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RESUMEN

La Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea, es una Institucion dedicada principalmente a

la ensefianza de inglés con el método ALC.

Se presenta la necesidad de incrementar la participacion en el mercado “Incrementando
las ventas” misma que anteriormente tenia la Institucion, para tal efecto se utilizara la
estrategia de posicionamiento del servicio en la mente de la poblacion en general y
dandonos como resultado el incremento en la cuota de mercado y asi poder hacer frente

a la competencia que se tiene en el rubro.

Para ello es necesario alinear los objetivos de la empresa hacia todos los niveles de la
organizacion para que asi en equipo mejorar y asi obtener mejores resultados a traves

de la planeacion estratégica.

Luego del analisis realizado se puede concluir que: al investigar y conocer sobre el rubro
nos permitid plantear mejores estrategias para obtener los resultados planteados.

La Escuela de Idiomas de la FAB. Ofrecera un servicio confiable de ensefianza de inglés,

es decir un servicio de calidad.

Se realizara la campafia publicitaria en redes de comunicacion, también se procedera a
la entrega de afiches, material publicitario en lugares concurridos de la ciudad de
Cochabamba y el manejo de nuestras redes sociales, dejando pautas para seguir con el

cumplimiento de las estrategias de marketing planteadas.

Para concluir la investigacion se puntualizé el estudio econdmico en el cual se obtendra
las proyecciones en donde se detalla costes e inversiones y asi poner en marcha el

proyecto.
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La Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea, implementa un plan de marketing que este
dirigido al posicionamiento del servicio en la ciudad de Cochabamba (Cercado) e
indirectamente poder iniciar con el incremento de sus ventas, con expectativas regionales

para dar a conocer el servicio a la poblacion en general.

El desarrollo metodoldgico de esta propuesta se la realiza de la siguiente manera: Como
primer paso se analizara el nivel de conocimiento en base al conocimiento que la
poblacion tiene de la escuela de idiomas mediante una encuesta en la ciudad de
Cochabamba, para saber cuales son las preferencias del servicio que tiene el publico en

general.

Una vez que se realice el estudio de mercado se continuara con la determinacién de cual

es el tipo de marketing que la institucion tendra que realizar para dar a conocer el servicio.

De esta manera, en los primeros cuatro capitulos del trabajo se plantea el problema de
investigacion, los objetivos, marco referencial y el disefio metodologico necesarios para

orientar el desarrollo del proyecto.

En el capitulo cinco se presenta un analisis de la situacion del producto, de la empresa y
los distintos problemas de ambito econdmico, politico social y de mas que identificar en
analisis DAFO. que nos permitira adentrar mas a fondo con los inconvenientes de la
Institucidon y lo mas importante las virtudes favorables que la Institucidon cuenta, al tiempo
de poder dar solucidon con aquellos rasgos negativos que encontraremos en el analisis
DAFO.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1. ANTECEDENTES GENERALES.

El aprendizaje de idiomas extranjeros, si bien es conocido, trae consigo ventajas
competitivas en todos los aspectos para quien los domine ante los demas. Este ha sido
una de las herramientas utilizadas por muchas naciones alrededor del mundo, para hacer
crecer sus economias mediante la capacitacion linguistica de sus habitantes en areas

afines a las industrias, educacion, actividades comerciales e intereses internacionales.

El inglés es el idioma predominante en el mundo actual. Se estima que mas de
500 millones de personas lo hablan de forma nativa, es por eso principalmente que
es importante ensefiar inglés en la educacién, sea publica o privada. Ademas, a
esta informacion hay que agregarle el hecho de que los paises que hablan este
idioma se encuentran entre los paises con mas influencia en el mundo globalizado.
Estos paises de habla inglesa tienen una gran influencia en la importancia del
aprendizaje de este idioma ya que por su posicidn de relevancia es practicamente
imprescindible para el resto del mundo el poder comunicarse con sus habitantes.
De este modo, nos encontramos con que la mayoria de las personas residentes
de paises cuya habla nativa que no es el inglés, eligen este idioma como segunda
lengua por las grandes posibilidades que les ofrece, no sdlo a nivel laboral sino
también a nivel cultural.’

El desvanecimiento de las fronteras y la perspectiva de un mundo interdependiente se ha
convertido en un incentivo para que las nuevas generaciones traten de aprender y
asimilar otras culturas por aficion, pero también por necesidad, pues hablar varias
lenguas y moverse con desenvoltura en culturas diferentes es una credencial valiosisima

para el éxito profesional en nuestro tiempo.

El aprendizaje de lenguas extranjeras o no maternas ha servido como herramienta
eficaz en los paises en vias de desarrollo, para fomentar su crecimiento no solo
economico sino también social. Asimismo, cabe mencionar que ciertas
condiciones sociales, muy particulares, permiten que paises desarrollados

! Noticias de educacion Argentina y Latinoamericana, 2017
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muestren interés en realizar inversiones a gran escala en paises subdesarrollados,
y permitan un avance social importante; uno de estos casos ha sido el de Bolivia.?

Cochabamba se presenta también como lugar favorable para un correcto aprendizaje del

idioma extranjero. Varias escuelas de idiomas y centros culturales estan enfocadas en

clases de inglés, con una buena infraestructura y con profesores especializados.

Como opciones tenemos los siguientes institutos de formacion:

TABLA 1

INSTITUTOS DE ENSENANZA DE INGLES EN LA CIUDAD DE COCHABAMBA

INSTITUCION

Estrategia

Duracion

Caracteristicas

Enfasis

Herramienta

Comunicaciona
I

Alumnado

CBA

Diferenciacio

n

Desconocido

Biblioteca

Traductor

Cuatro
Habilidades

Servicios
personales,
Flyers y

television

Elevado

Alumnado

E-JET

Diferenciacio

n

Desconocido

Clases

Dinamicas

Speaking

Servicios
personales y
Flyers

Cursos

Reducidos

MTC

Costos

Desconocid

o

Desconocid
o

Speaking

Servicios
personales y
Flyers

Cursos

Reducidos

IDIOMAS
UMSS

Desconocid
o)

3 anos

Econdémico

Cuatro
Habilidades

Desconocid
o

Elevado

Alumnado

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

OPEN
ENGLISH

Diferenciacio

n

Desconocido

Clases en

linea

Cuatro
Habilidades

Television e

internet.

Desconocido

ALIANZA
FRANCESA

Diferenciacio

n

Desconocido

Desconocido

Desconocido

Ventas
personales,
flyers 'y

television.

Desconocido

2 E| aprendizaje de lenguas extranjeras como herramienta para el desarrollo humano Alvaro Bonilla
Lynch1 Roberto Rojas Alfaro
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Entre los centros de ensefianza de inglés esta la Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea
ubicada en la Zona Sud de Cochabamba, misma que tiene el fin de crear un ambiente de
aprendizaje 6ptimo, que permite a los estudiantes aprender y disfrutar enteramente de su
experiencia con una ensefianza balanceada en el area de la escritura, lectura y

gramatica.

La Escuela de Idiomas fue creada en fecha 02 de diciembre de 1999, segun orden
del dia de la FAB. N.° 103/99, cuenta con resolucién ministerial N° 331/08(235/98),
a través de la cual faculta la ensefianza en los niveles de Capacitacién, Técnico
Medio y Técnico Superior.® (Revista aeronautica, 2010)

En los afios siguientes a su creacion la Escuela de Idiomas de la FAB, crecié de manera
consistente debido a la cantidad significativa de alumnos egresados del Curso de Inglés
General (Nivel V).

Esta Institucion surgié como el producto final de una necesidad latente en la Fuerza
Aérea Boliviana que requeria de una institucion que buscara la sabiduria en el
conocimiento de Inglés, tanto para personal militar de la FAB, asi como personal
Civil, ya que para el ser humano basado en una instruccion que fortaleciera no solo
la parte académica del individuo sino también sus valores y principios, con el fin
de desarrollar seres humanos integrales para el progreso en COCHABAMBA -
CERCADO.*

La creacion de la Escuela de idiomas de la Fuerza Aérea Boliviana, nacio de la necesidad
de contar con un gran efectivo de personal que posea conocimiento de uno o mas idiomas
extranjeros, debido a la exigencia Técnico Operacional que exige la carrera Aeronautica,
resultado de lo cual, existe la posibilidad de becar personal de las diferentes

especialidades a realizar cursos en el exterior.

Se realiz6 propuestas de un Plan de Marketing para la Escuela de Idiomas de la Fuerza
Aérea Boliviana, con la intencion de mejorar la imagen de la Escuela de Idiomas, asi

también mejorar la calidad académica y captar un mayor numero de estudiantes.

3 Revista aeronautica, 2010
4 José Coca, 2015
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Fuente: Google, 2020.

También se podra mejorar la imagen corporativa de la Escuela de Idiomas de la Fuerza
Aérea Boliviana., logrando asi un mayor posicionamiento y poder competir con Centros

de ensefanza ya conocidos por la poblacion de Cochabamba.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.

1.2.1. Descripcion del problema.

En una sociedad tan cambiante los seres humanos cada dia son mas exigentes en el
entorno que los rodea, es por esa razdn que cada dia existen nuevas tendencias en todos
los ambitos de la vida, como la forma de buscar una buena preparacién en base a un

Instituto que les brinde una buena ensefianza de Idiomas.

Actualmente la Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea Boliviana, cuenta con un nivel de
ventas relativamente baja, misma que disminuyo en los ultimos meses, al igual que el
nivel de conocimiento que se tiene acerca del servicio que ofrece en el mercado de

Cochabamba.

La Institucion se encuentra ubicada en la Zona sud de la ciudad de Cochabamba, en la
Av. De la Base Aérea esq. Calle Cap. Garcia, donde brinda servicios de ensefianza y
aprendizaje del idioma Ingles, con el método American Lenguaje Course, dicho método
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es aplicado actualmente en Instituto de Idiomas de Rockland de EE.UU. uno de los mas
reconocidos a Nivel Mundial.

La Escuela de Idiomas presenta dificultades e inconvenientes al prestar sus servicios,
entre los cuales estan la falta de estrategias de marketing. Actualmente la Institucion no
cuenta con una persona especializada en el area de Marketing y RR. PP, que pueda

mostrar los servicios que ofrece a la poblacién en general.

La carencia de estrategias de marketing aumenta significativamente la falta de
conocimiento de la existencia de la Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea Boliviana, en
la poblacién de Cochabamba, lo cual preocupa a la Direcciéon General de Fuerza Aérea

Boliviana .

Para ver la Problematica actual por la que atraviesa la Escuela de Idiomas en la ciudad
de Cochabamba, se realizé un Arbol de Problemas, para identificar los problemas que

presenta al brindar el servicio ensefianza a la poblacion en general.

GRAFICO 2
ARBOL DE PROBLEMAS

Perdida de la imagen

Fuente: Elaboracion Propia 2020.
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Las causas por que pueden suponerse son:

. La Falta de conocimiento de un plan de marketing misma que repercute en el nivel
de ventas de la Institucién, dado que se subestima el potencial de la competencia,
confiando en los afios que tiene en el mercado a nivel nacional y al ser conocida
unicamente por personal militar y unidades operativas de la Fuerza Aérea Boliviana, no
pudiendo hacer frente a centros con mayor trayectoria de nuestro medio, la localizacion
en una zona no comercial de la Escuela, el desinterés de los consumidores (poblacion

en general).

