

La competencia en el mercado educativo cada vez es mayor y es necesario crear estrategias de

comunicacion efectivas que Ileguen al publico objetivo y lograr mejores resultados.

La metodologia de la investigacion se presenta en el Capitulo 2 donde se define el tipo de
investigacion que se llevo a cabo, los sujetos y los instrumentos utilizados que fueron: una
encuesta realizada a 112 alumnos actuales de Colegio Travel que cursan el primer afio de
diversificado y una entrevista para el gerente general, la coordinadora de admisiones y atencion a

padres de familia y la secretaria de dicha institucion educativa.

En el Capitulo 3 se detallan los resultados de la investigacion en forma grafica y en el Capitulo 4
se describen los hallazgos principales obtenidos a través de las respuestas otorgadas por los

sujetos de investigacion a traves del Analisis de los Resultados.

Por medio de la investigacion realizada se puede concluir que los medios de comunicacién mas
efectivos utilizados por Colegio Travel han sido los medios impresos, las vallas publicitarias y el

internet y la mayor parte de alumnos se han enterado del colegio por medio de referencia de



familiares o0 amigos y por los medios de comunicacién mencionados anteriormente. Esta y otras

conclusiones se detallan en el Capitulo 5.

La parte fundamental de la presente investigacion se encuentra en la propuesta que se detalla en
el Capitulo 6 y se basa especificamente en la identificacion del mercado meta y en el desarrollo
de estrategias de comunicacion para Colegio Travel las cuales le ayudaran a llegar a su mercado

meta.



Introduccion

Las estrategias de marketing son acciones que se llevan a cabo para lograr un objetivo con
relacion al marketing de la institucion o empresa. El disefio de las estrategias de marketing es una
de las funciones del marketing ya que para poder disefiarlas es necesario primero analizar al
grupo objetivo para que en base a ello se puedan disefiar estrategias que satisfagan las
necesidades y deseos aprovechando las caracteristicas del grupo objetivo que en la mayoria de

casos son homogéneas.

Para un mejor desarrollo de las estrategias de marketing se debe establecer la mezcla de
marketing o las 4P’s: estrategia de producto, estrategia de plaza o distribucién, estrategia de
promocion o comunicacién y en algunos casos estrategia de precios. En la propuesta realizada

para esta investigacion se desarrollaron estrategias de comunicacion para el Colegio Travel.

Colegio Travel es una institucion educativa que imparte carreras a nivel diversificado y esta
especializado en la administracion turistica, la administracion hotelera y las lineas aéreas. Se
encuentra ubicado en la Cuidad de Guatemala y cuenta ya con 16 afios de experiencia en el

mercado educativo.

El presente documento se basa en evaluar la efectividad que han tenido las estrategias de
comunicacion actuales que ha utilizado Colegio Travel y establecer una nueva propuesta con
diferentes estrategias de comunicacion para ello se llevo a cabo una investigacion con el objetivo
principal de determinar estrategias de marketing que pueda utilizar Colegio Travel para una

campafa publicitaria mas efectiva y captar un mayor nimero de alumnos.



Capitulo 1

1.1 Antecedentes

1.1.1 Datos generales de la empresa:

Colegio Travel es un colegio que imparte carreras a nivel diversificado que se enfoca en las &reas

del turismo, hoteleria y lineas aéreas.

Fue constituido el 22 de mayo del afio 1,995 por el Ministerio de Educacion de Guatemala segun
Resolucién No. 90-95-EP.

Se considera como una empresa pequefia por su tamafio ya que se enfoca en un nicho de mercado
dirigido a la educacion turistica, es una empresa terciaria debido a que presta servicios educativos
a nivel diversificado impartiendo las carreras de: Secretariado Bilingtie (Espafiol — Inglés), Perito
Contador y Bachillerato en ciencias y letras, cada una de las carreras cuenta con tres diplomados,
lo que hace a Travel sobresalir en el mercado de colegios a nivel diversificado en Guatemala y es

también considerada como una empresa privada formada por particulares.
1.1.2 Historia:

Dentro de la historia de Colegio Travel, cabe destacar que fue fundado en el afio 1995 y se ubico
en la 42 calle 6-17 zona 1 de la ciudad capital, trabajando en jornada matutina, posteriormente de
los afios 1997 al 2001 se ubico en la 72 avenida 14-40 zona 9 y actualmente se encuentra en la 52
venida 10-30 Zona 9.

Dentro de la planeacion estratégica, Colegio Travel cuenta con su vision, mision, filosofia y
valores donde busca agregar importancia a sus colaboradores ya que cada uno de ellos contribuye

con la formacion de jévenes en Guatemala quienes son el futuro de dicha nacion.



1.1.3 Visién

“Colegio Travel fortalece la ensefianza como generadora del desarrollo profesional, a través de
la integracion de conocimientos tedricos y practicos, tecnologia, principios y valores, para hacer
de nuestros estudiantes hombres y mujeres competitivos, que se desempefien eficientemente en el

campo del turismo, industria y comercio.”

1.1.4 Mision:

“Colegio Travel es una institucion responsable, de servicio y apoyo a nuestra nacion; es eje de
capacitacion y entrenamiento a futuros profesionales, especialmente en la industria turistica,
formando jovenes proactivos, comprometidos e interesados en nuestra historia, costumbres,

tradiciones y conservacion de nuestros recursos naturales.”

1.1.5 Filosofia:

La filosofia de Colegio Travel, se refiere a la forma en que como empresa trabaja y a la adopcion

de los valores que trata de transmitir a los empleados, la cual observaremos a continuacion:

“Creemos firmemente que el desarrollo de Guatemala depende de los valores que nosotros, los
guatemaltecos, le demos al turismo. Nuestro pais es rico en cultura, tradiciones y belleza natural.
Para cambiar nuestro pais, debemos inculcar en nuestros jovenes amor por Guatemala y orgullo

por lo nuestro”.

1.1.6 Valores:
Los valores de Colegio Travel se detallan a continuacion:

e Profesionalismo y Etica,

e Pluriculturalidad,



e Servicio, Solidaridad y Respeto,
e Patriotismo y Lealtad,

e Ordeny Disciplina

1.1.7 Servicios:

Colegio Travel se enfoca en un nicho de mercado, ya que imparte carreras a nivel diversificado
las cueles son:

e Bachillerato en ciencias y letras: Esta carrera tiene una duracién de dos afios.

e Perito Contador: Esta carrera tiene una duracion de tres afos.

e Secretariado Bilingte (Espafiol-Inglés): Esta carrera tiene una duracion de tres afios.

Cada carrera cuenta con tres diplomados que son:
e Diplomado en administracién hotelera
e Diplomado en administracién turistica

e Diplomado en lineas aéreas

Colegio Travel cuenta con un claustro de maestros especializados, laboratorios completos para
impartir clases y actividades donde cada estudiante pueda poner en préactica lo aprendido también
ofrece un aprendizaje de forma tedrico-préactico donde los estudiantes reciben clases con sus
catedraticos, realizan tours de estudio a lugares turisticos de Guatemala con guias especializados,

asisten a conferencias en hoteles y ademas realizan cuatrocientas horas de practica supervisada.

1.1.8 Estructura organizacional:

La estructura organizacional se conforma por una jerarquia de tipo vertical, iniciando con la junta
directiva que es donde estd centralizada la toma de decisiones para Colegio Travel, luego se
encuentra la gerencia general que se encarga de recopilar datos para la obtencion de informacién

importante que sirve para la toma de decisiones de la junta directiva.



Seguido de la gerencia general se encuentran las diferentes areas del Colegio Travel donde cabe
destacar la direccion técnica conformada con la directora del colegio, el area de auditoria
conformada por un auditor y dos contadores quienes se encargan del area financiera y contable
del colegio, el &rea de mercadeo conformada por una persona quien coordina las actividades de
promocion interna y externa del colegio, el area de coordinacion con padres de familia que la
forman dos personas establecidas, el claustro de maestros que cuenta con 16 catedraticos, la
secretaria de MINEDUC que se encarga de los tramites con el ministerio de educacion que se
conforma con dos personas, y el area de coordinacion general donde el coordinador general
supervisa a las personas que tiene bajo cargo, dentro de ellas se encuentra la recepcionista, el
personal de mantenimiento que son cuatro personas y el area de seguridad que esta subcontratada

por una tercera empresa.

El total de empleados de Colegio Travel es de treinta y tres personas.



Organigrama actual de Colegio Travel
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Fuente: Colegio Travel, ciclo escolar 2010.

1.1.9 Competencia:

Guatemala es un pais con un alto porcentaje de turistas y con una gran variedad de lugares

Seguridad

turisticos a visitar, por ello es necesario capacitar a personas para la industria turistica.




La competencia directa de Colegio Travel estd conformada aproximadamente por doce colegios a

nivel diversificado especializados en turismo y hoteleria, los cuales ofrecen las carreras de

bachillerato, secretariado y perito contador dentro de la republica guatemalteca.

1.1.10 Analisis FODA:

Fortalezas

e Afios de experiencia, los cuales
respaldan la marca.

e Catedraticos calificados para impartir
sus clases.

e Eensefianza es tedrico-practica.

e Imparte tres carreras a nivel
diversificado que son: Secretariado,
Perito Contador y Bachillerato, cada
carrera cuenta con tres diplomados.

¢ Ubicacion es céntrica.

e Cuenta con alianzas.

Oportunidades

e Crecimiento de poblacion joven en la
capital de Guatemala.

e Expansion con un anexo de Travel en
departamentos.

e Surgimiento de nuevas carreras que
estén avaladas por el Ministerio de
Educacion.

e Implementar nuevos cursos libres para

publico en general.

Debilidades

e El precio es un porcentaje mas alto que
el de la competencia.

e Las estrategias de mercadeo que han
utilizado han sido pocas.

¢ No cuentan con una campafia de
publicidad con fechas establecidas.

¢ No cuentan con un programa de

motivacion para el personal.

Amenazas

e Otros colegios puedan implementar la
carrera de turismo.

e Las camparias publicitarias que lanzan
otros colegios.

e Cambios en las regulaciones del
Ministerio de Educacion con respecto a
tramites de alumnos.

e Cambios en el Ministerio de Educacion

10




e El &rea verde y de recreacion para los en los pensum de estudios.
alumnos es pequefia. e Saturacion el mercado de la educacion a
nivel diversificado con especializacion

en turismo.

Ambiente interno:

Fortalezas

e Afos de experiencia: Colegio Travel cuenta con aproximadamente 16 afios de
experiencia en el mercado de colegio especializados en la educacién turistica, hotelera y

de lineas aéreas, los cuales respaldan la marca.

e Catedraticos calificados para impartir sus clases: Cuenta con catedraticos

especializados para cada materia que imparte el colegio.

e [a ensefianza es tedrico-practica: Ya que cuenta con tours de estudio donde los
alumnos pueden conocer diferentes destinos turisticos de Guatemala, también cuenta con
laboratorios de cocina y laboratorio de hoteleria donde aprender a hacer camas, montaje

de eventos y banquetes.

e Imparte tres carreras a nivel diversificado que son: Secretariado, Perito Contador y
Bachillerato, cada carrera cuenta con tres diplomados: El colegio cuenta con tres
diplomados que son: Administracion turistica, Administracion hotelera y Lineas aéreas

los cuales se imparten como un plus dentro del pensum de la carrera.

e Ubicacion es céntrica: Colegio Travel cuenta con una excelente ubicacidn ya que esta

situado en la zona 9 de la Cuidad Capital de Guatemala.

e Cuenta con alianzas estratégicas: Colegio Travel tiene alianzas con hoteles de prestigio
en Guatemala, con la Cdmara de Turismo de Guatemala (CAMTUR) y el Circulo Aéreo
Guatemalteco.
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Debilidades

e El precio es un porcentaje mas alto que el de la competencia: Colegio Travel tiene como
competencia directa a los colegios especializados en turismo donde éste tiene precios mas
altos.

e Las estrategias de mercadeo que han utilizado han sido pocas: Pueden crearse nuevas
estrategias de mercado para obtener mejores resultados.

e No cuentan con una campafa de publicidad con fechas establecidas: Esto perjudica al
colegio debido a que no hay una calendarizacion de los medios de comunicacion que se
utilizan para que la campafia tenga un mejor efecto.

e No cuentan con un programa de motivacion para el personal: Lo cual dificulta la unién
del grupo de trabajo.

e El area verdey de recreacion para los alumnos es pequefia: Otros colegios cuenta con un

area verde y de recreacion mas amplia.

Ambiente externo:
Oportunidades

e Crecimiento de poblacion joven en la capital de Guatemala: Guatemala es un pais de
poblacidn joven, lo cual es una oportunidad para el Colegio ya que su target son los jovenes.

e Expansion con un anexo de Travel en departamentos: Colegio Travel puede crear planes
de expansion para crear un anexo en algun departamento de Guatemala.

e Surgimiento de nuevas carreras que estén avaladas por el Ministerio de Educacién:
Pueden ampliarse los diplomados para crear nuevas carreras a nivel diversificado, como
diplomados en disefio grafico, disefio de interiores y otros.

e Implementar nuevos cursos libres para publico en general: Ya que se cuenta con
laboratorios de especialidad y amplias instalaciones, pueden crearse cursos libres para el

publico en general que esté interesado.
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Amenazas:

Otros colegios puedan implementar la carrera de turismo: La competencia puede
incrementarse si otros colegios deciden crear diplomados como los de Colegio Travel.

Las campanas publicitarias que lanzan otros colegios: Representan una amenaza porque
algunas veces son agresivas y despiertan un interés en los posibles alumnos del Colegio
Travel.

Cambios en las regulaciones del Ministerio de Educacion con respecto a tramites de
alumnos: Debido a que implica crear nuevos procesos para la elaboracion de papeleria y
expedientes de alumnos.

Cambios en el Ministerio de Educacién en los pensum de estudios: Porque representa
implementar nuevos cursos dentro del pensum original de cada carrera.

Saturacion el mercado de la educacion a nivel diversificado con especializacion en
turismo: Si se llegan a crear nuevas instituciones educativas que impartan las carrera con

los mismos diplomados que Colegio Travel ofrece.

1.2 Marco Tedrico

1.2.1 Colegio:

Segun la Enciclopedia Libre Wikipedia del afio 2,010, la palabra colegio se define como un

establecimiento dedicado a la ensefianza. Un colegio segun su titularidad puede ser:

Publico, que se dedica a la ensefianza publica.

Privado, que se dedica a la ensefianza privada.
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1.2.2 Definicion de los conceptos Marketing:

El Marketing se define como a un proceso mediante el cual las empresas crean valor para los

clientes y establecen relaciones solidas con ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes.

El marketing se ha basado en cuatro herramientas: fuerza de ventas, publicidad, promocion de
ventas e investigacion de mercados. Cada empresa debe utilizar estas herramientas junto con un
conjunto de habilidades en los departamentos de marketing donde cabe mencionar la
construccion de marcas, la administracion de las relaciones con el cliente, el marketing de base de
datos y extraccion de datos, el telemarketing, el marketing de experiencias y el analisis de

rentabilidad por productos, segmento de mercado, canal y cliente.

La clave para un marketing con estrategias exitosas consiste en la concentracion,

posicionamiento y diferenciacién del producto o servicio en el mercado.

Un plan de marketing es un documento escrito que detalla los esfuerzos de marketing que se

buscan implementar en la empresa, a grandes rasgos consiste en:

e Resumen ejecutivo

e Andlisis situacional

e El entorno del cliente

e Entorno interno de la empresa

e Andlisis FODA

e Estrategias y tacticas de marketing
e Presupuesto

e Evaluacion y control

En el analisis situacional de la empresa se deben estudiar el ambiente interno (la empresa, la
competencia, los distribuidores y los proveedores) y el ambiente externo (la economia, aspectos

politico-legales, aspectos socioculturales y la tecnologia).(Ferrell y Hartline, 2006)

14



1.2.3 Funcién empresarial del Marketing:

La funcion del marketing es asegurar la relacion entre la empresa y el cliente. Se encargara de
recolectar y procesar informacién sobre las necesidades y deseos de los consumidores, de

procesarlos y de proponer productos y servicios para satisfacerlos. (Arellano, 2000)

1.2.4 Planeacion estratégica:

Es la planeacion que implica desarrollar una estrategia general para el crecimiento y la

supervivencia de la empresa a largo plazo.

1.2.5 Marketing de servicios:

Es el marketing que se ocupa de los procesos que buscan la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores, sin que para ellos sea fundamental la transferencia de un bien hacia el cliente.
(Kotler y Armstrong, 2008)

1.2.6 Marketing social:

Segin Kotler & Armstrong el marketing social es el disefio, implementacion y control de
programas que buscan aumentar la aceptacion de una idea, causa o practica social en un grupo

meta. (Kotler y Armstrong, 2008)

1.2.7 Analisis FODA:

El andlisis FODA también es conocido como el analisis SWOT por sus siglas en ingles (S,
Stenghts, W Weaknesses, O Oportunities, T Threats). Es una evaluacion global compuesta por
cuatro variables que son: fortalezas (F), oportunidades (O), debilidades (D) y amenazas (A) de la

empresa.
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Este analisis presenta en forma resumida la evaluacion de la empresa en sus ambientes interno y
externo. Dentro del ambiente interno se analizan las fortalezas y debilidades que tiene la empresa
y pueden ser controlables por la misma. EI ambiente externo en cambio, se analiza dentro de las
oportunidades y las amenazas que no se puede controlar ya que se encuentra el ambiente

demogréfico, tecnoldgico, cultural, econdémico, politico y legal. (Ferrel y Heartline, 2006)

1.2.8 Mercado:

Segun Kotler & Armstrong, el mercado es un conjunto de todos los compradores reales y

potenciales de un producto o servicio. (Kotler y Armstrong, 2008)

1.2.9 Competencia:

En la mayor parte de las industrias, los clientes tienen opciones y preferencias en términos de
bienes y servicios que pueden comprar. En el mercado encontramos dos tipos de competencia, la
competencia directa que es cuando una empresa ofrece los mismos productos o servicios al
mismo mercado y la competencia indirecta que es cuando una empresa ofrece los mismos

productos o servicios a un mercado diferente. (Kotler y Armstrong, 2008)

1.2.10 Segmentacion de mercado:

Para Kotler & Armstrong, la segmentacion de mercados consiste en dividir un mercado en
distintos grupos de compradores con base en sus necesidades, caracteristicas 0 comportamientos,
y que podrian requerir productos o mezclas de marketing diferentes. (Kotler y Armstrong, 2008)

Un segmento de mercado es un grupo de personas que como consumidores responden de forma
similar a los esfuerzos de marketing realizados por una empresa ya sea lucrativa o no lucrativa

con el fin de impactar al consumidor.
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Para Kotler & Armstrong la determinacién del mercado meta es un proceso de evaluar que tan
atractivo es cada segmento de mercado y seleccionar el o los segmentos de mercado a que se

ingresara. (Kotler y Armstrong, 2008)

1.2.11 Necesidades:

En marketing, las necesidades son el estado de carencia percibida segun Kotler & Armstrong.
(Kotler y Armstrong, 2008). ElI marketing busca satisfacer las necesidades existentes en el

mercado.

1.2.12 Comportamiento:

Actividad interna o externa del individuo o grupo dirigida a satisfacer sus necesidades mediante

bienes o servicios. (Schiffman y Kanuk, 2005)

1.2.13 Mezcla de marketing o Marketing Mix:

La mezcla de marketing también es conocida como las 4P"s del mercadeo, las cuales representan
un conjunto de herramientas de marketing tacticas y controlables que la empresa combina para
producir la respuesta deseada en el mercado meta al cual pertenece. (Kotler y Armstrong,
2008)Las 4P’s que son:

1. Producto: El producto o servicio se refiere a las caracteristicas, disefio, beneficios,
servicio post venta y en caso de un producto tangible el empaque.

2. Precio: El precio de lista, descuentos, subsidios y formas de pago.
Plaza: también conocida como la distribucion y otros puntos de venta.

4. Promocion: Esta integrada con la publicidad, las ventas promocionales, las relaciones

publicas, el mercadeo directo y las ventas en el punto de venta.
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1.2.14 Estrategia de Marketing:

Légica de marketing por medio de la cual las unidades de negocios esperan lograr sus objetivos
de marketing. (Kotler y Armstrong, 2008)

Desarrollar estrategias de marketing para una empresa es una actividad impulsada por el mercado

y por el cliente, que involucra:
e Detectar las oportunidades que surgen en el mercado.
e Una observacién puntual de las necesidades del cliente.
e Innovacion y creatividad.
e Toma prudente de riesgos.

e Fuerte sentido de cdmo hacer crecer y reforzar los negocios.