Los efectos que conlleva el problema son:

o Disminucion de clientes, falta de inversion para la implementacion de un plan de
marketing, pérdida de la imagen corporativa que distingue a la institucion respecto a sus
competidores en el mercado, desinterés de los consumidores resultado de la poca accion
de Marketing.

La ausencia de comunicacion continua entre la escuela y la poblacién (no existen medios
tales como: correo electronico, pagina web) lo cual produce la baja rentabilidad de

ingresos de la escuela.

Mediante la técnica del arbol de problemas se pudo identificar que la Escuela de Idiomas
de la Fuerza Aérea Boliviana, tiene deficiencias participando en el mercado de
Cochabamba, una de las causas es la deficiencia de marketing, razén por la cual la
Escuela no se ha logrado un posicionamiento a nivel departamental en comparacion con

otros institutos del medio.

1.2.2. Formulacion del Problema.

¢De qué manera una propuesta de plan de marketing podria incrementar el numero de
estudiantes y mejorar la imagen en la Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea en
Cochabamba?.



1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

1.3.1. Objetivo General.

Disefar un plan de marketing que permita desarrollar estrategias para la mejora
de la Imagen de la Escuela de Idiomas en la ciudad de Cochabamba,
incrementando la cantidad del alumnado y su participacién en el mercado.

1.3.2. Objetivos especificos.

° Identificar la situacidon comercial actual de la Institucion, en relacion al servicio

de ensefanza de idiomas.

. Realizar una investigacion de mercado que permita develar la preferencia y

consumo de la poblaciéon cochabambina con respecto a Institutos de Idiomas.

. Establecer una propuesta con las acciones comerciales mas eficientes del
marketing para la Escuela de Idiomas FAB-CBBA. Para una mayor
participacion en el mercado de la provincia de Cercado de la Ciudad de

Cochabamba.

. Elaborar el presupuesto que permita evaluar la correcta implementacion del

plan de marketing.

1.4. JUSTIFICACION DEL PROYECTO.

Actualmente la EIFAB., no cuenta con un Plan de Marketing que permita dirigir y coordinar
todas las actividades relacionadas al marketing, a fin de que la Institucidn mejore su

imagen competitiva en el medio.

La EIFAB. ha ido adquiriendo en su trayectoria un pequeno porcentaje de participacion

en la ciudad de Cochabamba, sin embargo, la incursion de instituciones competidoras de

mayor poderio economico y centros de ensefianza online, ha generado que el mercado

objetivo, al cual va dirigida el servicio de la escuela se distribuya entre los competidores
7-88



existentes , generando de esta manera que la participacion de mercado se vaya
reduciendo paulatinamente durante los ultimos meses tal como se muestra en las tablas
3 y 4, mismos que corresponden al ingreso por mensualidades y material didactico qué

se tuvo en la escuela.

Por lo anterior expuesto, se considera muy necesario contar con un plan de marketing
estratégico que permita disefiar las estrategias correspondientes, a fin de lograr un
crecimiento en la participacion de mercado del servicio que ofrece la EIFAB, y la
extension de su mercado en la ciudad de Cochabamba.

1.5 DELIMITACION DEL ESTUDIO.

1.5.1. Delimitaciéon Espacial o geografica.

Las Propuestas de un plan de marketing para la Escuela de Idiomas FAB-CBBA. Se
llevara a cabo en la provincia Cercado de la ciudad de Cochabamba, dicha escuela se
encuentra situada en la Av. de la Fuerza Aérea, esq. Calle Cap. Luis Garcia, Zona Sud,
con proyeccion a ser replicada a Nivel Nacional.

1.5.2. Delimitacion Temporal.

El presente trabajo de investigacion, el mismo se inicio en octubre del 2019, y se pretende
concluir en el mes de Octubre del presente afo, de acuerdo al cronograma propuesto
tomando en cuenta los flyers y oportunidad de acceso a la informacion.
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CAPITULOII

MARCO REFERENCIAL

2.1. REFERENCIA INSTITUCIONAL DE LA ESCUELA DE IDIOMAS.

2.1.1. Resena historica.

La Escuela de Idiomas fue creada en fecha 02 de diciembre de 1999, segun orden del
dia de la FAB N.° 103/99, cuenta con resolucion ministerial N.°© 331/08(235/98), a través
de la cual faculta la ensefianza en los niveles de Capacitacion, Técnico Medio y Técnico
superior (Revista aeronautica, 2010).

Esta Institucion surgio como el producto final de una necesidad latente en la Fuerza Aérea
Boliviana que requeria de una institucion que buscara la sabiduria en el conocimiento de
Inglés, tanto para personal militar de la FAB, asi como personal Civil, ya que para el ser
humano basado en una instruccion que fortaleciera no solo la parte académica del
individuo sino también sus valores y principios, con el fin de desarrollar seres humanos

integrales para el progreso en Cochabamba (José Coca, 2015)

Cabe resaltar que la escuela de Idiomas, debido al arduo trabajo que tuvo el personal
dependiente de esta gran unidad, fue creciendo sustancialmente fruto de ese trabajo en
equipo se cuenta con 6 regionales en el territorio Nacional, como ser: Regional El Alto,
La Paz, Cochabamba, Santa Cruz, Trinidad y Cobija.

2.1.2. Ubicacién de la empresa.

La Escuela de Idiomas FAB.- Cochabamba, se encuentra ubicada en la Av. De la Fuerza
Aérea esquina Cap. Garcia, (inmediaciones Base Aérea), al lado de la Unidad Educativa
de la FAB. (UEFAB). ANEXO N° 1.

Dichas instalaciones son propiamente de la Fuerza Aérea, debido a que es una Institucion
en beneficio de la Institucion Militar y Sociedad Civil, realizo su apertura también a la
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poblacion en General, con un total de 240 alumnos en el mes de febrero del presente

ano.

Imagen 1

Ubicacioén de la Escuela de Idiomas de la FAB.

Q™ e '
Escuelaldejldiomas’ .'7'.._'?
dellalFuerzarAerea Sl

-
Unidad EQJ‘{:ativa
dellalEuerza¥Aerea

y-“.

Fuente: Google Maps.
Imagen 2

Ubicacion de la Escuela de Idiomas (FRONTIS SUCURSAL CBBA.)

Fuente: Google Maps.
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Imagen 3

Instalaciones de la Escuela de Idiomas (calle Cap. Garcia)

Fuente: Google Maps.

Para conocer mas sobre la Escuela de Idiomas, a continuacion, presentamos algunos
acapites, en forma de preguntas mas comunes, que se hace la poblacion de cuanto desea

conocer, sobre una Escuela de Idiomas y los servicios que ofrece.
2.1.3. ¢Qué busca conseguir como Instituciéon?

La Escuela de Idiomas tiene como objetivo darse a conocer ante la poblacién en general

con servicio de calidad tanto a nivel departamental como a nivel nacional.

Lograr ser de preferencia de personas debido a los servicios que se ofrece, el método de

ensefanza que se implementa como es el ALC. (American Lenguaje Course).
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2.1.4.

Organigrama General de la EIFAB — CBBA.

Grafico 3

Organigrama de la EIFAB-CBBA.

DIRECTOR EIFAB. - CBBA.

AYUDANTE DE ORDENES

SUBOFICIAL DE COMANDO

JEFE DE PERSONAL SECRETARIA

JEFE SECC. JEFE SECC. ERESEEL 6 JEFE SECC.
EVALUACION INSTRUCCION ADMINLTRACON SERVICIOS
FINANCIERA

Fuente: Cuadro del Organigrama General de la Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea

2.1.5.

Actualmente la institucion cuenta con alumnos postulantes a distintas carreras, tanto de

universidades como Institutos de formacion militar, vale decir que esta dirigido a la

Boliviana -CBBA.

¢ Quiénes son sus clientes?

poblacién en general con deseos de aprender el idioma de inglés.

2.1.6.

La EIFAB., cuenta con una amplia gama de tarifas promocionales dirigidas a sus clientes,
descuentos a personal de las FF.AA. y POLICIA NACIONAL, etc. Segun el detalle la

¢ Cuales son las tarifas que ofrece la EIFAB?

siguiente tabla:
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Tabla 2

Tarifa de pensiones gestiéon 2018 EIFAB —CBBA.

Personal Civil @ —-- 198 Bs. 75 Bs. 273 Bs.
Personal Militar 70% 92.40 Bs. 75 Bs. 167.40 Bs.
Famili

p:’;;'f;:::: 70% 92.40 Bs. 75Bs.  167.40 Bs.
Earmit

s:;";;:'f;;zo 50% 99 Bs. 75 Bs. 174 Bs.
Voluntarios SAR-

Al EFAB

Ex”':rfr:nlis ’ 30% 138.60 Bs. 75Bs.  213.60 Bs.
UEFAB.

Personal FF.AA. Y 20% 158.40 Bs. 75Bs.  233.40 Bs.

Policia Nacional

Fuente: Elaboracion Propia, de acuerdo a tarifas establecidas de la Direccion General,
2020.

2.1.7. ¢Cuales son los cursos que ofrece la EIFAB.?

Los cursos que ofrece la EIFAB. son los siguientes:

> Ingles General (GEC.) — Ingles avanzado (AEC.)

> Instructor de Inglés (BEIC.)

> Fraseologia de vuelo en Ingles (EFP.)

> Actualizacion docente

2.1.8. ¢Cuales son las ventajas de estudiar en la EIFAB.?

Las ventajas son las siguientes:
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> Costo mensual = 293,00 Bs.

> 24 libros = Técnico Medio.

> 34 libros = Técnico Superior.

> Preparacion para becas al exterior.

> Instructores preparados.

> Seriedad y responsabilidad garantizada.

2.1.9. ¢Cual es la modalidad de ensefanza?
La modalidad de ensefianza de la EIFAB. son las siguientes:

> Curso Regular (2 horas por dia)

Esta modalidad tiene una duracidn de 20 dias calendario (lunes a viernes), 40 Horas de

carga horaria, el alumno acaba un libro en 1 mes aproximadamente.

> Curso Acelerado (3 horas por dia)

Esta modalidad tiene una duracion de 15 dias calendario, 40 Horas de carga horaria, el

alumno acaba un libro en 15 dias.

> Curso Intensivo (5:30 horas por dia)

Esta modalidad tiene una duracion de 10 dias calendario, 40 Horas de carga horaria, el
alumno acaba un libro en 10 dias. Esta modalidad es la mas preferida por los alumnos
debido al tiempo de estudio del método de Ingles General es 1 afio.

Debido a las diversas ventajas que tiene la EIFAB., se ve por conveniente realizar un
analisis DAFO. para detectar las fortalezas y debilidades, asi como también las
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oportunidades y amenazas que se presenta en el medio externo y que afectan

directamente a la institucion como tal.

Grafico 4

DAFO.

OPORTUNIDADES

I

ensefanz

alumnos.

similares servicios
persona tenga este tipo d

01. Accesos limitados a
recursos financieros
02. Implementacién deun
método americano de Ingles
03. Aplicacién de exdmenes
con certificacién Nacional
Al.Ingreso de Institutos con
A2.Deserciéon de personal de
A3. Factores econémicos
sociales, que impiden que un

FORTALEZAS

F1. Cuenta con personal de Instructores
preparados en EEUU (Rockland) en el F1,03 F1; A3
area de ensefianza de ingles

F2. Preparaci6n para ingreso a la
Universidad e Institutos Militares, para F2; 02 F2; A3
becas al exterior y cursos INAC.