1.2.15 Estrategias de Nicho de mercado:

Este tipo de estrategia es utilizada por los competidores mas pequefios que estan especializados
en dar servicio a nichos de mercado y que los competidores mas grandes suelen pasar por alto o
desconocen su existencia. Este tipo de compariias ofrecen productos o servicios muy especificos
y/o especializados, para satisfacer necesidades deseos de grupos pequefios pero homogeneos en

cuando a sus necesidades o deseos.(Kotler y Armstrong, 2008)

1.2.16 Mezcla de promocion:

Es la combinacion especifica de publicidad, ventas personales, promocién de ventas, relaciones
publicas, y herramientas de marketing directo que una compafia utiliza para comunicar de

manera persuasiva valor a los clientes y crear relaciones con ellos. (Belch y Belch, 2005)
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1.2.17 Comunicaciones integradas de marketing (CIM):

Concepto segun el cual una compafiia integra y coordina cuidadosamente sus multiples canales
de comunicacién para entregar un mensaje claro, congruente, y convincente acerca de la

organizacion y sus productos. (Belch y Belch, 2005)

1.2.18 Publicidad:

Es una comunicacién pagada, no personal, que por medios publicitarios hacen empresas
individuos u organizaciones lucrativas o no lucrativas, las cuales se identifican con el mensaje.
(Belch y Belch, 2005)

El anunciante es la empresa, grupo entidad o persona que origina la publicidad y la paga. Sin
anunciante no hay publicidad.

El material publicitario expuesto en el punto de venta, en el marketing es conocido como material
POP.

Actualmente la publicidad en linea o publicidad en internet, es una herramienta muy utilizada por
los anunciantes ya que puede ser un medio muy efectivo si se lleva a cabo racionalmente. Dentro

de la publicidad en linea destacan las siguientes herramientas:

e Las redes sociales: Las redes sociales son cada vez mas importantes para los anunciantes.
En ellas, los usuarios pueden compartir sus intereses y relacionarse con personas afines.
Es un canal de comunicacion adecuado cuando la empresa desea comunicarse con sus
clientes, el lanzamiento de productos o servicios nuevos o modificados, la valoracion de

productos por medio de encuestas y la investigacion de mercados.

e E-mail marketing: usa el correo electrénico como medio de comunicacién por medio de

bases de datos segmentadas y se puede utilizar para enviar boletines, cupones de
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descuento, patrocinios, anuncios de eventos, branding, ventas y para la administracion de
la relacion con el cliente.

e Buzz Marketing: En sitios como YouTube, Facebook, y otras redes sociales es permitido
conversar sobre servicios y productos. La publicidad es referencial y se busca generar
experiencias en la red que los usuarios quieran compartir con las herramientas de la web
social. Asi surgen fendmenos como el marketing viral, por el que los propios usuarios
distribuyen entre sus contactos los mensajes comerciales. El buzz marketing es adecuado

para el lanzamiento de productos y camparias publicitarias.

e Videos On Line: El video esta presente en forma de trailers, spots y banners publicitarios
e imagenes corporativas. Constituye una modalidad de comunicacion apropiada para la
publicidad del producto o servicio siempre que los contenidos se realicen con
profesionalidad. Los costes de esta estrategia provienen de los gastos de produccion y
localizacion; también varian en funcién del entorno, el grupo objetivo y la duracién de los
videos. (Belchy Belch, 2005)

1.2.19 Medio de comunicacion:

Es una categoria de vehiculo de comunicacion disponible para la comunicacién en el mercado,
como lo son:

e Latelevision

e Medios impresos

e Correo directo

e Medios exteriores

Dentro de los medios de comunicacion encontramos los medios tradicionales (ATL) y los medios

alternos (BTL) que se detallan a continuacion:
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1.2.20 Medios tradicionales o ATL:

Son los medios de caracter masivo, lo cual los hace tradicionales, dentro de este tipo de medios
encontramos:

e Latelevision

e Laradio

e Laprensa

1.2.21 Medios alternos o BTL:

Por sus siglas en inglés Below the line, son medios alternos porque generan una forma de pensar
masiva. Dentro de este tipo de medios encontramos:

e Relaciones publicas

e Promocion de ventas

e Mercadeo directo

e Volanteo

e Muestreo

1.2.22 Brief:

Es un documento béasico de trabajo que realiza el director del departamento de mercadeo, en el
que quedan reflejados por escrito aquellos elementos del plan de marketing que se consideran
necesarios para llevar a cabo la camparia publicitaria, documento que posteriormente se entrega a

la agencia.
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1.2.23 Plan de Medios:

Es un documento que contiene informacion del producto o servicio y sirve como guia para la

integracién del mismo a los programas de la mercadotecnia. (Belch y Belch, 2005)

1.2.24 Pauta publicitaria:

Es una lista de medios a utilizar en una campafa publicitaria.

1.2.25 Cronograma o Media Flow Chart:

Calendarizacion de los medios respecto al tiempo y vehiculo a utilizar. (Belch y Belch, 2005)

1.2.26 Campafia publicitaria:

Es un esfuerzo publicitario compuesto de méas de un medio de comunicacién, donde se busca

generar una serie de avisos para un publico objetivo para dar a conocer un producto o servicio.

Las piezas que componen una campafia publicitaria deben tener cierta sinergia entre si, ya que

constituyen una misma idea o estrategia general. (Belch y Belch, 2005)

1.2.27 Marca:

La American Marketing Association define la marca como aquel nombre, término, signo,
simbolo o disefio, 0 aquella combinacion de colores de los elementos anteriores, con el propésito
de identificar bienes y servicios de un vendedor o grupo de vendedores. Estas diferencias entre
marcas pueden ser funcionales, racionales, tangibles en relacion con los resultados del producto o

bien, simbdlicas, emocionales, intangibles segun lo que representa la marca.
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1.2.28 Slogan y logotipo:

El sloganes el concepto creativo de la marca, muchas veces esta sintetizado en una frase que lo

representa.

El logotipo o isotipo que constituye la sintesis grafica de una marca, el slogan es su simil

literario. (Belch y Belch, 2005)

1.2.29 Target group:

Es el grupo objetivo al cual nuestro mensaje se dirige.

1.2.30 Grupo de referencia:

En los grupos de referencia un consumidor individual observa las actitudes o la apariencia de
otros a quienes ve como modelos de roles en cuanto al consumo. También es cualquier persona o
grupo que le sirva como punto de comparacion o referencia a un individuo en cuanto a sus
actitudes, acciones, formacién de valores generales o especificos y puede ser una guia especifica
de comportamiento. (Schiffman y Kanuk, 2005)

1.2.31 Top of mind:

Es la marca de un producto o servicio con mayor recordacion en el consumidor.
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1.2.32 Posicionamiento en el mercado:

El posicionamiento en el mercado, segun Kotler y Armstrong es hacer que un producto ocupe un
lugar claro, distintivo y deseable, en relacién con los productos de la competencia, en las mentes

de los consumidores meta. (Kotler y Armstrong, 2008)

El posicionamiento consiste en desarrollar una imagen distintiva para el producto o servicio en la
mente del consumidor, es decir, una imagen que los diferencie de los ofrecimientos de la
competencia y que comunique a los consumidores que ese producto o servicio especifico lograra

satisfacer sus necesidades mejor que las marcas competidoras.

1.2.33 Diferenciacion de productos o servicios:

Segun la Enciclopedia Libre Wikipedia del afio 2010, la diferenciacion de producto es una
estrategia de marketing basada en crear una percepcion de producto por parte del consumidor que

lo diferencie claramente de los de la competencia.
Existen tres razones basicas para diferenciar productos.

1. Estimular la preferencia por el producto en la mente del cliente.
2. Distinguir el producto de los similares comercializados por la competencia.
3. Servir o cubrir mejor el mercado adaptandose a las necesidades de los diferentes

segmentos.

1.2.34 Ventaja competitiva:

Ventaja sobre los competidores que se adquiere al ofrecer al consumidor mayor valor, ya sea
mediante precios mas bajos o por mayores beneficios que justifiquen los precios mas altos.
(Kotler y Armstrong, 2008)
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1.2.35 Servicio:

Cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a otra y que es basicamente
intangible porque no tiene como resultado la obtencidén de la propiedad de algo. (Kotler y
Armstrong, 2008)

En el servicio que prestan las empresas en la actualidad existe una estrategia conocida con el
nombre de “Clienting” que busca rentabilizar a la empresa a través de la fidelizacion del cliente

satisfecho y asi crear una relacion de larga vida para los clientes.

La propuesta de valor que ofrece el clienting es crear una experiencia de servicio excelente para

el cliente e invitarlo a optar por la empresa por un lapso prolongado de tiempo.

1.2.36 Satisfaccion del cliente:

La satisfaccion de un cliente es una sensacion de placer o de decepcion que esta persona
experimenta después de realizar su compra y de comprarla con los beneficios del mismo. El
nivel de satisfaccion del cliente después de la compra depende de los resultados de la oferta en

relacion con las expectativas previas.

Un cliente satisfecho muestra fidelidad hacia la marca durante un tiempo mas largo, adquiere mas
productos o servicios nuevos de la empresa, presta menos atencion a la competencia, es menos

sensible al precio y ofrece ideas de productos o servicios para la empresa.

1.2.37 Los diez pecados mortales del marketing:

La empresa no esta lo suficientemente enfocada al mercado ni orientada al cliente.
La empresa no compre lo suficiente a sus clientes objetivos.
La empresa necesita definir mejor a sus competidores y monitorizarlos.

La empresa no ha manejado bien sus relaciones con los involucrados en ella.

S A

La empresa no es buena para definir nuevas oportunidades en el mercado.
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6. Los planesy el proceso de planeacidn de marketing de la compafiia son deficientes.

7. Las polizas de productos y servicios de la empresa necesitan ser mas estrictas.

8. La construccion de marca y de los esfuerzos de comunicacion de la empresa son débiles.
9. Laempresa no esta bien organizada para llevar a cabo el marketing.

10. La compaiiia no ha utilizado al m&ximo la tecnologia.

(Kotler, 2004)

1.3 Planteamiento del problema

Colegio Travel tiene un concepto muy emprendedor en lo que a colegios de turismo se refiere, ya
que fue uno de los pioneros en colegios especializados dentro del campo del turismo, hoteleria y
lineas aéreas. Cuenta con 16 afios de experiencia en el mercado y ha logrado satisfacer la
necesidad de éste nicho de mercado a través de una ensefianza teérico-practica, ya que dentro del
pensum de estudios se llevan a cabo tours de estudio a lugares turisticos dentro de la Republica
de Guatemala lo cual marca la diferencia ante los colegios que actualmente compiten en el

mercado.

Afos atras, Guatemala contaba con un menor ndmero de colegios que prestaban servicios
educativos a la poblacién y algunos de ellos aln no contaban con servicios de educacion a nivel
diversificado, en el transcurso de los Gltimos 10 afios, en Guatemala se ha visto un crecimiento de
establecimientos educativos ya que existen mas de 150 colegios en la cuidad capital y municipios
aledanos, es por ello que en la actualidad Colegio Travel compite en un mercado amplio debido a
que sus competidores indirectos son aquellos colegios que cuentan con educacién a nivel
diversificado que no imparten diplomados como los que Colegio Travel ofrece pero que
compiten con dicha institucién para captar alumnos y retener a los alumnos que les tocaria cursar
el nivel diversificado, la competencia directa que son los colegios que cuentan con las mismas
carreras y los mismos diplomados, han utilizado medios de comunicacion masiva como lo son

medios impresos a traves de anuncios en prensa y vallas publicitarias.
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Colegio Tavel ha observado una disminucién en la cantidad de alumnos ya que no ha logrado el
crecimiento esperado en estos Ultimos dos afios, por lo tanto necesita crear estrategias de
marketing para captar nuevos alumnos y lograr que los alumnos actuales se identifiquen con la

marca de dicha institucion.

1.3.1 Pregunta de investigacion:

Por lo antes expuesto, se plantea el siguiente cuestionamiento:

¢Cual es el resultado de la evaluacién de las estrategias de comunicacion aplicadas por el Colegio

Travel?

1.3.2 Objetivos:

1.3.2.1 Objetivo General:
Evaluar las estrategias de comunicacion aplicadas por el Colegio Travel.
1.3.2.2 Objetivos Especificos:

e Determinar el desempefio actual de la mezcla de mercadeo del Colegio Travel.

e Evaluar la efectividad de las estrategias de comunicacion utilizadas por el colegio.

e Determinar el mercado meta y la segmentacion de mercados del Colegio Travel.

e Identificar la ventaja competitiva del Colegio Travel.

e Elaborar una propuesta con estrategias de comunicacion que le permita al colegio
enfocarse en el mercado primario y secundario para lograr aumentar el namero de

alumnos para los proximos afos escolares.
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1.3.3 Alcances y limites:

Para poder desarrollar ésta investigacion se obtuvo la aprobacion por parte de la Junta Directiva

y el apoyo del departamento administrativo.

En dicha investigacion, se abarco el total de alumnos de primer afio de diversificado del Colegio
Travel, para la obtencidon de informacion; fueron sujetos de estudio el personal de la empresa

(Gerente general, coordinadora de admisiones y padres de familia y secretaria).

Se tuvo limitacion en cuanto al uso del nombre real del Colegio para la elaboracion de la Practica
Empresarial Dirigida por lo cual se utiliz6 el nombre de Colegio Travel; asi mismo para el uso de

aspectos financieros del mismo como ingresos, egresos, utilidades y demas.
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Capitulo 2

Metodologia

El tipo de metodologia a utilizar para esta practica empresarial dirigida fue descriptiva.

2.1 Sujetos de investigacion:

Los sujetos de investigacion a tomar en cuenta son: parte del personal administrativo, los

estudiantes actuales de primer afio de diversificado del colegio.

Los instrumentos que se utilizaran son:

e Encuesta para alumnos del colegio de primer afio de diversificado.
e Guia de entrevista dirigidaal gerente general del colegio, coordinadora de admisiones y

atencion a padres de familia y secretaria.

2.2 Poblacion:

La poblacion total de estudiantes de primer afio de diversificado del colegio es de 112 alumnos,
los cuales fueron censados para obtener informacion y llevar a cabo ésta Préactica Empresarial

Dirigida.

2.3 Procedimiento:
Las actividades que se realizaron fueron:

1. Seleccion de la empresa para elaborar la practica empresarial dirigida - PED.

2. Seleccidn del tema a investigar para luego generar una propuesta de cambio.
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N oo g A

8.
9.

Entrega de carta de autorizacion por parte de la gerencia de la empresa para realizar el
estudio.

Visita a la empresa seleccionada.

Recopilacion de informacion sobre el tema a investigar.

Revision de metodologia.

Elaboracion de los instrumentos de investigacion que fueron: Encuesta para alumnos del
primer afo de diversificado y guia para parte del personal administrativo.

Revision por parte del asesor.

Revision por parte del revisor.

10. Entrega final de la préctica empresarial dirigida - PED.
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Capitulo 3

Resultados de la investigacion

Interpretacion de los resultados de entrevistas realizadas

A continuacién se presenta la interpretacion de los resultados obtenidos de las entrevistas
realizadas a los alumnos del primer afio de diversificado que fueron sujetos de estudio del

Colegio Travel para el presente trabajo de investigacion.
lustracion No. 1

Grafica 1: Zonas geograficas con méas poblacion de alumnos del Colegio Travel

Otros, 7

Interior del
pais, 21

Base de encuestados 112
Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion

Interpretacion:

Se determind que de 112 alumnos que estudian en el Colegio Travel, 84 viven en la cuidad

capital, 21 viven en el interior del pais y 7 viven en otras zonas.

31



llustracion No. 2

Grafica 2: Medios de referencia por los cuales los alumnos se enteraron del
Colegio Travel
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Referencia de Referencia de ex Medios de Visita al
familiares o amigos alumnos comunicacion establecimiento

Base de encuestados 112

Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion

Interpretacion:

Se determind que la mayor parte de alumnos de primer ingreso se enteraron del Colegio Travel

por medio de los medios de comunicacion y referencia de familiares o amigos.
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llustracion No. 3

Grafica 3: Medios de comunicacion por los cuales los alumnos se han enterado de Colegio

Travel

Internet, 1.2

\VEUES
publicitarias, 15

Medios
impresos, 23

Programas de
television, 0

Base de encuestados 112
Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion

Interpretacion:

Se determind que los alumnos que se enteraron del Colegio Travel a través de los medios de
comunicacion fueron 47, de los cuales la mayor parte fue a través de medios impresos y vallas

publicitarias ubicadas en puntos estratégicos.
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llustracion No. 4

Grafico 4: Razones por las cuales los alumnos de Colegio Travel

Decidieron estudiar turismo

Otros, 5

Porque me gusta
hoteleria, 40

Conocer nuevos
destinos turisticos,
17

Porque me gusta
viajar, 24

Base de encuestados 112
Fuente: Encuesta para trabajo de investigacién

Interpretacion:

Las razones mas fuertes por las cuales los alumnos del Colegio Travel eligieron estudiar turismo
es porque demuestran gusto por la hoteleria, por las oportunidades de empleo que se generan al

seguir esta carrera'y porque les gusta viajar.
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llustracion No. 5

Grafica 5: Razones por las cuales los alumnos de Colegio Travel

decidieron estudiar en dicho establecimiento

Otros, 0 Ubicacion, 3

.

Prestigio del

colegio, 24 Tours de estudio,

19

Base de encuestados 112
Fuente: Encuesta para trabajo de investigacién

Interpretacion:

El 59% de alumnos eligio estudiar en Colegio Travel por los diplomados que este colegio les
ofrece, asi también por el prestigio del colegio y por los tours de estudios que realizan los

alumnos durante su carrera de diversificado.
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llustracion No. 6

Grafica 6: Valoracion de los alumnos hacia al area educativa del Colegio Travel

80

m Excelente
= Bueno
= Debe mejorar

Hoteleria Admon Turistica  Lineas aéreas Tours

Base de encuestados 112

Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion

Interpretacion:

Los cursos de hoteleria y Administracion turistica fueron calificados como excelentes sin

embargo el curso de lineas aéreas deben mejorar.
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llustracion No. 7

Gréfica 7: Expectativas por la educacion y los cursos recibidos en el ciclo escolar 2010

Base de encuestados 112

Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion
Interpretacion:

Se determind que Colegio Travel ha llenado las expectativas de 64 personas, y no ha llenado las

expectativas de 47 personas.
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llustracion No. 8

Grafica 8: Valoracion de los alumnos hacia las instalaciones del Colegio Travel
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Base de encuestados 112

Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion
Interpretacion:

Las instalaciones del Colegio Travel se encuentran en buen estado pero en su mayoria deben
mejorar para que los alumnos se sientan conforme con ellas. Es notable que el punto débil son los

servicios sanitarios.

38



llustracion No. 9

Grafica 9: Valoracion hacia la atencion que brinda el personal del Colegio
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Direccion Secretaria Catedraticos

Base de encuestados 112
Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion

Interpretacion:

Se determind que la atencidn que el personal del Colegio Travel brinda a los alumnos en su
mayoria es buena, la mejor area de atencion a los alumnos es por parte de los catedraticos, luego

el area de secretaria y por ultimo la direccion la cual debe mejorar su atencion hacia los alumnos.
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Cuadro No. 1

Enunciados asociados con Colegio Travel

Enunciado Cantidad de alumnos | Porcentaje de alumnos
identificados identificados

Excelencia en educacion 10 9 %

Colegio lider en turismo 30 26.7 %

Te abre puertas a un mundo | 47 41.96 %

profesional

¢Estas listo para explorar el |18 16 %

mundo?

Ninguno de los anteriores 7 6.25 %

TOTAL 112 100%

Base de entrevistados 112

Fuente: Encuesta para trabajo de investigacion
Interpretacion:

Segun la encuesta, se determind que los alumnos asocian en su mayoria a Colegio Travel con los

enunciados: “Te abre las puertas a un mundo profesional” y “Colegio lider en turismo”.
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Resultado de las entrevistas realizadas al Gerente General, a la Coordinadora de admisiones y atencion a padres de familiay a

la Secretaria del Colegio Travel

Cuadro No. 2

Respuesta de la

Coordinadora de

No Pregunta Respuesta Gerente General o ) Respuesta de Secretaria
admisiones y atencion a
padres de familia
1.| ¢Con cuantos alumnos | EI colegio cuenta con 265 [ En el ciclo escolar 2010, el | El colegio tiene 265 alumnos.
cuenta actualmente el | alumnos actualmente. Colegio Travel cuenta con
colegio? 265 alumnos.
2.| ¢Cudl es el proceso de | El proceso de admision cuenta | EI procedimiento de admision | El proceso de admision consta

admision del colegio?

de cuatro pasos:
a) Charla
prueba de personalidad

informativa y

b) Entrevista personalizada
c) Reserva de Cupo

d) Inscripcién

es el siguiente:

a) Asistir a wuna charla
informativa y pasar una
prueba de personalidad.

debe

realizar el alumno junto

b) Entrevista que

con sus padres 0

de cuatro de cuatro pasos:
a) Charla

prueba de personalidad

informativa y

b) Entrevista personalizada
con los padres de familia
y el alumno que va a

ingresar.
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encargados.
c) Reserva de cupo.

d) Inscripcién del alumno.

de

preinscripcion.

c) Reserva Cupo o

d) Inscripcién del alumno

¢Cuentan con alglin

registro de las personas
tomado el

que han

examen de admision?