F3. Método Americano utilizado en
Diferentes Institutos de ensefianza de F3;02 F3;01
Idiomas a nivel mundial.

D1. No existe una persona encargada en
el drea de Marketing.

D1;01

Estrategias para reducir las

D2. Infraestructura deficiente y limitada. | D2; 01 o
debilidades y amenazas

D3. Desconocimiento de la tecnologia
para una comunicacion eficaz con el D3;02
cliente.

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
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2.1.10. Cruce del analisis DAFO. de la Escuela de Idiomas

Fortalezas y Oportunidades

F1; O3

Al contar con instructores preparados en San Antonio, Texas LACKLAND “Defense
Lenguaje Institute”, La escuela de Idiomas esta certificada para la aplicacion de

examenes con Certificacion Nacional.

F2; 02

La Escuela de Idiomas, es una institucion para la preparacion de ingreso a la Universidad
e Institutos Militares, becas y cursos de INAC. (Instituto Nacional de Aeronautica Civil),

ya que la Institucion cuenta con un método americano de Ingles.

F3; 02

Gracias a que la Institucion es dependiente del Ministerio de Defensa, se pudo realizar la
adquisicién del método americano ALC. (American Lenguaje Course), dicho método es

implementado actualmente en la Escuela de Idiomas.

Fortalezas y Amenazas.

F1; A3

Si bien la Escuela de Idiomas cuenta con personal de instructores preparados en el
exterior, muchas veces el factor econémico y social impide que la sociedad pueda erogar

un gasto adicional en la educacion de sus hijos y hasta una preparacion personal.

F2; A3

El factor econdmico puede tener mucha importancia en la preparacion y superacion de

una persona que desee adquirir este tipo de ensefanza.
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F3; O1

Son muchisimos los Institutos que ofrecen similares servicios al igual que la Escuela de
Idiomas, pero también cabe resaltar que la EIFAB, es la unica que cuenta con método

americano.

Debilidades y Oportunidades.

D1; O1

Los recursos financieros que dispone la Escuela de Idiomas, no son suficientes para la

contratacion de una persona encargada en el area de marketing.

D2; O1

El financiamiento que brinda la Direccion General a la Escuela de Idiomas Cochabamba
es condicionado debido a la cantidad de alumnado que tiene la regional, gracias a esta

situacion se cuenta con una infraestructura deficiente y limitada.

D3; 02

La implementacién de un buen método de inglés en la Escuela de Idiomas es vana, ya
que no existe una herramienta de marketing que permita una comunicacién eficaz entre

la poblacion en general y la EIFAB.

La matriz DAFO es una herramienta de gran utilidad, ya que nos permitié entender la
situacion actual de la institucion, ademas de conocer el potencial de la institucidon como

tal, y poder planificar un plan de marketing adecuado para la EIFAB.
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CAPITULO 1l

MARCO TEORICO CONCEPTUAL

3.1. MARKETING.
Para el desarrollo de este proyecto, se ha tenido en cuenta algunos conceptos teoricos,
que permiten al lector contextualizarse sobre la importancia de realizar un plan de

mercadeo para la satisfaccién de necesidades y servicios educativos.

Toda empresa debe tener una mentalidad orientada hacia el mercado, a la
satisfaccion de las necesidades y deseos, del consumidor, por eso la planeacion
del marketing debe ser un factor para la toma de decisiones de una empresa. “El
marketing es un proceso social, orientado hacia la satisfaccion de las necesidades
y deseos de individuos u organizaciones para la creacion y el intercambio
voluntario y competitivos de productos y servicios generadores de utilidades.®

El marketing es una herramienta propia de las economias de mercado es el
conjunto de técnicas y estrategias a aplicar a través de las cuales se logra la
satisfaccion de las necesidades y requerimientos de los clientes y los
consumidores.®

La American Marketing Association (A.M.A.), nos puede aclarar un poco mas lo
que es el marketing “una actividad y un conjunto de instituciones y procesos para
crear, comunicar, entregar y el intercambio de ofertas que tiene valor para los
clientes, socios y la sociedad en general.”.

En esencia podemos observar una idea mas clara en cuanto a marketing se refiere,
siendo una mentalidad establecida en la Institucion en cuanto a la toma de decisiones en

la satisfaccion de la poblacién en general.

3.2. PLAN DE MARKETING.

Un plan de marketing es un documento en formato texto o esquematico donde se recogen
todos los estudios de mercado realizados por la empresa, los objetivos de marketing a

conseguir a implementar y la planificacién a seguir.

5 Fundamentos de Marketing, Philip Kotler. 2006.
6 Marketing : Introduccion, Concepto, Evolucion, Definiciones vy tipos. 2008.
” American Marketing Association. 2013.
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Un plan de marketing es el principal instrumento para poder dirigir y coordinar los
esfuerzos de marketing en la pequefia, mediana y gran empresa mediante un
documento escrito con un contenido sistematizado y estructurado que define
claramente los campos de responsabilidad y establece procedimientos de control.®

El plan de marketing nos permite saber todas las actividades a realizar, el como se va a
alcanzar, los recursos que se van a emplear, el cronograma de las actividades que se
van a implementar en un determinado tiempo y los métodos de control que se van a

emplear para lograr los objetivos que se permite alcanzar.

3.3. MARKETING ESTRATEGICO.

El marketing estratégico viene caracterizado por el analisis y comprension del mercado a
fin de identificar las oportunidades que permiten a la Institucion satisfacer las necesidades
y deseos de la poblacion. El éxito de una institucion depende en gran parte de
comprender en qué medida y de qué forma afecta los cambios del entorno, desarrollando

las estrategias mas adecuadas para aprovechar al maximo esos cambios.

El Marketing Estratégico implica el analisis detallado de la situacién actual de las
ofertas de la empresa y una comprension de las necesidades del mercado con el
objetivo de detectar amenazas y oportunidades que combinados con los recursos
y capacidades ¢ que cuenta la empresa permitira definir una ventaja competitiva.®

Una de las caracteristicas, mas utiles e importantes del marketing consiste en poder
planificar con bastante garantia el éxito de nuestra Instituciéon basandonos por ello en las

respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado.

Una definicibn mas propia para el marketing estratégico es: “la correcta
identificacion de la oportunidad del mercado como la base para la planeacion del
marketing y crecimiento del negocio, a diferencia del marketing que enfatiza las
necesidades y deseos del consumidor, el marketing estratégico enfatiza a los
consumidores y a los competidores. (Muiiz Gonzales, 2014).

El marketing estratégico orienta la empresa hacia oportunidades economicas atractivas

en funcidn de sus capacidades, recursos y el entorno competitivo y que ofrecen un

8 Sainz de Vicufia Ancin, 2011.
® Millan Campos & Molina Collado, 2013
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potencial de crecimiento y rentabilidad. Ademas, otra funcion del marketing estratégico
es estudiar y analizar la evolucion del mercado identificando los productos, mercado
actual y/o potencial, tiene como funcion guiar a la empresa en el proceso de adopciéon de

las estrategias de marketing que han de permitir conseguir sus objetivos.

El marketing Estratégico viene caracterizado por el analisis y comprension del
mercado a fin de identificar las oportunidades que permitan a la empresa satisfacer
las necesidades y deseos de los consumidores mejor y mas eficientemente que la
competencia”, de tal manera la correcta identificacion de las oportunidades del
mercado permite enfatizar en los consumidores para direccionar la estrategia de
marketing para alcanzar los objetivos trazados por la empresa.'®

3.4. MARKETING DIGITAL.

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo
en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo on-line son limitadas y traducidas

a un nuevo mundo, el mundo online.

El marketing digital se traduce en las acciones de marketing (estratégico
econdmico y operativo) adaptados a medios digitales con el fin de obtener en estos
canales, la misma eficiencia y la eficacia de la comercializacion tradicional y al
mismo tiempo mejorar los efectos de la comercializacion tradicional. En su
funcionamiento, normalmente se utilizan los canales y herramientas de medios
digitales. (Arias, 2014).

En el ambito digital aparecen nuevas herramientas como la inmediatez, las nuevas redes
que surgen dia a dia, y la posibilidad de mediciones reales de cada una de las estrategias

empleadas.
3.5. MERCADO.
Etimologicamente viene del latin (Mercatus), que significa trafico, comercio, negocio.

Tradicionalmente se ha usado el término mercado en relacién con los compradores y

vendedores que desean intercambiar un conjunto de productos o clase de productos

10 José Luis Munera Aleman, 2007
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sustitutos.

El mercado en marketing, esta formado por un conjunto de personas y
organizacion que tienen una necesidad que puede satisfacer a través del uso o del
consumo un producto determinado, que tiene o podria tener el deseo de comprarlo
y que disponen la capacidad adquisitiva para ello.™.

Podemos determinar que el mercado es el lugar donde todos los compradores
(demandantes) reales y potenciales de un producto tienen una determinada necesidad
y/o deseo donde los vendedores (ofertantes) de una empresa puedan satisfacer las
exigencias necesidades que requieren los clientes a través del proceso de intercambio.

3.6. MERCADO META.

Basicamente, la definicion de mercado meta es el grupo de clientes al que la marca capta,
asimismo este es necesario y que las empresas no suelen tener la capacidad suficiente

para poder atender toda la demanda.

Resulta primordial e importante conocer las caracteristicas del segmento al que
estara dirigido, partiendo de una seleccion y estudio de las primordiales personas
con el proposito de entender mejor su comportamiento y expectativas “Esta
informacion indispensable es utilizada por los mercado logos para identificar
consumidores potenciales que tienen necesidades y deseos similares, quienes son
llamados y catalogados como mercado meta siendo este un grupo al cual la
compafiia decide servir.'?

El mercado meta debe estar bien definido describiendo sus principales caracteristicas
para que la empresa tenga en claro quiénes son sus demandantes y a través de la misma

desarrollar una oferta de mercado.

3.7. INVESTIGACION DE MERCADO.

La Investigacion de Mercado es la identificacion, analisis, difusion y uso sistematico y
objetivo de la informacién con el propésito de mejorar la toma decisiones con la

" Rodriguez Ardura, 201
12 Principles of Marketing, Philip Kotler, Gary Armstrong, 2004
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identificacion y solucidon de problemas y oportunidades, por lo consiguiente:

La segmentacion de mercado es la funcion que conecta al consumidor, al cliente y al
publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir
las oportunidades y los problemas del marketing para generar, perfeccionar y evaluar las
acciones del marketing para monitorear el desempefio y mejorar su comprension como

un proceso.

La investigacion de mercado ademas especifica la informacion que se requiere
para analizar todos esos temas, disefian las técnicas para recabar la informacion,
dirige y aplica el proceso de recopilacion de datos, analizan los resultados y
comunica los hallazgos y aplicaciones’® (Malhotra, 2008).

La esencia de la investigacién de mercado es obtener datos e informacién para la toma
de decisiones mas acertadas dentro de un ambiente competitivo en un mercado, siendo
la mejor manera de poder conocer a los consumidores y clientes a través de una

herramienta muy importante para la toma de decisiones.

3.8. SEGMENTACION DE MERCADO.

La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado en varios
grupos mas pequefios e internamente homogéneos conociendo realmente a los

consumidores.

Lo ha definido como un proceso donde los mercados logos identifican y analizan
perfiles de los diferentes grupos de consumidores. Los cuales deben ser bien
definidos para que al estudiarlos se pueden obtener informacion suficiente acerca
de preferencias y requisiciones respecto a los distintos productos para crear un
marketing adecuado y sus necesidades.'

La segmentacion de mercado divide un mercado en segmentos mas pequenos de
compradores de tienen diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos que

requieren de estrategias o mezclas de marketing diferenciadas.

'3 Investigacion de Mercados, Naresh K. Malhotra, 2008
'4 Direccion de Marketing, Philip Kotler.
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Las segmentaciones un proceso de division del mercado en subgrupo
homogéneos, con el fin de llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada para
cada uno de ellos, que permita satisfacer de forma mas efectiva sus necesidades
y alcanza los objetivos de la empresa, (Cebrian Abellan, 2008).

En sintesis, la segmentacion del mercado se puede definir como, el proceso mediante el
cual, se subdivide un mercado en subconjuntos de clientes de acuerdo a ciertas
caracteristicas, el proposito de la segmentaciéon del mercado es lograr una ventaja

competitiva a través de la division del mercado.

3.9. ESTRATEGIAS DE MARKETING.

El disefio de las estrategias de marketing es uno de los principales aspectos a trabajar
dentro del marketing. Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los

objetivos comerciales de nuestra institucion.

Las estrategias comerciales consisten en acciones que se llevan a cabo para
alcanzar determinados objetivos relacionados con el marketing, para lo cual
debemos conocer nuestro publico objetivo y la competencia la estrategia de
marketing definen como se va a conseguir los objetivos comerciales de la
empresa, identificando para ello o priorizando los productos de mayor potencial y
rentabilidad.'®

Las estrategias de marketing se basan en el analisis de los consumidores, competidores
y otras fuerzas del entorno, las estrategias se pueden integrar a la estrategia general de

la empresa y asi formar una estrategia integrada empresarial.

Podemos decir que las estrategias de mercadotecnia son las acciones que se llevan a
cabo para alcanzar determinados objetivos que se propone la empresa, tales como dar a

conocer el producto, aumentar las ventas o lograr una mayor participacion en el mercado.

3.10. MARCA.

La marca tiene que ver sobre lo que la gente dice piensa sobre un producto o servicio,

tiene que ver mas con lo intangible con lo que representa.

15 Espinoza, 2006
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Cabe concebir las marcas como:

Titulos de propiedad de una empresa juridica que permiten el derecho exclusivo a
utilizar una serie de signos entre los que se incluye su nombre, simbolo, disefios o
combinaciones de los mismos para identificar bienes y servicios en el mercado
respaldando los atributos funcionales de los mismos y los beneficios que se van
diferenciandolos de los competidores.'®

La principal caracteristica de una marca es su caracter distintivo, que el consumidor
identifique y sea capaz de diferenciar el producto y/o servicio de otro similar en el

mercado.

3.11. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO.

Debemos de ver el posicionamiento desde dos puntos de vista del marketing el que la
empresa juega este papel y del Neuromarketing que igual implica a la empresa, pero ya
con la participacidon del cliente como primer participante; cabe resaltar que el
Neuromarketing involucra todo el campo del marketing por congruente que resulte una

misma experiencia aplicada.

Desde el punto de vista del Neuromarketing, la empresa define un posicionamiento
(deseado), donde este se complementa con el posicionamiento que el cliente
(crea) ubicandolo dentro de su mente, ademas el posicionamiento es influenciado
en la mente del consumidor , a través de lo que tenga que hacer la empresa y la
competencia que también tiene participacion, por lo tanto el posicionamiento es la
imagen mental que cada consumidor tiene del producto , creado por las emociones
percepciones , recuerdos y motivaciones ante la realidad."”

El posicionamiento es parte fundamental de las estrategias de marca y se
desarrolla atreves de diversas etapas.'®

Definiéndolo de manera tradicional, el posicionamiento es el lugar que ocupa el producto
en la mente del consumidor o cliente actual como potencial, por o que segun esta
perspectiva el posicionamiento lo genera el cliente asociandolos con sus momentos y no

lo genera la empresa, pero debe ser uno de los objetivos si no es que uno de los mas

'8 Garcia, 2005
7 Neuromarketing: Neuroeconomia y Negocios, Néstor P. Braidot, 2005
'8 Esencia del Marketing, Carlos Gomez Palacio, 2014
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importantes, la mente del cliente.

3.12. PRESUPUESTO DE MARKETING.

El presupuesto es la cantidad de dinero que se espera utilizar para la realizacién, de las
diferentes actividades, es decir, la asignacidn de recursos a actividades especificas.

Es la traduccion del programa de accion definido en un compromiso de gasto
suficiente para alcanzar, ademas de unos volumenes de venta, una determinada
cuota de mercado y de rentabilidad esperada.'?

Por lo tanto, el presupuesto es la parte final de un plan de marketing y se encuentra en
todas las decisiones operativas de las estrategias llevadas a cabo.

3.13. IMAGEN.

Existe gran cantidad de expresiones relacionadas con la imagen y su uso puede ser

publico como ser a través de los medios de comunicacion o dentro del ambito individual.

Es una representacion visual, que manifiesta la apariencia visual de un objeto real
o imaginario, aunque el termino suele entenderse como sinonimo de
representacion visual, también se aplica como extension para otros tipos de
percepcion, como imagenes auditivas. olfativas, tactiles, sinestesias, etc.?°

Por lo tanto, el concepto de imagen permite describir a la figura, representacion,

semejanza de una determinada cosa.

3.14. IMAGEN CORPORATIVA.

La imagen corporativa de una empresa es la imagen que el publico tiene de esa entidad.
Por un lado, son las ideas, sensaciones y prejuicios que tenemos antes de conocer los
servicios o productos de una marca. Por otro: las experiencias y juicios que adquirimos

después de conocerlos.

19 Principios de marketing, Agueda Esteban Talaya, 2008
20 Escuela Superior Politécnica del Litoral - Ecuador, 2013
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La imagen corporativa o la imagen de marca, es el conjunto de creencias,
actitudes y percepciones que tienen los publicos sobre una empresa o
marca. Es decir, es la forma en que ese publico interpreta el conjunto de
sefales procedentes de los productos, servicios y comunicaciones,
emitidas por la marca.

Por lo tanto, La imagen corporativa es el reflejo de cdémo es una empresa, de su
personalidad, sus valores y emociones, con los que los clientes pueden sentirse

identificados.

3.15. INVESTIGACION DE MERCADO.

Se puede definir como la recopilacion y el analisis de informacién, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistematica o expresa, para
poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo.

La recopilacion sistematica, el registro y el analisis de los datos acerca de los
problemas relacionados con el mercado de bienes y servicios.?’

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacidn necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes

y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

2! American Marketing Association, 2013
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CAPITULO IV

DISENO METODOLOGICO

41. ENFOQUE DE INVESTIGACION.

La presente investigacion es de naturaleza mixta, tiene caracteristicas cualitativas y

cuantitativas:

Es cualitativo porque implica hacer una revisién de contenidos o informacion ya existente,
no son susceptibles de medicion, sino de analisis, en este caso se utilizé la entrevista, la
cual fue aplicada al director de la escuela, donde se recopilo la informacion necesaria

sobre la escuela y la administracion de la misma.

El enfoque es cuantitativo, porque se procede a medir las variables de estudio por ello se
usa la estadistica y técnicas de recoleccién de informacién como la encuesta, para
posteriormente realizar una cuantificacion de los datos obtenidos e inferir y aplicar estos
datos en beneficio de la investigacion.

4.2. TIPO DE INVESTIGACION.

Exploratorio porque se pretende obtener una vision general de tipo aproximativo,
respecto a una determinada realidad, es decir, proporciona la informacion necesaria para
aproximarse al fenobmeno con mayor conocimiento en un estudio posterior, en la
investigacion propiamente dicha, idealmente toda investigacion deberia incluir una fase

exploratoria.

Descriptivo, la investigacion es la que se utilizara, para describir la realidad de

situaciones, eventos, personas, grupos.

Explicativo, la investigacion de tipo explicativo ya no solo describira el problema o
fendbmeno sino que se acercara y buscara explicar las causas que originaron la situacion

analizada.
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4.3. METODO DE INVESTIGACION A UTILIZARSE.

El método cientifico aplicado en el caso es deductivo, porque va de lo general a lo
particular.

4.4, TECNICAS DE INVESTIGACION.

Las técnicas de investigacion utilizadas en el estudio son: la entrevista y la encuesta.
Mediante la entrevista al director de la EIFAB. Se busca recopilar la informacion para
conocer la situacion actual de la escuela. A través de la encuesta y los grupos focales se
obtiene la informacién relacionada con los objetivos de la investigacion, aprovechando
para ello la opinion y vision que tienen los encuestados relacionados con el tema de la

investigacion en cuestion.

4.4.1. Entrevista.

Se conoce como entrevista la conversacion o conferencia que sostienen dos o mas
personas que se encuentran en el rol de entrevistador y entrevistado con la finalidad de
obtener el primero determinada informacién sobre un asunto o tema que pueda
proporcionarle el segundo. Se pretende aprovechar este método debido a que se tiene
acceso a personal conocedores de la trayectoria de la Escuela de Idiomas de la Fuerza
Aérea Boliviana.

4.4.2. Encuestas.

La encuesta mas conocida como una técnica de recoleccién de informacion aplicada por
medio de un cuestionario para recoger las actitudes, opiniones u otros datos de una
poblacién sobre diversos temas de interés, asimismo , (Mdnica Geiber, 2009), afirma que
‘las encuestas son aplicadas a una muestra de la poblacion objeto de estudio , con el fin
de inferir y concluir con respecto a la poblacion completa”, los instrumentos o
herramientas a utilizar para la recoleccidon de informacion seran a través de encuentros
directos con la poblacion mismas que se realizaron en plazas , Institutos, centros de

abasto y lugares concurridos por la poblacién en general.
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4.5. INSTRUMENTOS DE MEDICION APLICADOS.

4.51. Cuestionario.

Un cuestionario es aquel que plantea una serie de preguntas para extraer determinada

informacion de un grupo de personas.

El cuestionario permite recolectar informacion y datos para su tabulacién, clasificacion,

descripcion y analisis en un estudio o investigacion.

4.5.2. Sistematizacion (Encuestas).

Para la sistematizacion e interpretacion de toda la informacion que se pudo obtener con
el levantamiento de las encuestas que se realizaron durante la investigacion de mercado,
se utilizo la aplicacion de hojas de calculo Excel, misma encuesta se la realizo en plazas,
institutos, centros de abasto y lugares concurridos por la poblacion en general, se
procedi6 a la recopilacion de datos para la elaboracién de un plan de marketing adecuado
para la Escuela de Idiomas.

4.5.3. Analisis de datos.

Una vez que hemos recopilado los datos por medio del instrumento que hemos disefiado
se realizara la cuantificacion y el tratamiento estadistico que nos permitira llegar a las

conclusiones en relacion a la hipotesis que planteamos.