Tenemos un registro de todas
las personas que toman la

prueba de personalidad.

Si, contamos con un registro
de llamadas donde se anotan
los datos de las personas
interesadas para poderles dar
un seguimiento dentro del

proceso de admision.

Si contamos con un registro
de todas las personas que
realizan la prueba de admision

ya que nos proveen sus datos.

¢Cree usted que el precio
de las mensualidades y
del

competitivo?

tours colegio es

Creemos que SOmMOs

competitivos al tomar en
cuenta el nivel educativo, el
profesionalismo y la calidad de

nuestros servicios.

Si, ya que los alumnos visitan
destinos turisticos de interés y
se hospedan en los mejores

hoteles de Guatemala.

Si, ya que tanto los
catedraticos como todo el
personal del colegio es

calificado para laborar en su
area y brindarle al alumno los
conocimientos y el servicio

que desea.

¢ Cuél cree usted que es la

diferenciacion que el

Colegio tiene con

Somos el colegio de turismo
mas grande de Guatemala,

somos lideres en nuestro nicho,

Creo que la diferenciacion
que tiene el colegio son los

tours de estudio que realizan

Los tours de estudio y los

diplomados que ofrecemos.
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respecto a la

competencia?

procuramos innovar afio con

ano.

los alumnos, los diplomados

que reciben y las clases

tedricas y préacticas.

¢En qué mes empiezan
con charlas informativas
para nuevos alumnos o

posibles alumnos?

Las primeras charlas

informativas se iniciaron en

Junio.

Las charlas informativas
empiezan el mes de mayo y se
va incrementando el ndmero
de interesados en el mes de

octubre.

En el mes de Junio inician las

primeras charlas informativas.

de

han

¢Qué medios

comunicacion  se
utilizado para generar

publicidad del colegio?

Prensa Libre y Guatevision en

dos programas.

Los medios de comunicacion
que utiliza el colegio para su
publicidad son Prensa Libre,
Facebook y trifoliares que se
tienen en el area de secretaria,
también participa en dos
programas de television en el

canal Guatevision.

Prensa  Libre,  facebook,
Guatevision en dos programas
y la pégina web que tiene el

colegio.

¢Tiene identificado las
zonas geograficas de sus

alumnos?

Las tenemos claramente

identificadas.

La mayoria de los alumnos
viven en Villa Nueva vy

Mixco.

Si, la mayoria viene de Villa

Nueva, Mixco y la capital.
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Fuente: Entrevista para investigacion

No. Entrevistados: 3
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Capitulo 4

Analisis de los resultados

En el trabajo de campo realizado en el Colegio Travel con los alumnos que cursan el primer afio
de diversificado de las carreras de bachillerato, perito contador y secretariado bilinglie que
actualmente estudian en dicho establecimiento y parte del personal administrativo se encontraron

los siguientes hallazgos:

La mayor parte de los alumnos que estudian en Colegio Travel viven dentro de la Cuidad Capital
de Guatemala y municipios aledafios, cabe mencionar que gran mayoria vive en Villa Nueva y

Mixco.

Un medio de comunicacidn es una categoria de vehiculo de comunicacion disponible para enviar
un mensaje al mercado, estos medios de comunicacion pueden ser: la television, los medios
impresos, los correos directos y los medios exteriores como vallas, gigantografias y mupis. Los
alumnos del Colegio Travel se enteraron de dicho establecimiento por medio de referencia de
familiares, amigos y ex-alumnos del colegio y por los medios de comunicacion que éste ha

utilizado en afios anteriores.

Los medios tradicionales son medios de caracter masivo y entre ellos cabe mencionar anuncios
en television, anuncios en prensa y anuncios en radioemisoras. Colegio Travel ha utilizado los
medios tradicionales a través de anuncios en Prensa Libre y revistas, también utiliza la television
ya que actualmente ha pactado en dos programas en el canal Guatevision. Las vallas publicitarias
causaron un efecto positivo y generaron mas afluencia en la pagina web ya que las personas que
vieron las vallas recurrieron a internet para ampliar su informacion del colegio. Las redes sociales
han sido dtiles ya que actualmente el perfil de Colegio Travel que es la cuenta que trabaja en

Facebook, cuenta con aproximadamente 590 contactos.

Cabe destacar que en la evaluacion realizada anteriormente, los anuncios que Colegio Travel ha

utilizado en televisidn no han sido efectivos ya que la mayoria de alumnos nunca han visto uno.
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Los alumnos que estudian en Travel, eligieron estudiar turismo porque les gusta la hoteleria y los
servicios hoteleros que comprenden desde aprender a ser ama de llaves, tener conocimientos de
cocina basica hasta la administracion de un hotel, esta carrera ofrece oportunidades de empleo

para los alumnos lo cual también la hace atractiva.

Una ventaja competitiva es la ventaja que la empresa o institucion posee sobre los competidores y
se adquiere al ofrecer al consumidor mayor valor, por medio de mayores beneficios que
justifiquen los precios mas altos. Los diplomados que ofrece el colegio Travel son su ventaja

competitiva.

Un nicho de mercado es un término utilizado en mercadeo para referirse a un pequefio segmento
de mercado en donde las personas poseen caracteristicas y necesidades homogéneas y que en
muchos casos las necesidades de este nicho no estan cubiertas por la oferta general que el
mercado les ofrece. La estrategia de nicho de mercado es utilizada por los competidores mas
pequefios que estdn especializados en brindar un servicio a nichos de mercado y que los
competidores mas grandes suelen pasar por alto o desconocen su existencia. Debido a que
Colegio Travel estd dirigido hacia un nicho de mercado ya que ofrece una educacion
especializada, es necesario que en la comunicacion que utiliza en su campafia publicitaria

destaque los diplomados que imparte ya que es su ventaja competitiva frente a la competencia.
La mayor parte de alumnos escogieron estudiar en Travel por los diplomados que son:

1. Diplomado en lineas aéreas: donde aprenden sobre boletaje, las partes de un avion,
asistencia de aeromoza y piloto aviador privado.

2. Diplomado de hoteleria: en el cual de aprender a elaborar montajes para diferentes tipos
eventos, limpieza de cristaleria, preparacion de platillos tipicos e internacionales y la
presentacion de los mismos, las responsabilidades que tiene el personal de un hotel y
como se prepara una habitacion.

3. Diplomado en administracion turistica: donde aprenden a ser guias de turismo para
personas extranjeras, conocen destinos turisticos a través de los tours de estudio y cursos

tedricos de historia.
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El marketing de servicios se ocupa de los procesos que buscan la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores por medio de brindar un excelente servicio al cliente. La satisfaccion de un
cliente es una sensacion de placer o de decepcion que esta persona experimenta después de
realizar su compra y de compararla con los beneficios que le brind6. La satisfaccion al cliente,
que en éste caso es el alumno, se calificd como buena en lo que se refiere a las areas de secretaria

y catedraticos pero es necesario mejorar el area de direccion.

La mezcla de marketing es también conocida como las 4P"s del marketing, las cuales representan
herramientas de marketing claves que la empresa o institucion debe combinar para generar la
respuesta deseada en el mercado meta al cual pertenece. Estas 4 P’s son el producto o servicio, la
plaza que es el lugar donde se encuentra ubicado el servicio o la distribucion en caso de
productos, el precio y la promocion. Las instalaciones del Colegio Travel son parte fundamental
ya que dentro de las 4P"s del marketing representan la P de plaza, las aulas se encuentran en

buen estado pero los servicios sanitarios deben mejorar para brindar un mejor servicio al cliente.

El slogan es el concepto creativo de una marca y la mayor parte de veces esta sintetizado en una
frase que lo representa. El slogan actual del Colegio Travel es “;Estas listo para explorar el

mundo?” pero los alumnos atn no se identifican con €l.

El Colegio Travel cuenta con alianzas estratégicas con hoteles de prestigio, el Circulo Aéreo de

Guatemala y con la Camara de Turismo de Guatemala por sus siglas Camtur.
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Capitulo 5

Conclusiones

Luego del andlisis de los resultados obtenidos con los alumnos que cursan el primer afio de
diversificado de las carreras de bachillerato, perito contado y secretariado bilingue del Colegio

Travel y parte del personal administrativo del mismo se determinan las siguientes conclusiones:

1. Los medios de comunicacion mas efectivos han sido los medios impresos, las vallas
publicitarias y el internet por medio de la pagina web y facebook; y el menos efectivo ha
sido la television ya que los alumnos respondieron que no han visto tales anuncios, esto
concluye que el colegio solo realiza publicidad por medios masivos y no con estrategias

que le permitan informar al mercado objetivo en una forma personalizada.

2. Los alumnos no se identifican con el slogan actual del colegio.

3. Las areas geograficas de donde provienen mas alumnos son Villa Nueva, Mixco, San

Miguel Petapa, San José Pinula y Cuidad Capital y un % del interior.

4. Los alumnos estan conformes con el servicio que el Colegio Travel les ha brindado en el
area educativa durante el ciclo escolar 2010 pero es necesario mejorar el curso de lineas
aéreas y renovar las instalaciones del colegio haciendo énfasis en los servicios sanitarios

del mismo.

5. La atencion al alumno por parte de los catedraticos y secretaria fue valuada como buena

pero el &rea de direccion debe mejorar

6. El Colegio Travel cuenta con alianzas estratégicas con el Circulo Aéreo de Guatemala, La
Cémara de Turismo de Guatemala (Camtur) y con hoteles de prestigio, lo cual beneficia

al colegio y lo hace diferenciarse de la competencia.
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7. Se llego a la conclusion que los alumnos del Colegio Travel decidieron estudiar turismo
porque les gusta el area hoteleria, y se identificaron con el colegio por los diplomados que
éste ofrece, lo cual nos lleva a identificarlo como la ventaja competitiva del colegio.
Segun las autoridades del colegio indican que la diferenciacion del mismo son los

diplomados que ofrecen y esto coincide con lo referido por los alumnos.