4.5.4. Guia de entrevista.

Guia de entrevista: es una conversacion donde entran en contacto dos personas , este
contacto debe al menos ser consciente para el entrevistador y abarca tanto relaciones
verbales como no verbales, no es un encuentro entre iguales ya que esta basada en la
distincion de roles entre dos participantes; uno sobre el que pesa la mayor

responsabilidad al conducir la entrevista, (entrevistador) y el entrevistado.
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4.6. FUENTES DE INFORMACION.

4.6.1. Fuente Primaria.

Fuente Primaria, son aquellos recursos informativos compuestos por datos escritos
orales ,informales ,formales, fisicos o multimedia ,dtiles para llevar a cabo una
investigacion misma se realizara observaciones, entrevista y la encuesta a personas que
circundan por alrededores de la EIFAB.-CBBA. Donde se podra adquirir toda la

informacion necesaria para el estudio de marketing. .

4.6.2. Fuente Secundaria.

Fuente Secundaria, tienen como principio recopilar, resumir y reorganizar informacion
contenida en las fuentes primarias. Fueron creadas para facilitar el proceso de consulta,
agilizando el acceso un mayor numero de fuentes en un menor tiempo. Se utilizara
fuentes secundarias como datos del INE, libros para el marco tedrico , internet y otros
para llevar adelante el proyecto.

4.7. DISENO EXPERIMENTAL UTILIZADO.

El disefio de la investigacion es no experimental, porque la informacion obtenida y el
contexto no ha sido manipuladas, lo cual ocurre en el caso de la investigacion

experimental.

4.8. POBLACION.

La poblacion son los clientes potenciales de la escuela que viven en la ciudad de
Cochabamba.

Segun el ultimo censo de poblacién y vivienda realizado por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE, 2012) se identificd la poblacion para la presente investigacion de la

siguiente forma.
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4.9. SELECCION DE MUESTRA.

Se considera la muestra a todas aquellas personas hombres y mujeres mayores de 18 a
40 ainos de edad porque a partir de esa edad son las personas que necesitan y tienen el
poder de decision para adquirir un servicio de ensefanza de Inglés, una razdn
fundamental de estudiar Inglés a partir de esta edad ya que es muy importante a la hora
de encontrar trabajo, el inglés brinda la posibilidad de un mejor puesto de trabajo, las
oportunidades de trabajo se multiplican en cuanto una persona domina a la perfeccidn
este idioma, no importante cual sea el area, el inglés siempre dara ventajas a la hora de
ascender o acceder a un puesto de trabajo, ayudando tal vez a mejorar la situacion laboral
actual.

4.10. CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA.

Una vez que se ha determinado la poblacion, se procede a determinar el tamafio de la
muestra, para tal efecto se recurri6 al tipo de muestreo no probabilistico por conveniencia,
es el caso de la presente investigacion que tiene una poblacion de la provincia Cercado,
Segun el Instituto Nacional de Estadistica INE, son un total de 413.918 personas , mismas
que contribuyen la poblacion a ser investigada de las cuales se vera cuales son las
tendencias y preferencias para la ensefanza de Inglés en el cercado de Cochabamba.

Debido a que la poblacion es finito segun (Laura Fischer de la Vega, 1996) “se le
considera finito cuando el numero de elementos que lo constituye es menor que 500.000,
entonces la poblacion para el calculo respectivo del tamafo de la muestra.

2
ON*p*q
n:

e2(N-1)to2*p*q

Formula de (Laura Fischer de La Vega, 1996, pag. 43), para determinar los tamafnos de
la muestra.
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Donde:

O = Nivel de confianza 0 =1,96%
N= Universo o poblacién N=413.918
p= Probabilidad a favor p= 50%
g=Probabilidad en contra g=50%
e=Error de estimacion e=5%
n=tamafno de la muestra n="?

Para el calculo de la muestra de poblacion finita se toman en cuenta los siguientes datos.
Para el nivel de significancia (0 =5%) donde el nivel de confianza sera del 95%(100-

e=95%), con este dato, se obtiene el valor de o0 =1.96.

3.84*413.918 * 0.5 0.5

n =
(0.0025)(413.918 - 1) + (3.84) * 0.5 + 0.5

397361.28

1035.75

n = 384 Personas.
Criterios de Inclusion

La encuesta se realizara a 384 personas, hombres y mujeres con edades comprendidas
entre 18 a 40 afos de edad que sepan leer y escribir y que residan actualmente en la

ciudad de Cochabamba.
Criterios de Exclusion

Las personas que estan fuera de los caracteres anteriormente ya mencionados estan

considerados en los criterios de exclusion.
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CAPIiTULO V

PRESENTACION DE HALLAZGOS, ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS
MISMOS.

5.1. DIAGNOSTICO INTERNO.

Consiste en establecer la identificacion de las areas criticas de la empresa, evaluando el

comportamiento de la organizacion en un periodo determinado.
5.2. DIAGNOSTICO EXTERNO.
5.21. Identificacion del mercado.

A través del estudio correspondiente de mercado se percibié que existen muchas
instituciones que se dedican a esta actividad de ensefianza de idiomas, tomando en
cuenta que este servicio de educacion esta dirigido a personas que oscilan entre las
edades comprendidas entre los 18 a 40 afnos de edad, que sepan leer y escribir y que se
encuentren en la Ciudad de Cochabamba.

La institucion busca ser del gusto y preferencia de su demanda, identificando la evolucion
del mercado en los ultimos afos determinando el area geografica (Cercado -
Cochabamba) el analisis y la poblacion registrada por el Instituto Nacional de Estadistica
(INE.) en el ultimo censo realizado en el 2012 la poblacién de cercado de acuerdo al
margen de estudio alcanza 413.918 personas de los cuales 194.632 son hombres y
219.286 son mujeres.

5.2.2. Resultados de las encuestas elaboradas.

El analisis e interpretacion de los datos obtenidos de la encuesta que se realizé al publico

en general, son los siguientes:

33 -88



5.2.2.1. Género de las personas encuestadas.

Masculino 200 52%

Femenino 184 48%

TOTALES 384 PERSONAS 100 %
Figura 1

GENERO DE LAS PERSONAS
ENCUESTADAS

m Masculino

= Femenino

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e Interpretacion.

El figura muestra la relacion de genero de las personas encuestadas, confirmando asi
que la mayoria de los encuestados son masculinos con un 52% y un 48% femenino
representando 184 y 200 encuestadas respectivamente de una muestra de 384 personas
encuestadas.
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5.2.2.2. Edad de las personas encuestadas.

Figura 2
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Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e Interpretacion.

En la encuesta realizada todas las personas estan comprendidas de 18 afos a 40 afios
de edad tanto hombres y mujeres, a continuacion se grafica las personas que mas

participaron segun sus edades en la recoleccion de datos realizada en la encuesta.

Las personas que tuvieron mayor participacion fueron las personas de 19 afos de edad,
seguidamente las personas de 18 afos de edad y las demas personas encuestadas

proporcionaron informacién en menor proporcion.
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5.2.2.3. Factor mas importante al momento de aprender un idioma.

Promociones 123 32 %
Certificaciones 61 16%
Ubicacion 58 15%
Infraestructura 38 10%
Precio 38 10%
Metodologia 35 9%
Horarios 19 5%
Prestigio 12 3%

TOTALES 384 PERSONAS 100%

Figura 3

FACTORES IMPORTANTES PARA
APRENDER UN IDIOMA PORCENTAJE

3% Promociones
5% Certificaciones
m Ubicacion
m Infraestructura
m Precio
Metodologia

Horarios

Prestigio

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
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Analisis e Interpretacion.

Segun las respuestas que nos proporcionaron los encuestados, 32% de las personas
indican que les atraeria mas las promociones que podria ofrecer una institucion, el 16%
de las personas encuestadas indicaron que la certificacion que ofrece un Instituto seria
muy interesante, seguido de un 15% de las personas que piensan que la ubicacion seria
muy importante , al momento de escoger un lugar para aprender un idioma, el 10% de
las personas que indicaron que la infraestructura llamaria la atencién de alumnos, otro
punto que también tuvo un apoyo del 10% es la del precio del servicio, puesto que debido
a este monto podrian organizar su economiay ver la posibilidad de estudiar y ya contando
con los menores porcentajes el de Prestigio, Horarios y metodologia respectivamente.

5.2.2.4. ;Conoce algun centro o instituto de Idiomas?

SI 238 62%
NO 146 38%
TOTALES 384 PERSONAS 100 %

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

37 - 88



Figura 4

.CONOCE ALGUN CENTRO O
INSTITUTO DE IDIOMAS?

u S|
mNO

Analisis e Interpretacion.

El comportamiento segun las personas encuestadas si conoce algun centro o Instituto de
Idiomas se encuentra dividido entre los que tienen algun conocimiento un 62% y los que
no conocen o no tienen conocimiento un 38% de las personas que manifiestan que si
conocieran un centro que cumpla todas sus exigencias de hecho verian la posibilidad de

aprender un idioma.

5.2.2.5. ; Alguna vez ha realizado algun curso de Idiomas?

SI 238 55%
NO 146 45%
TOTALES 384 PERSONAS 100 %
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Figura 5

¢ALGUNA VEZ HA REALIZADO UN
CURSO DE IDIOMAS?

m S|
mNO

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e Interpretacion.

La opinion de los encuestados acerca de que si alguna vez han realizado un curso de
Idiomas, fue la siguiente un 55% de las personas encuestadas ha realizado un curso de
Idiomas mientras que las demas 45% de las personas encuestadas manifiesta que nunca

realizaron un curso de idiomas.

5.2.2.6. Mencione qué Institutos de Idiomas conoce.

Ninguna 123 38 %
CBA. 61 22%
ldiomas UMSS. 58 14%
Open English 38 12%
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Escuela de Idiomas

Alianza Francesa

Postel
MTC
E-jet

TOTALES

38
35
19
12
5

384 PERSONAS

Figura 6

6%
3%
2%
2%
1%
100%

INSTITUTOS DE IDIOMAS
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Analisis e Interpretacion

Los Institutos o centros mas conocidos en la ciudad de Cochabamba, segun las personas
encuestadas el 38% de las personas encuestadas no conoce ningun instituto de Idiomas,
por el contrario el 22% confirmo su predileccion al Centro Boliviano Americano (CBA.),
seguidamente de la Facultad de Idiomas UMSS., con un 14%, siendo igual de importante
el curso que se promociona en internet Open English con un 12% de personas que
conocen este servicio de ensefanza de inglés, mientras que un 6% de la poblacion
conoce la Escuela de Idiomas de la FAB. Al igual de los centros que son conocidos en
menor proporcion como Postel, Alianza Francesa y E-jet. Estos datos son de mucha
importancia para la Institucion ya que evidencio que el servicio que ofrece la Escuela
cuenta con una demanda muy pobre en un mercado donde se evidencia un gran

asentamiento de Institutos muy reconocidos, en la ciudad de Cochabamba.

5.2.2.7. ; Qué nuevos Idiomas le gustaria aprender?

Ingles 115 30 %
Francés 78 20%
Aleman 57 15%

Portugués 45 12%
Chino Mandarin 40 10%
Quechua 39 10%
Aymara 10 3%
Ninguna 0 0%
TOTALES 384 PERSONAS 100%
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Figura 7

. QUE IDIOMAS LE GUSTARIA
APRENDER?

mIngles

m Frances

mAleman
Portugues
Chino Mandarin
Quechua

= Aymara

Ninguna

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e interpretacion.

De acuerdo a la informacién que obtuvimos en las encuestas de la poblacion pudimos
apreciar que un idiomas que mas o centros mas conocidos en la ciudad de 30% de la
muestra confirma que el idioma preferido para estudiar es el Inglés, el 20% de las
personas encuestadas prefiere estudiar Francés, seguidamente con un 15% por el idioma
de aleman, y con menor porcentaje siguen los idiomas de portugués, Chino Mandarin,
Quechua y Aimara.

Esta informacion recopilada nos es de mucha importancia debido a la alta demanda de

personas que desean estudiar inglés como un idioma extranjero.
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5.2.2.8. ;Cual es el medio de comunicacion por el cual se enteré de la ensefanza

de inglés?

Ninguna 128 33 %
Redes Sociales 61 12%
Television 58 11%
Radio 38 10%
Prensa Escrita 38 10%

Afiches y volantes 35 9%

Revistas 19 8%

Boca a boca 12 7%
TOTALES 384 PERSONAS 100%

Figura 8

¢ MEDIO POR EL CUAL SE ENTERO LA
ENSENANZA DE IDIOMAS?

= Ninguna

m Redes Sociales

m Television

m Radio

m Prensa Escrita
Afiches y volantes

m Revistas

m Boca a boca

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
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Analisis e interpretacion.

Segun las personas encuestadas, cabe resaltar que un gran porcentaje de personas aun
no sabe de institutos de ensefianza de Inglés, ya sea por redes sociales y que poco tienen
conocimiento de esta ensefianza de idiomas debido al poco tiempo que tienen por el
trabajo, de aprender un idioma como por ejemplo el inglés, por otra parte un porcentaje
de 12% de personas encuestadas indica que se enteraron de ensefianza de inglés
mediante redes sociales, ya que hoy en dia esta de moda que una persona se entere de
noticias y demas mediante esta red, ya que esta al alcance de la mano, posteriormente
tenemos un 11% de porcentaje de personas encuestas a la television y como siguientes
con un 10% radio y prensa escrita respectivamente, el 9% indico que habia visto
publicidad mediante volantes y afiches de institutos de idiomas el medio por el cual se
enteraron de la ensefianza de inglés fueron los siguientes medios , un 8% mediante las
revistas y finalmente un 7% de personas encuestadas indicaron que se enteraron de la
ensefanza de idiomas , mediante personas que ya habian realizado el curso o personas

que tenian alguna experiencia acerca de esta ensefianza.

5.2.2.9. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por un mes, por el servicio de ensefanza

de idiomas?

100 — 200 Bs. 163 42 %

200 — 400 Bs. 149 39%

Mas de 400 Bs. 72 19%

TOTALES 384 PERSONAS 100%
Figura 9
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. CUANTO PAGARIA POR EL
SERVICIO?

m 100 - 200 Bs.
=200 - 400 Bs.
= Mas de 400 Bs.

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e interpretacion.

Los resultados muestran que de la mayor parte de las personas encuestadas senalan
que el precio que pagarian por el servicio de ensefanza de idiomas seria de 100 a 200
Bs. Un 42%, Poniendo como parametro que con un buen servicio de ensefianza que
cuente con aulas, laboratorios material de consulta podrian cancelar de 200 a 400 Bs un
39% de las personas encuestadas y por ultimo un 19% de la poblacion estaria dispuesta
a cancelar mas de 400 Bs. Por un servicio personalizado siempre y cuando cumpla con
todas las exigencias y se les pueda otorgar un certificado con valor curricular al concluir

el curso.
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5.2.2.10. ¢ Estaria de acuerdo con la enseiianza tradicional?

Sl 260 68 %

NO 124 32 %

TOTALES 384 PERSONAS 100%
Figura 10

ESTA DE ACUERDO CON LA
ENSENANZA TRADICIONAL

m S|

mNO

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e interpretacion.

Segun las respuestas que nos proporcionaron los encuestados , un 68% de la poblacion
encuestada indican que prefieren la ensefianza tradicional, debido a que la ensenanza
antigua dio mejores resultados que las existentes en la actualidad, y un 32% indicaron

que prefieren la innovacion de la tecnologia conocer métodos de ensefianza actuales.
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5.2.2.11. ; Cual seria la modalidad mas apropiada para usted

Presencial 243 63 %
Semipresencial 112 29%
En Linea 30 8%
TOTALES 384 PERSONAS 100%
Figura 11

MODALIDAD MAS APROPIADA

m Presencial
m Semipresencial

mEnlinea

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
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Analisis e interpretacion.

La opinion de los encuestados acerca de la modalidad mas apropiada al momento de
aprender un idioma fue que el 63% afirma que la educacion presencial es la mas indicada
debido a que una persona debe estar constantemente practicando el idioma y también
podria disipar dudas con el instructor de la materia, el 23% de las personas encuestadas
piensa que podria ser muy buena la modalidad semi-presencial, debido al reducido
tiempo que tienen muchas personas ya sea por trabajo o estudio y una poblacién minima
de un 8% indica que la modalidad en linea seria la mas adecuada, ya que seria una
buena opcion de optimizar el tiempo al poder llevar en curso en linea desde cualquier

punto geografico.

5.2.2.12. ; Qué técnica de ensefnanza te parece la mas adecuada?

Juegos 95 25 %
Videos 88 23%
Presentaciones 72 19%
Con Libros 69 18%
Examenes 60 15%
TOTALES 384 PERSONAS 100%
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Figura 12

TECNICA MAS ADECUADA

m Juegos
mVideos

m Presentaciones
m Con libros

Examenes

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e interpretacion.

Los datos recolectados muestran que el 25% de las personas encuestadas indicaron que
seria una gran técnica el hecho de usar juegos como una manera de aprender un idioma.
Seguidamente el 23% representa a las personas que piensan que el mejor técnica de
aprendizaje es la de utilizar videos, posteriormente con 19% de la poblacién encuestada
indica que las presentaciones, participacion en clases seria la técnica mas adecuada para
aprender un idioma, un 18% piensan que la técnica con el uso de libros, podria decirse
una técnica tradicional, se podria mejorar la ensefianza del idioma, el 15% de las
personas encuestadas se deciden por la técnica del uso de examenes, debido a que
ayudan a verificar cual es el provecho que una persona le saca del idioma que se esta

aprendiendo.
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5.2.2.13. ;Conoce la Escuela de Idiomas de la FAB.?

T oo percamae

NO 204 53 %

Sl 180 47%

TOTALES 384 PERSONAS 100%
Figura 13

¢ CONOCE LA ESCUELA DE IDIOMAS
DE LA FAB?

=NO

m S|

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e interpretacion.

En la encuesta realizada se pudo constatar que un 53% de las personas encuestadas
nunca antes habian escuchado sobre la Escuela de idiomas y un 47% de las personas
indicaron que conocian de la Escuela de Idiomas, muchas de estas personas que
circulaban con mucha frecuencia por la Base Aérea y la EIFAB., tenian algun

conocimiento sobre el servicio que ofrece la Institucion.
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5.2.2.14. ; Qué sugiere para mejorar la ensefianza de idiomas?

oo

Tipo de ensefianza 124 32%
Capacitacion del docente 105 28%
Disponibilidad de medios 78 20%
Espacios de Interaccién 47 12%

Plataforma para estudiantes 30 8%
TOTALES 384 PERSONAS 100%
Figura 14

SUGERENCIAS PARA MEJORAR LA
ENSENANZA DE IDIOMAS

8%

o

Tipo de ensenanza

m Capacidad del docente

m Disponibilidad de medios
Espacios de interaccion

plataforma para estudiantes

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e interpretacion.

Para conocer mas a fondo las preferencias de las personas en cuanto a la eleccion de
algun centro de ensefianza de idiomas, debemos saber cuales son las exigencias del
publico en cuanto a las exigencias, es por esa razén que de la poblacion encuestada se
tuvo un 32% de personas apoyan la idea de un tipo de ensefianza mejorada, un 28% de
las personas prefiere un tener un docente capacitado, el 20% de las personas
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encuestadas desea tener disponibilidad de medios para la ensefianza de idiomas, con un
porcentaje menor el 12% de personas que desean espacios de interaccion y un 8% de
personas que desean una plataforma para estudiantes donde puedan realizar alguna

consulta.

5.2.2.15. ; Qué habilidad es mas importante para usted al momento de aprender un

idioma?

Todos 74 19%
Escribir 63 17%
Entender 63 16%
Gramatica 50 13%
Leer 45 12%
TOTALES 384 PERSONAS 100%
Figura 15
. QUE HABILIDAD ES MAS
IMPORTANTE?
m Hablar
m Todos
= Escribir
Entender
m Gramatica

Leer

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
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Analisis e interpretacion.

Se pudo constatar segun la encuesta realizada, que al momento de estudiar un idioma 'y
al concluir el curso una persona esté en la posibilidad de poder sostener una
conversacion , realizar charlas, exposiciones y demas, gracias a esta informacién se pudo
recabar los siguientes datos: un 23% la habilidad de hablar es mas importante al
momento de concluir el curso, un 19% de las personas encuestadas desean tener todas
las habilidades como ser hablar, escribir, leer, entender y por ultimo tener una buena
gramatica. Con un 17% de la poblacion encuestada piensa que la habilidad de escribir es
muy importante, puesto que si no saben cdmo escribir, peor podran pronunciar alguna

oracién o palabra, un 16% y 12%, leer y entender respectivamente.

5.2.2.16. ; Como le gustaria recibir la informaciéon que brindan las instituciones de

idiomas?

Television
Radio
Redes Sociales
Medios Impresos
Internet
Correo Electrénico
Teléfono

TOTALES

384 PERSONAS
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Figura 16

¢COMO LE GUSTARIA RECIBIR LA
INFORMACION DE CENTROS DE

IDIOMAS?

m Television
= Radio
m Redes Sociales
Medios Impresos
m Internet
Correo electronico
m Telefono

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Analisis e interpretacion.

Segun la encuesta realizada a la poblacion, el lugar donde les gustaria recibir informacion
y publicidad son por los siguientes medios, 23% mediante television esto implica
informacion de cursos, duracién y demas en diferentes programas de tv. Como ser
noticieros ya que es ahi donde se reune toda la familia, el 19% de las personas
encuestadas indica que la informacion por radio es mas oportuna ya que uno puede estar
a la expectativa de esta informacion ya sea trabajando , en el bus o descansando en la
casa, el 16% observo que esta informacion se la puede pasar mediante redes sociales,
un 14% de los encuestados indicaron que la informacién directa seria la mas adecuada

vale decir afiches , tripticos y demas informacion que se les pueda proporcionar mediante
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medios impresos, a un 13% de la poblacion les parece conveniente recibir informacion

del internet, un 8% les parece mejor recibir la informacion por correo electronico y por

ultimo un 7% de las personas encuestadas creen que la mejor opcidn para recibir

informacion es de manera directa como el teléfono.

5.2.2.17. Analisis del estudio de mercado.

>

Los institutos mas conocidos por la poblacidn en general, en el servicio de la
ensefanza de idiomas son CBA. y la carrera de idiomas de la UMSS., lo que implica
que se debe competir con estas instituciones y poder hacer frente con estrategias
de marketing.

Las edades que muestran mayor interés para el aprendizaje de un idioma son las

personas de entre los 18 a 19 afios son el rango de mayor demanda.

El factor mas importante para una persona al momento de aprender un idioma son

las promociones que ofrece un centro de ensefianza de idiomas.