8. Las mensualidades y el precio de los tours de estudio del Colegio Travel estan arriba del

precio de la competencia directa.

9. EI colegio cuenta con base de datos de alumnos pero no cuenta con herramientas que le

permitan medir la efectividad de los medios de publicidad que utiliza actualmente.
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Capitulo 6

Propuesta

El marketing es muy importante en la actualidad en las instituciones educativas. Las familias son

los clientes y tienen una idea muy clara del valor que esperan de los colegios.

Las instituciones educativas deben manejar de una forma eficaz las herramientas del marketing
para entender las tendencias del mercado, los estandares de la competencia, las necesidades de

los alumnos para gestionar su marca y las relaciones alumno-colegio.

Es por ello que a continuacion se presenta una propuesta que estara conformada de la siguiente

manera:

o Definir el perfil del cliente.

e Identificar el mercado meta del Colegio Travel.

e Determinar los procesos y formas para evaluar la efectividad de los medios de
comunicacion que ha utilizado el Colegio Travel.

e Presentar estrategias de comunicacion nuevas para Colegio Travel.

e Crear estrategias de marketing relacional para estrechar vinculos con los alumnos del

colegio y lograr una comunicacion entre direccion y alumnos.

Perfil del cliente:

Los alumnos de Colegio Travel son jovenes extrovertidos, que les gusta la aventura, los viajes y
el turismo. Oscilan entre los 15 y 18 afios de edad y tienen interés por estudiar en un colegio que

brinda educacion tedrico-préactica.
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Carrera Variables demogréficas Variables Variables
geograficas psicogréaficas
Bachillerato v' Edad: 15 a 18 afios Unidad Grupo de
en Cienciasy | v' Sexo: Indiferente geogréfica: referencia:
Letras v" Nivel Guatemala Familiares y
socioeconémico: Cly Cuidad Capital amigos.
C2 y municipios
v Nivel de instruccién: aledarios. Clase social:
Nivel medio aprobado Media alta, Media
por el Ministerio de y Media Baja.
Educacion de la
Republica de
Guatemala
Perito v' Edad: 15 a 18 afios Unidad Grupo de
Contador v Sexo: Indiferente geograéfica: referencia:
v Nivel Guatemala Familiares y
socioecondmico: Cly Cuidad Capital amigos
C2 y municipios
v Nivel de instruccién: aledafos Clase social:
Nivel medio aprobado Media Alta,
por el Ministerio de Media y Media
Educacion de la Baja.
Republica de
Guatemala
Secretariado v' Edad: 15 a 18 afios Unidad Grupo de
Bilinglie v Sexo: Mujeres geogréafica: referencia:
(espariol- v" Nivel Guatemala Familiares y
inglés) socioecondmico: Cly Cuidad Capital amigos

C2

y municipios




v Nivel de instruccién:
Nivel medio aprobado
por el Ministerio de
Educacion de la
Republica de

Guatemala

aledanos

v Clase social:
Media Alta,
Media y Media
Baja.

Mercado Meta de Colegio Travel:

El mercado meta es el conjunto de personas hacia quienes se dirigen los esfuerzos de marketing o
bien es el grupo de personas que cumple con las caracteristicas del segmento de mercado. Dentro
del mercado meta se deben considerar dos grupos: el mercado primario que se refiere a los
consumidores directos que tienen la decision de compra; y el mercado secundario que se refiere a
los consumidores que no son los decisores de la compra. EI mercado potencial esta formado por

las personas que no compran ni usa el producto o servicio pero pueden usarlo en un futuro ya que

cuentan con las mismas caracteristicas del mercado meta.

En el caso del Colegio Travel el mercado meta estd compuesto de la siguiente manera:

v' Mercado Primario: Jévenes de 15 a 18 afios de edad, extrovertidos, que les gusta la

aventura, el turismo, la hotelerias y las lineas aéreas y tienen amor por su Pais.

v' Mercado Secundario: Padres de familia con hijos adolescentes en un rango de edad de

entre los 15 a los 18 afios de edad que gusten del turismo, la hoteleria y las lineas aéreas.

v" Mercado Potencial: Jévenes de 13 a 15 afios de edad con interés por estudiar en un

colegio innovador con fundamentos tedricos y practicos en el area del turismo, la

hoteleria y las lineas aéreas.
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Procesos y formas para evaluar la efectividad de los medios de comunicacion

que ha utilizado el Colegio Travel:

Colegio Travel a utilizado varios medios de comunicacion para dar a conocer sus servicios
educativos pero no cuenta con ningin medio o instrumento para evaluar cuales medios de
comunicacion que utiliza son los méas efectivos. La importancia de medir el impacto es que se
pueden tomar mejores decisiones que afectaran de forma positiva a la comunicacion que se desea

y al mismo tiempo al presupuesto a utilizar.

A continuacién se detalla una serie de medios para evaluar la efectividad de los medios de

comunicacion utilizados por el Colegio Travel:

1. Capacitacion al personal: Capacitar al personal administrativo para que cuando las
personas interesadas Ilamen o visiten el colegio para solicitar informacién se le pregunte
al cliente porque medio se entero del colegio y llevar un archivo en hoja electronica donde

se tabule la informacion recolectada.

MEDIOS DE COMUNICACION

Teléfono Medios de comunicacién

No. |Fecha |Nombre del alumno| Casa Celdlar E-mail Vallas[ TV [Impresos [Internet| Visita
1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

TOTAL

2. Formulario de inscripcion: Debido a que es necesario generar una base de datos del
alumno para el Colegio, al formulario de inscripcion se le deberd agregar un area para
evaluar cuales han sido los medios de comunicacion donde se enter6 la familia del

Colegio Travel.
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Formulario de Inscripcion

2011

Foto

Datos Generales |Nombres: Fecha de Nacimiento:

del Estudiante: Sexo: F. M.

Apellidos: Edad:
Datos de la Grado: Carrera:
4o. 50. 60. S.B. P.C. B.T.
Carrera: O O O O O O

Da{to_s I\/_I_arque las enfermedad_e's crénicas que su Es élgrglco ala O si O No Tipo de
Médicos hijo (a) padece o padecio: penicilina: Sangre

O Cardiacas OEstomacaIes O Ulcera OConvuIsiones O Nerviosas

ORespiratorias

Q Gastritis

O Dolores Menstruales

O Diabetes OAsma

O Alérgicas

Especifique:

O Desmayos

Aclare los datos relevantes sobre la salud

de su hijo (a):

Datos del Médico
Nombre:

Seguro Médico

OsiQO no

Direccion:

Compaiifa:

NOTA: Si su hijo (a) padece enfermedad crénica
debe presentar Certificado Médico que lo demuestre

Teléfonos:

Otros Pertenece a una comunidad étnica:

datos

Escribe y habla algin otro idioma o dialecto:

QO siQ No ccuar
O si O No ¢cuar

Correo electronico del Alumno (a) : |

Direccion de Residencia
del Alumno (a):

Departamento:

Municipio:

DATOS Ambos padres trabajan Osi Ono Teléfono (s) de Emergencia
GENERALES |De ser negativa su respuesta, indique quien de los dos trabaja
it les zeles) O padre O Madre
Ingreso familiar mensual: Correo (s) electrénico (s) :
O Menos de Q. 2,000.00
OQ. 2,000.00 a Q. 5,000.00 Padre:
O Q. 5.,000.00 2 Q. 8,000.00
O Q. 8,000.00 a Q. 11,000.00 Madre:
(O mas de Q. 11,000.00
Datos del Padre: |
Nombre: |
Direccion de
Residencia:
Profesion | I_Iug%r de |
u Oficio rabajo
Teléfonos |Oficina: | |Ce|u|ar: |Otro: |
Vive con el alumno (a): | QO ssi O No Religion | |edad |
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Datos de la Madre: |

—

NOTA: Los firmantes declaramos qui
en este documento son ciertos y exactos, los
cuales puede comprobar cuando la situacion lo
amerite.

Firmamos como constancia de estar enterados
que si por alguna razén, nuestro hijo (a) no termina
el proceso de admision, el colegio no sera obligado
a reembolsar el monto que he pagado por
inscripcion.

OS

®

Madre o tutor

U]

Padre o tutor

Nombre:
Direccién de |
Residencia:
Profesion Lugar de
u Oficio 1 ranajo
Teléfonos |Oficina: | |Ce|ular: |Otro: |
Vive con el alumno (a): | QO ssi O No Religion | |edad |
Persona (s) encargada (s) del alumno (a) |
1) Nombre: Teléfono |Parentesco
Direccion Correo electrénico:
2) Nombre: Teléfono |Parentesco
Direccion Correo electrénico:
3) Nombre: Teléfono |Parentesco
Direccion Correo electrénico:
1) Firma 2) Firma 3) Firma
E—
,Como se entero del Colegio Travel? \
TROS DATOS [ ( °9 . . .
Q© Referencia de familiares o amigos QO Anuncios en television Q Internet
QO Medios impresos (Prensa, volantes) O Vallas publicitarias O otros

Profesion u Oficio:
No. De Cédula:

Datos para contrato: |Nombre del Responsable:

Edad:

Estado Civil:
Extendida en:

Nacionalidad:

No llenar este No. De recibo

Fecha: Guatemala

espacio Esta reserva de cupo fue realizada por:

de

Monto de pago: Q.

OH.V.

ONT. OEoO.

del

Saldo: Q.
ORM.
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3. Hoja de respuestas del examen de admisién o prueba psicoldgica para alumnos de
nuevo ingreso: Se deberd modificar la hoja de respuestas del examen de admision o

prueba psicoldgica para determinar como se entero el alumno del Colegio Travel.

HOJA DE RESPUESTAS
Fecha: No. de recibo:
DATOS GENERALES
Nombre completo:
Direccidn exacta:
Fecha de nacimiento: Edad:
Teléfono de casa: Teléfono celular:

Nombre del Padre, Madre o Encargado:

Teléfono del encarcago:

Direccién de correo electronico del encargado:

Carrera que desea estudiar:

O Secretariado Bilinglie 0 Perito Contador O Bachillerato en Ciencia y Letras
m— -

<& Por qué medio se enterd del colegio?

OReferencia de exalumnofalumno O Pagina Web
OVallas Publicitarias O Television O Prensa 0 Otro

INSTRUCCIONES:

Rellene a lapiz el circulo con la letra que considera como respuesta correcta.

1) . ya ;Qb { c ;Qd Q.e ;Qf 7) ;Qa Qb ;Qc Qd ;Qe Qf
2) {)a {)b e ()d {)e {)Ff 8) {)a {)}b {)c d (e ()
3) 8&1 8b 8c 8d 86 81' 9) 8a 81’1 8c 8d 86 81'
4) { ya _b { e _d { e _f 10) )a _.b ) c _‘d ) e _‘f
9) 8a 8b _. c 8d 8.6 8f 11)_8a 8b 8c 8d _86 8f
6) Qa Qb Qc Qd Qe Qf 12)Qa Qb Qc Qd Qe Qf
Uzo exclusivo del colegio, no marcar en esta area. ]
GUIA DE CALIFICACION

1) - 7 {)C  PERSONALIDAD TIPO:

2) . 8) C Qa)Bc

CcODIGO DEL ALUMNO:

>>>>>>
UJUJUJUJUJUJ

10,0.0.0.0.@

R
R

> > > > > >

TEEE D W

L
Qr Qg
0+ 040

2828
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Estrategias de comunicacion nuevas para Colegio Travel:

Cursos de Vacaciones

Se debe aprovechar la base de datos existente para comunicarse de manera directa con los

clientes objetivos para asi generar una respuesta.

Tabla No. 1

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ESTRATEGIA

CURSOS DE VACACIONES

TIEMPO

En el mes de noviembre.

OBJETIVO

Despertar interés en los jovenes de 13 a 17 afios por el Colegio Travel y por los
servicios educativos que éste ofrece para lograr captar un mayor numero de
alumnos.

TACTICA

Impartir cursos libres que llamen la atencion y generen interés en los jovenes.

Los cursos pueden ser:

e Cocina bésica

e Preparacion de bebidas

e Introduccion a la hoteleria
¢ Montaje de eventos

e Tips para tus 15 afios

PRESUPUESTO

Salario de dos catedréticos, horario de medio tiempo matutino: Q.2,500.00

TOTAL = Q.5,000.00

RESPONSABLE

Directora técnica y coordinador general.

FUENTE: Investigacion
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Tabla No. 2

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ESTRATEGIA CHARLAS INFORMATIVAS EN COLEGIOS

TIEMPO Quincenal en los meses de julio, agosto y septiembre.

OBJETIVO Captar alumnos de diversificado dando a conocer los beneficios de
estudiar en el Colegio Travel como son los diplomados en administracion
turistica, administracion hotelera y lineas aéreas; y presentar al colegio
como una opcion educativa diferente y atractiva.

TACTICA Visitar colegios, brindandoles la informacion necesaria sobre el Colegio
Travel por medio de:

e Un video interactivo del Colegio Travel donde se muestre que la
educacion es tedrico-practica.

e Charla informativa breve informéandoles sobre las carreras,
diplomados y tours de estudio que se imparten en dicha
institucion.

¢ Entregandoles un trifoliar informativo de Colegio Travel
brindandoles las fechas de las charlas informativas en las
instalaciones del Colegio Travel para que asistan con sus padres.

¢ Informacion de los cursos de vacaciones con los que cuenta el
colegio.

PRESUPUESTO e Video interactivo: Q.4,000.00

e 2,000 trifoliares a full color = Q.2,800.00

¢ Viaticos para coordinadora de admisiones: Q.75.00 por charla =
Q.150.00 mensual, Q. 450.00 el trimestre.

e Total: Q. 7,250.00

RESPONSABLE Coordinadora de admisiones y atencion a padres de familia.

FUENTE: Investigacion propia
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Tabla No. 3

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ESTRATEGIA FERIAS DE TURISMO (CAMTUR)

TIEMPO Anual.

OBJETIVO Dar a conocer el Colegio Travel a través de ferias de turismo
organizadas por la Camara de turismo de Guatemala.

TACTICA Colocar un stand publicitario del Colegio Travel en las ferias
organizadas por CAMTUR coninformacion de las carreras que ofrece
el colegio.

PRESUPUESTO Los precios de los stant en las ferias de CAMTUR varian segln las
politicas con las que trabajan.

RESPONSABLE Coordinadora de mercadeo.
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Tabla No. 4

ESTRATEGIA DE PROMOCION INTERNA

ESTRATEGIA TRAVEL WEEK

TIEMPO En el mes de mayo.

OBJETIVO Que el alumno se identifique con el slogan del colegio de una forma creativa a
través de diferentes actividades.

TACTICA Llevar a cabo una semana creativa donde cada alumno pueda identificarse con el
colegio y el slogan del mismo. Cada actividad realizada del dia lunes a jueves
estara siendo calificada por los jurados calificadores (claustro de maestros y
direccion) para ser premiados el dia viernes.

e Lunes: White and blue day donde todos los alumnos llegaran
vestidos de los colores de la bandera de Guatemala y se
presentaran bailes regionales del pais.

e Martes: Mural creativo basado en el slogan del colegio

e Miércoles: Gastronomia internacional y presentacion de platillos.

e Jueves: Vestimenta creativa basada sobre el slogan del colegio.
(Pueden llegar vestidos de pilotos aviadores, guias de turismo,
chefs, asistentes de cabina)

e Viernes: Premiaciones

PRESUPUESTO Costo total de trofeos para premiar los tres primeros lugares de: baile regional,
mural creativo y gastronomia internacional: Q.675.00
TOTAL = Q.675.00

RESPONSABLE Directora técnica, coordinador general y Coordinadora de mercadeo.
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Tabla No. 5

ESTRATEGIA DE MARKETING POR INTERNET

ESTRATEGIA ACTUALIZAR LA PAGINA WEB
TIEMPO Trimestral.
OBJETIVO Mantener actualizada la informacién en la pagina web del Colegio

Travel y generar mas visitas.

TACTICA Crear un boletin trimestral virtual con noticias e informacion para las

personas que visiten la pagina web.

Crear un link con la pagina web del Circulo Aéreo Guatemalteco,

Inguat, Camtur y Expedicion GT.

PRESUPUESTO Trimestre = Q.1,000.00

Anual = Q.4,000.00

RESPONSABLE Coordinadora de mercadeo junto con el diseflador gréfico
(Outsorcing)

FUENTE: Investigacion propia
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Tabla No. 6

ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

ESTRATEGIA PUBLICIDAD EN BUSES ESCOLARES

TIEMPO Anual

OBJETIVO Promocionar a Colegio Travel por medio de colocar publicidad en los buses
escolares que brindan el servicio a los alumnos.

TACTICA Colocar mesh adhesivo en los buses como un tipo de publicidad moévil para
aprovechar el recorrido que cada bus escolar hace mientras recoge a los
alumnos.

PRESUPUESTO Costo por bus = Q.2,275.00 por tres buses = Q.6,825.00
Anual = Q.6,825.00

RESPONSABLE Coordinadora de mercadeo.

FUENTE: Investigacion propia
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Estrategias de marketing de relaciones:

Tabla No. 7

ESTRATEGIA DE MARKETING DE RELACIONES

ESTRATEGIA BUZON DE COMENTARIOS Y SUGERENCIAS

TIEMPO Permanente

OBJETIVO Conocer las sugerencias o comentarios de los alumnos del colegio.

TACTICA Colocar un buz6n de comentarios o sugerencias en el area de secretaria para
que los alumnos puedan escribir sus comentarios o sugerencias en cuanto al
servicio que Colegio Travel les ha brindado.

PRESUPUESTO | No representa costo porque consiste en colocar una caja y hojas blancas de
los recursos ya disponibles del colegio.

RESPONSABLE | Coordinadora de mercadeo.

FUENTE: Investigacion propia

63




Tabla No. 8

ESTRATEGIA DE MARKETING DE RELACIONES

ESTRATEGIA INTERAULA

TIEMPO Mensual

OBJETIVO Desarrollar una imagen positiva del colegio hacia los alumnos donde la
Direccidn escuche las ideas y los comentarios de cada grupo de estudiantes
haciéndole sentir como parte importante de Guatemala y de la institucion.

TACTICA Escuchar las ideas y comentarios de los alumnos para crear nuevas actividades
0 mejorar las actividades actuales y brindar un mejor servicio al alumno.

PRESUPUESTO No representa costo debido a que Unicamente se escucharan ideas y
sugerencias de los alumnos representantes.

RESPONSABLE Directora técnica y coordinadora de mercadeo.

FUENTE: Investigacion propia
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Tabla No. 9

ESTRATEGIA DE MARKETING DE RELACIONES

ESTRATEGIA CONCURSO “LA MASCOTA TRAVEL”
TIEMPO Anual. (Se llevard a cabo en el mes de febrero)
OBJETIVO Que el alumno se identifique con el Colegio a través de desarrollar un

concurso entre los grados para definir la mascota del ciclo escolar que

representara al Colegio Travel incluyendo el slogan actual.

TACTICA Cada grado deberad presentar un dibujo para que sea la mascota del

Colegio Travel y realizar votaciones para ver qué mascota gana.

PRESUPUESTO No representa costo debido a que Unicamente serd un concurso para

utilizar a la mascota dentro de las actividades del colegio y la pagina web.

RESPONSABLE Directora técnica y coordinadora de mercadeo.

FUENTE: Investigacion propia
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Cronograma de actividades

A continuacion se presenta el cronograma de actividades previo a la implementacion de la

propuesta para las estrategias de comunicacion de Colegio Travel.

Cronograma
No. Actividad Ene| Feb | Mar| Abr (May| Jun | Jul | Ago| Sep | Oct [ Nov| Dic Responsable
1 |Publicidad en buses escolares Coordinadora de mercadeo
2 |La Mascota Travel Directora y coordinadora de mercadeo
3 |Actualizacidn pagina web Coordinadora de mercadeo
4 |Buzdn de comentarios Coordinadora de mercadeo
5 |[Travel Week Directora y coordinadora mercadeo
6 [InterAula Directora y coordinadora mercadeo
7 |[Charlas informativas en colegios Coordinadora de admisiones
8 |Cursos de vacaciones Directora y coordinador general

Presupuesto total anual de las estrategias de la mezcla promocional

El presupuesto total de las estrategias de comunicacion esta calculado tomando como base el

periodo de un afio, los detalles del mismo se presentan a continuacion:

Tabla No. 10

Presupuesto anual de las estrategias de promocién

Estrategia Costo anual
estimado
1 | Charlas informativas en colegios (un trimestre) Q. 7,250.00
2 | Curso de vacaciones Q.5,000.00
3 | Actualizaciones en Pagina web Q.4,000.00
4 | Publicidad en buses escolares Q. 6,825.00
6 | Buzdn de comentarios y sugerencias Q. 0.00
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7 | Promocion interna (Travel Week) Q.675.00

8 | Marketing relacional (InterAula) Q.0.00

9 | Marketing relacional (Mascota Travel) Q.0.00
TOTAL Q. 23,750.00

Fuente: Elaboracion propia en base a los costos de las estrategias propuestas.