Un 62% de las personas encuestadas indicaron que no conocen un centro de
idiomas, punto por el cual debemos ser mas incidentes en mostrarse como un

Institutos de idiomas.

El 55% de las personas encuestadas vale decir un total de 211 personas indicaron
que realizaron un curso de idiomas ya sea en algun instituto o también como materia

en colegios.

La opinidn que tienen las personas al momento de escoger un idioma en especial,

el inglés con 30% de personas encuestadas.

El medio de comunicacion por el cual la mayoria de las personas se enteran del
servicio de enseflanza de idiomas es mediante las redes sociales y television,
gracias a esta informacion recolectada se podra ver cuales son los canales por las

cuales debemos realizar un spot de publicidad de la EIFAB.
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5.3. DIAGNOSTICO DEL MERCADO.

5.3.1. Determinacion de la demanda del mercado.

Una vez realizado el analisis de las encuestas se determind la demanda del mercado con

el que contamos:

5.3.1.1. Demanda efectivamente satisfecha.

Se determin6 que el 47% de la muestra conoce o alguna vez habia escuchado de la
Escuela de Idiomas es decir 180 personas, de esta manera se obtuvo que el 53 % del
mercado que no conocen la Escuela de Idiomas o que nunca antes habian escuchado

sobre él.

5.3.2. Condiciones de la competencia

5.3.2.1. Anadlisis de la competencia

Tabla 3
INSTITUTOS DE ENSENANZA DE INGLES EN LA CIUDAD DE COCHABAMBA

Diferenciacion  Diferenciacion

Costos Desconocido Diferenciacion  Diferenciacion

Desconocido Desconocido  Desconocido 3 afos Desconocido Desconocido
Biblioteca Clases _ o Clases en _
L Desconocido  Econémico : Desconocido
Traductor Dinamicas linea
Cuatro . . Cuatro Cuatro .
Speaking Speaking - - Desconocido
Habilidades Habilidades Habilidades
Elevado Cursos Cursos Elevado Desconocido Desconocido
Alumnado Reducidos Reducidos Alumnado

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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Para poder superar la competencia, es necesario que conozcamos quienes son los
competidores y que estan haciendo, al igual que identificar la ventaja principal que les ha

permitido ganar mercado y con esto poder definir nuestra estrategia de posicionamiento.

5.4. DEDUCCION DE LA ENCUESTA.

La encuesta realizada tuvo como objetivo conocer las falencias y necesidades de las
cuales enfrenta la Escuela de Idiomas de la FAB., mismas que coadyuvaran para disefar
una propuesta de plan de marketing estratégico, para posibilitar su mayor participacion
en el mercado, generando una conciencia de aprendizaje de otros idiomas en la ciudad

de Cochabamba.

> Se pudo evidenciar que la Escuela de Idiomas no cuenta con una Imagen
Institucional, acotando que las acciones promocionales y publicitarias son escasas en

medios tradicionales de difusion.

> También se pudo conocer mediante la entrevista el factor mas importante al
momento de aprender un idioma, dicha informacién nos ayudara a dar a conocer el

meétodo con el cual la Escuela de Idiomas imparte sus clases en sus 5 regionales.

> Se necesita realizar un redisefio de la imagen institucional de la Escuela de
Idiomas, para lo cual es conveniente implementar una filosofia, determinar in slogan,
como también la provision de uniformes para el personal, elaboracién de tarjetas volantes

y tripticos.

> También se requiere establecer un plan de acciones promocionales y publicitarias

en medios de television y radioemisoras.

> De la misma manera realizar un marketing en colegios, escuelas y lugares

concurridos de la ciudad de Cochabamba.

> Se obtuvo una gran variedad de respuestas, mismas que nos ayudaron a
identificar cuales son los atributos mas importantes para aprender un idioma, las

certificaciones, los horarios y la metodologia, las pregunta sobre la difusién de los medios
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de comunicacion, donde ya era de esperar, que la mayoria de las personas respondan
que prefieran informarse por las rede sociales (Facebook y WhatsApp), seguidamente
de la television. Las otras preguntas nos sirvieron para determinar otros factores también
importantes, como ser que la mayoria de las personas prefiera aprender el idioma de

inglés en comparacion con otros idiomas.
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CAPITULO SEXTO
PROPUESTA PLAN DE MARKETING




CAPIiTULO VI

PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

En el presente capitulo se describe la propuesta del plan de marketing estratégico que
permitira una mayor participacion en el mercado del servicio que ofrece la Escuela de
Idiomas, llevada a cabo del resultado del analisis de la investigacién de mercado que ha
permitido conocer las preferencias y necesidades de las personas al momento de

escoger un centro de ensefianza de inglés.

6.1. RESUMEN EJECUTIVO.

El objetivo es proponer un plan estratégico de marketing para la Escuela de Idiomas de
la FAB. en funcion de los analisis realizados en el capitulo anterior en los que se
determind que la escuela y los servicios que ofrece no son muy conocidos en la ciudad
de Cochabamba, lo que busca la Institucién es expandir la demanda con la que ya cuenta,
para lo cual se analiz6 la situacion actual a nivel externo un estudio de mercado y el
correspondiente analisis DAFO.; razdn por lo cual se cuenta con la informacién suficiente
para proceder al planteamiento de las estrategias de marketing, ya que los resultados del
estudio de mercado determino el porcentaje de preferencia que tiene la poblacion hacia
el servicio que ofrece la escuela de Idiomas es de 6% y por lo mismo la competencia esta

logrando mayor posicionamiento.

La Escuela de Idiomas es una institucion que esta al servicio de la Sociedad, dentro de
la gama de servicios que ofrece son los cursos de Inglés General, Ingles Avanzado
ampliando el servicio de capacitacion a personal civil que desee postular a diferentes
carreras de la Universidad, INAC. e Institutos militares.

Realizaremos un plan de marketing en definitiva, para elaborar un plan detallado para
llevar a la escuela a conseguir el objetivo de aumentar el alumnado y beneficiar a la

Institucion.

Dado que la Institucién esta al servicio de la sociedad, esta necesita de una estrategia de

un marketing e incrementar el alumnado de la Escuela de Idiomas.
59 - 88



La Institucion debe centrar sus esfuerzos en lo que es publicidad, realizar campafias en
instituciones educativas, interacciones en redes sociales (Facebook) asi poder dar a

conocer el servicio.

Las siguientes propuestas estratégicas ayudaran a que la Escuela de Idiomas vaya
posicionandose en el mercado, ademas de proponer una mejora publicitaria llamativa
para el publico en general, donde se usan medios fisicos y tecnoldgicos para que las
personas estén informadas y accedan al servicio sin necesidad de que lo buscan sino de
manera sencilla y dé como resultado el incremento de su nivel de ventas y a su vez la

participacion en el mercado de ensefianza de ldiomas.

6.2. OBJETIVO DE LA PROPUESTA.

Disefar la propuesta de un plan de marketing estratégico que permita posicionar a la
Escuela de Idiomas y sus servicios, logrando una mayor participacién en el mercado de
la ciudad de Cochabamba.

6.3. PROPUESTAS DE LA ESTRATEGIA DEL MARKETING ESTRATEGICO.

1. Redisefiar la imagen institucional de la escuela para generar un mejor

branding en busca de su posicionamiento en la ciudad de Cochabamba.

2. Establecer un plan de acciones promocionales y publicitarias para medios

tradicionales de difusion.

3. Determinar un plan de publicidad con herramientas y contenidos de la social

media.

Una vez identificados los objetivos que a la institucion le interesa y es necesario alcanzar,
se define por aplicar una propuesta de plan de marketing estratégico para lograr su
concrecion y alcanzar resultados favorables para la Escuela de Idiomas. Las estrategias
son los caminos que sigue la organizacion para lograr los objetivos, estableciendo las
metas, asignando recursos para lograr dichas metas.
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6.3.1. Estrategia N° 1: Rediseiar laimagen institucional de la escuela para generar
un mejor branding en busca de su posicionamiento en la ciudad de

Cochabamba.

6.3.1.1. Plan Tactico.

Para realizar redisefio de la imagen institucional de la Escuela se ve por conveniente

realizar las siguientes actividades:

1. Implementar la filosofia institucional de la Escuela.

2.  Determinar un slogan.

3.  Provisidn de uniformes para el personal.

4. Elaboracién de tarjetas, volantes vy tripticos.

5. Elaborar dos letreros comerciales para la informacion publicitaria.

6. Elaborar un bastidor para poner en las afueras de la escuela.

7.  Socializar los servicios que ofrece la escuela en lugares concurridos.
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6.3.1.2. Plan de Accidn

Tabla 4

Estrategia N° 1

Estrategia N° 1: Redisenar la imagen institucional de la escuela para generar un
mejor branding en busca de su posicionamiento en la ciudad de Cochabamba.

COSTO
ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO TOTAL Bs.
N° 1 Director y toda la planta .
Implementar la filosofia - . Todo el afio Sin costo
R administrativa.
institucional de la Escuela.
S :
. N°2 D|recfr<')r y Jefe d?,la Mes 1 Sin costo
Determinar un slogan. Seccion Instruccion
N° 3 -
. . Jefe de la Seccion
Provision de uniformes para el Adquisiciones Mes 1 1260,00 Bs.
personal.
N° 4
Elaboracion de tarjetas, volantes y | Personal de Adquisiciones Mes 1 890,00 Bs.
tripticos.
N°5
Elaborar dos letreros comerciales | Personal de Adquisiciones Mes 1 378,00 Bs..
para la informacion publicitaria.
N° 6
Elaborar un bastidor para poner Personal de Adquisiciones. Mes 1 150,00 Bs.
en las afueras de la escuela.
o
Socializar los sr:rvi70ios ue ofrece Encargada de la Seccion Todo el afio
la escuela en quares Relaciones Publicas y segun calendario Sin Costo
11ug personal de planta de Actividades
concurridos
TOTAL 2.678,00 Bs.

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Actividad N° 1: Implementar la filosofia institucional de la Escuela.

En toda institucion reviste de mucha importancia contar con una filosofia institucional que
consiste en el fortalecimiento de la cultura del personal de la escuela, siendo que la

institucion ya cuenta con una mision y vision se necesita poner en practica dicha filosofia.
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° Caracteristicas.

Es importante que la institucidn tenga una filosofia, y esta se vea reflejada cuadros de
vidrio y marco de madera, misma que este a la vista de todos los alumnos y personal de
la EIFAB. Misma que demuestra la seriedad del trabajo, responsabilidad y mostrando una

buena imagen.

A continuacion se definen cada una de ellas:

° Mision.

‘Impartir la ensefianza de idiomas a los sefiores oficiales, suboficiales, sargentos,
cadetes, alumnos, personal civil de la Fuerza Aérea y poblacion civil en general,
permitiendo su uso practico en la especialidad, que desempefien a fin de satisfacer los

requerimientos institucionales asi como las exigencias profesionales”.

° Vision.

“Constituirse como lider en la ensefianza de idiomas alcanzando el reconocimiento

nacional e Internacional’.

° Valores.

»  Trabajo en equipo: Fomentar el trabajo en equipo fortaleciendo los lazos de
companferismo y armonia lo cual permite un trabajo fructifero mediante

esfuerzo y dedicacion.