Proyeccidn de ingresos:

Para llevar a cabo las estrategias de promocion se realizd una proyeccion de ingresos donde se
detalla la cantidad de alumnos promedio, los ingresos de inscripcion anual, colegiaturas,
comisiones de libros y uniformes y el alquiler de los lockers asi también los gastos como salarios
y prestaciones de Ley, renta del edificio, luz, agua, teléfono, internet, reserva para remodelacién

y los gastos de mercadeo y publicidad.

A continuacion se detalla la proyeccién de ingresos.
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Colegio Travel
Proyeccion de Ingresos

Cantidad de alumnos
Inscripcion Anual
Colegiatura mensual
Meses de colegiatura
Gasto en Libros anual
Comisién en libros

Gasto en Uniformes anual
Comisién en uniformes
Renta de Lockers anual

Ingresos

Inscripcién

Colegiatura Mensual
Comisién en Libros
Comisién en Uniformes
Renta de Lockers

Total de Ingresos

Salario de Catedraticos
Reserva Legal de Prestaciones
IGSS y otras prestaciones
Aguinaldo

Bono 14

Salario Directora

Salario de Secretaria
Salario de Coordinadora
Renta

Luz

Agua

Teléfono

Internet

Seguridad

Alarma

Gastos Varios de Oficina
Fotocopias

Mercadeo y Publicidad
Reserva para Remodelacion

Utilidad en Operacién
(-) Impuestos
Utilidad Neta

Flujo de Efectivo

250 Cantidad de catedraticos Q 20.00
Q 1,000.00 Salario de catedraticos Q 3,000.00
Q  700.00

10
Q 1,500.00

20%
Q  1,500.00

15%
Q  150.00

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Q250,000.00
Q175,000.00 Q175,000.00 Q17500000 Q175000.00 Q175,000.00 Q175000.00 Q175000.00 Q175,000.00 Q175,000.00 Q175,000.00
Q 75,000.00
Q 56,250.00
Q 37,500.00
¥Q462,500.00 T Q306,250.00 T Q175,000.00 " Q175,000.00 T Q175,000.00 T Q175,000.00 © Q175,000.00 T Q175,000.00 ' Q175,000.00 ® Q175,000.00 ' Q - Ta -
Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,00000 Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,000.00 Q 60,000.00
Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q@ 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000
Q 870000 Q 870000 Q 870000 Q 870000 Q 870000 Q@ 870000 Q 870000 Q 870000 Q 870000 Q §700.00 Q@ 8700.00 Q 8,700.00
Q 60,000.00

Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q §&000.00 Q 800000 Q 800000
Q 3,00000 Q 3,00000 Q 300000 Q 3,00000 Q 300000 Q 300000 Q 300000 Q 300000 Q 300000 Q 300000 Q 3,000.00 Q 3,000.00
Q 400000 Q 400000 Q 400000 Q 400000 Q 400000 Q 400000 Q 4,00000 Q 400000 Q 400000 Q 400000 Q 4,000.00 Q 4,000.00
Q 30,000.00 Q 30,000.00 Q 30,000.00 Q 30,000.00 Q 30,00000 Q 30,000.00 Q 30,000.00 Q 30,000.00 Q 30,000.00 Q 30,00000 Q 30,000.00 Q 30,000.00
Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 450000 Q 4,500.00
Q 200000 Q 200000 Q 200000 Q 200000 Q 200000 Q 200000 Q@ 200000 Q 200000 Q 200000 Q 200000 Q@ 200000 Q 200000
Q 3,00000 Q 3,00000 Q 300000 Q 300000 Q 300000 Q@ 300000 Q 300000 Q 300000 Q 300000 Q 300000 Q@ 3,00000 Q 3,000.00
Q 1,00000 Q 100000 Q 1,00000 Q 1,00000 Q 1,000.00 Q 100000 Q 1,00000 Q 100000 Q 1,00000 Q 1,000.00 Q 1,00000 Q 1,000.00
Q 800000 Q 800000 Q 8&000.00 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 800000 Q 8000.00 Q 800000 Q 800000
Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q 80000 Q  800.00
Q 150000 Q 1,500.00 Q 1,500.00 Q 1,500.00 Q 1,500.00 Q@ 150000 Q@ 1,500.00 Q 1,500.00 Q 1,500.00 Q 1,500.00 Q 1,500.00 Q 1,500.00
Q 1,00000 Q 1,000.00 Q 1,00000 Q 1,00000 Q 1,00000 Q 100000 Q 1,00000 Q 1,000.00 Q 1,00000 Q 1,000.00 Q 1,000.00 Q 1,000.00
Q 782500 Q - a - Q 1,00000 Q 675.00 Q - Q 695000 Q 1,15000 Q 15000 Q - Q 500000 Q 1,000.00
Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 500000 Q 5,000.00
Fa1s3,325.00 FQ145,500.00 TQ145,500.00 ¥ Q146,500.00 T Q146,175.00 T Q145,500.00 ' Q152,450.00 T Q146,650.00 ' Q145,650.00 ' Q145,500.00 ' Q 150,500.00 T Q 206,500.00
Q309,175.00 Q160,750.00 Q 29,500.00 Q 28,500.00 Q 28,82500 Q@ 29,500.00 Q 22,550.00 Q 28,350.00 Q 29,350.00 Q 29,500.00 Q(150,500.00) Q(206,500.00)
Q(30,917.50) Q (16,075.00) Q (2,950.00) Q (2,850.00) Q (2,882.50) Q (2,950.00) Q (2,255.00) Q (2,835.00) Q (2,935.00) Q (2,950.00) Q 15,050.00 Q 20,650.00
0278,257.50 Q144,675.00 Q 26,550.00 Q 25650.00 Q 2594250 Q 26,550.00 Q 20,295.00 Q 2551500 Q 2641500 Q 26,550.00 Q[(135,450.00) Q(185,850.00)
Q278,257.50 Q422,932.50 Q449,482.50 Q475,132.50 Q501,075.00 Q527,625.00 Q547,920.00 (Q573,435.00 Q599,850.00 Q626,400.00 Q 490,950.00 Q 305,100.00
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Anexo No. 1

[ s]UNIVERSIDAD
%/ PANAMERICANA

Encuesta Para Alumnos
Ciclo escolar 2010

La presente encuesta corresponde a un trabajo académico que se estd realizando en la
Universidad Panamericana. Tu respuesta es muy importantey sera Gtil unica y exclusivamente

para el trabajo de investigacion que se llevara a cabo.

Selecciona tu carrera:

Bachillerato

Perito Contador

Secretariado Bilingie

No debes escribir tu nombre en ésta encuesta, ya que esta disefiada para evaluar al colegio. Por
favor se sincero (a) al responder cada pregunta. jMuchas gracias!

INSTRUCCIONES:
A continuacion encontraras una serie de preguntas con respuesta de seleccion multiple, las cuales

debes responder marcando la respuesta correcta segln sea tu caso.

1. ¢(En ddnde vives?

Cuidad capital, zona:

Interior del pais:

Otro:

2. (/Cbmo te enteraste de Colegio? (Marca con un X sélo una respuesta)
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Por referencia de familiares o amigos

Por referencia de ex alumnos del colegio

Medios de comunicacion

Visita al establecimiento

3. Si tu respuesta anterior fue medios de comunicacion, indicar por cual de los

siguientes medios te enteraste del Colegio:

Medios impresos (prensa, revistas, volantes)

Programas de television (Expedicion GT y TVEO en el Recreo)

Vallas publicitarias

Internet (pagina web, facebook, twitter)

4. ;Por que elegiste estudiar turismo?

Oportunidades de empleo

Conocer nuevos destinos turisticos

Porque me gusta viajar

Porgue me gusta la hoteleria

Otros

5. ¢Por qué elegiste estudiar en el Colegio?

Por la ubicacion

Por los tours de estudio

Por los diplomados

Por el costo de las colegiaturas
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6. De los siguientes puntos, marca una X en tu respuesta:

Deberia
Excelente Bueno ]
mejorar

Cursos de hoteleria

Cursos de admon.

Turistica

Cursos de lineas aéreas

Tours de estudio

7. De los que has recibido durante el ciclo escolar 2010 ¢,Se han llenado tus

expectativas?

Si No

¢Por qué?

8. ¢Como te parecen las instalaciones del colegio?

Deberia
Excelente | Bueno _
mejorar

Aulas

Servicios sanitario

Laboratorio de computacion

Laboratorio de especialidad

9. ¢Como calificas la atencion que te brindan los catedréticos y la direccion del

Colegio?
Deberia
Excelente | Bueno )
mejorar
Direccion
Secretaria
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Catedraticos

Otro:

10. Cuando piensas en tu colegio ¢Con cual de los enunciados lo asocias?

Excelencia en educacion

Colegio lider en turismo

Te abre puertas a un mundo profesional

¢ Estas listo para explorar el mundo?

iMuchas gracias por tu colaboracién!
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Anexo No. 2

s] UNIVERSIDAD
) PANAMERICANA

ENTREVISTA

Esta entrevista esta elaborada para ser utilizada como instrumento para la Practica Empresarial
Dirigida sobre el Plan de Mercadeo de un Colegio de Turismo. Esta dirigida al Gerente General

de Colegio Travel.

1. ¢Con cuantos alumnos cuenta actualmente el colegio?

2. ¢Cual es el proceso de admision del colegio?

3. ¢Cuentan con algun registro de las personas que han tomado el examen de

admisién?

4. ¢Cree usted que el precio de las mensualidades y tours del colegio es

competitivo?

5. ¢Cudl cree usted que es la diferenciacién que el Colegio tiene con respecto

a la competencia?

6. ¢En qué mes empiezan con charlas informativas para nuevos alumnos o

posibles alumnos?
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7. ¢Qué medios de comunicacion se han utilizado para generar publicidad del

colegio?

9. ¢Cuentan con alianzas estratégicas con otros centros educativos o lugares

relacionados con turismo?
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