»  Vocacion de servicio: Reflejar la humildad, el interés y la entrega para servir
a los demas; se espera que a cambio del buen servicio mejore los ingresos
para la EIFAB. y se posicione en la mente del consumidor logrando la
fidelizacion del usuario y satisfaccion de sus demandas requeridas.
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> Respeto: Valorar a los clientes, proveedores y compareros de trabajo,
generando relaciones de confianza y respeto mutuo para una sana

convivencia.

» Lealtad: Tener un alto sentido de compromiso con nuestra institucion y

clientes, actuar de manera fiel a los principios éticos y a las normas.

»  Responsabilidad: Cumplir con los compromisos que se asumen en la

institucion con nuestros clientes.

Actividad N° 2: Determinar un slogan.

La siguiente actividad consiste en definir un slogan que permita potenciar y hacer
entender el nombre de la institucion, asiendo identificar la escuela con el servicio de
ensefanza de inglés , de tal manera se definira un lema con fines publicitarios que
permita llamar la atencidn y grabarse en la mente de los clientes y que estos se sientan
identificados con la institucion , por este motivo el slogan debe ser una frase corta y simple
para poder recordarlo y en el que esté presente las caracteristicas de la institucion.

° Caracteristica.

Tomando en cuenta que el mensaje debe ser corto y motivador sugerimos el siguiente:

“ESCUELA DE IDIOMAS, VIVE, PIENSA Y SUENA
EN INGLES”

Es una frase muy corta y facil de recordar que permitira llamar la atencion asiendo
entender el nombre de la institucion para que los clientes lean el mensaje publicitario, y

de esta manera poder identificarnos con el cliente.
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Actividad N° 3: Provision de uniformes para el personal.

La identificacion por parte del personal es importante porque es la carta de presentacion
hacia el publico, con la confeccidn de poleras y gorras, dicho material lograra un mejor
prestigio y mostrara una actitud responsable hacia nuestros clientes, las poleras y gorras
tendran el logo de la institucion mismas que seran utilizadas también para realizar

publicidad y marketing en diferentes instituciones y horas de trabajo.

Imagen 4
Poleras y Gorras para el personal de planta de la EIFAB-CBBA.

Fuente: Modelo de polera y gorra EIFAB.
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Tabla 5

Costo de poleras y gorras

PRECIO
DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL
UNITARIO

Uniformes de
trabajo 12 Unidades Bs. 75,00 Bs. 900,00
(Polera)

Gorra con logo

12 Unidades Bs. 30,00 Bs. 360,00
EIFAB

Bs. 1260,00

Fuente: Elaboracion propia en base a cotizacion.

Entre las caracteristicas de las poleras para el personal, estas seran de color rojo y azul
marino, la tela sera de primera calidad. En la parte de frente llevara el logo de la EIFAB.
Al igual que la gorra misma sera de color azul y también llevara el logo de la Escuela
de Idiomas de la FAB.

Actividad N° 4: Elaboracion de tarjetas, volantes y tripticos.

Para dar a conocer los servicios que ofrece la EIFAB, es muy importante la distribucién
de tarjetas, volantes y tripticos que den a conocer la informacion y promociones que
ofrece, estas seran repartidas en unidades educativas, centros concurridos de la ciudad
de Cochabamba y mercados segun cronograma de la seccion de Relaciones Publicas.
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Tabla 6

Costo de Tarjetas, volantes y tripticos.

DETALLE CANTIDAD COSTO
Tarjetas 1000 Unidades Bs. 170,00
Volantes 1000 Unidades Bs. 170,00

Tripticos 1000 Unidades Bs. 550,00

Bs. 890,00

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia en base a cotizacion.

Imagen 5
Tarjeta de informaciéon EIFAB

m Escuela de Idiomas FAB

“EIFAB”

/"EIFAB CENTRAL EL ALTO:  Av Fuerza Aérea SIN TEL: 2840054
EIFAB REGIONAL LA PAZ: AvArceN°.2579 TEL: 2431683
EIFAB REGIONAL CBBA: Av. Fuerza Aérea SIN TEL: 4737151
EIFAB REGIONAL COBIJA:  Av9de FebreroN°274  TEL: 8420062
EIFAB REGIONAL - TRINIDAD: Av. Juan Chavez SIN TEL: 34629711
EIFAB REGIONAL STA. CRUZ: Av Santos Dumont N°274 TEL: 3266780

//’f‘?

Fuente: Modelo de tarjeta de informacion de la EIFAB.-CBBA.
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Imagen 6

Volantes de informacion de la EIFAB.-CBBA.

{ESCUELA DE IDIOMAS| ESGUELA DE IDIOMAS
DE LA FAB

jHablar Inglés es Facil! e E I FA B i

La Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea te brinda

la oportunidad de aprender inglés y otros idiomas, ]E a 6"@@ JA :JM_’J

Inscripciones £ < )
abiertas

w
%
&
N
N4
u
=)
-
z

| -General R A A C/ CAP GARCIA
-Avanzado & 2 (!
- Instructorado
- Nmos 5
*lunes a viernes
De 08:00 a 22:00 \

. CURSOS DE PREPARACION PARA POSTULANTES
~ ENINSTITUTOS MILITARES Y ACADEMIA DE POLICIAS
B e -

ROTONDA

UEFAB
EIFAB CENTRAL EL ALTO: Av Fuerza AéreaN°7 TEL:2840054

VIVIENDAS
EIFAB SUCURSAL LA PAZ: Miraflores c/Juan de Vdrgas N° 2159  TEL:2248225

EIFAB REGIONAL CBBA:Av, Fuerza AéreaS/N TEL4T3TIS1 BASE
EIFAB REGIONAL COBIJA: Av 9 d FebreroN° 274 TELBA20062 [

EIFAB REGIONAL TRINIDAD: Av, Juan Chavez S/N TEL:34629711 AEREA
EIFAB REGIONAL SANTA CRUZ: Av, Santos Dumont  TEL7214671]

Fuente: Modelo del volantes de informacion anverso y reverso de la EIFAB-CBBA.

Las tarjetas de informacion y panfletos son una herramienta de presentacién no verbal
que dice mucho de la Escuela debido a que esta, va representada con los colores de la
Institucion (Rojo, Azul y Amarillo). Para usarlas correctamente debe ser bien elaborado
con una buena calidad de impresion, toda la informacion de la Escuela que lleva este
material debe ser clara y precisa, ya que con esta informacion, la clientela pueda llegar a
la escuela con una idea de lo que la Escuela de Idiomas ofrece como servicio. También
estas tarjetas y volantes deben llevar el numero de teléfono y direccion para mejor
ubicacion.
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Actividad N° 5: Elaborar dos letreros comerciales para la informacion publicitaria.

Es importante que la institucién tenga dos letreros comerciales con la informacién de la
escuela para que sea colocado en la entrada de la escuela (calle Cap. Garcia) y en la
puerta principal (Av. Fuerza Aérea), para que este a la vista de la via publica atrayendo
la atencién de los transeuntes e informar de los servicios a todos la poblacién en general,
de ese modo se procedera a realizar dos letreros comerciales los cuales tendran un
tamano de 1 metro de ancho por 1,50 metro de largo, donde se detallara los servicios y
promociones brindados por la Escuela de Idiomas.

Imagen 7

Letrero Comercial

IESRURDSI O NS G

7 Elmejor Instituto
con el mejor
método de Inglés
American
Langunje Course
(ALC) con mis de
50 aios de
Experiencia

N

ENGLISH IS LIFE ITSE]

Fuente: banner EIFAB, CBBA.
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Imagen 8
Fotografias de la Institucion

Escuela de Idiomas de la
Fuerza Aérea en Bolivia

LA PAZ: C. Juan de Vargas N°2159, Miraflores telf.: 2248225
EL ALTO: Av. Fuerza Aérea
: Av. Fi
telf.: 33266780
TRINIDAD: Av. Ju: se Chavez S/N telf.: 34629711
COBIJA: Av. 9 rero N°274 telf.: 38420062

Fuente: Imagenes EIFAB, 2020.

Imagen 9

/, = 1\
/| FUERZA AEREA BOLIVIANA |

Fuente: Imagenes EIFAB., 2020.
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Analisis e interpretacion.

Los letreros comerciales para la escuela seran realizados con material llamado roller
misma que servira de base del letrero comercial, el letrero comercial llamado banner sera
impreso en lona brillo 14 onzas de material sintético en calidad 1080 dpi-Full color por la
empresa “Miguel Angel Publicidad Total”.

El propdsito de los letreros comerciales es la de dar a conocer a todos los transeuntes
que circulan por la Av. Fuerza Aérea y Calle Cap. Garcia para que conozcan los servicios

que ofrece la institucion y se animen a realizar un curso de inglés.
Actividad N° 6: Elaborar un bastidor para poner en las afueras de la escuela.

Es importante que las instalaciones de la Escuela de Idiomas sea de facil de identificar
con la actividad en la que se desenvuelve en el servicio de ensefianza de inglés, para tal
efecto la actividad a desarrollarse es elaborar un bastidor donde se detallara todos los
servicios empezando del slogan, el nombre de la escuela, los servicios que se ofrece, dar
a conocer el método que ofrece, una vez concluido el trabajo se mandara a colocar en la
entrada de la Escuela de Idiomas, misma que estara disponible y a vista de todas aquellas
personas que ingresen y caminen por las afueras de la Calle Cap. Garcia y Av. de la
Fuerza Aérea.

El bastidor de la escuela sera realizado en programa Photoshop, sera impreso en lona
brillo 10 onza, de material sintético y sera impreso en calidad 1080 dpi por la empresa
Miguel Angel Publicidad Total.

o Ventaja.

Las ventajas que proporcionara este bastidor es dar a conocer de manera clara y
llamativa los servicios que la escuela ofrece, vale decir persuadir a todas las personas a
gue sean parte de esta institucion.
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Imagen 10

BASTIDOR

ESCUELA DE IDIOMAS

DE LA FAB
CURSOS: INGLES [NINOS Y ADULTOS]
m=m  CHINO MANDARIN

%% | QUECHUA

R, | TOEFL/IELTS

2" INGLES TECNICO DE AVIACION

fI EIFAB - COCHABANMBA
a todas las edades Fono: 4737151

Fuente: Elaboracion Propia

Actividad N° 7: Socializar los descuentos que ofrece la escuela en lugares
concurridos.

Es importante ofrecer al cliente la variedad de descuentos y ventajas que ofrece la
escuela, para que al momento de escoger un centro de ensefianza de inglés de acuerdo
a su gusto y preferencia, por ese motivo la siguiente actividad consiste en socializar los
descuentos que ofrece la escuela en centros educativos, mercados y lugares concurridos
por la poblacion en general.

También esperando que de esta manera los clientes se sientan satisfechos al poder ser

beneficiados con una de los descuentos que ofrece la escuela de idiomas.
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Tabla 7

Tarifa de pensiones gestion 2018 EIFAB —CBBA.

Personal Civil = -—-- 198 Bs. 75 Bs. 273 Bs.
Personal Militar 70% 92.40 Bs. 75 Bs. 167.40 Bs.
Familiares en primer
70% 92.40 Bs. 75 Bs. 167.40 Bs.
grado
Familiares en
50% 99 Bs. 75 Bs. 174 Bs.

segundo grado

Voluntarios SAR-
Alumnos UEFAB, Ex. 30% 138.60 Bs. 75 Bs. 213.60 Bs.
Alumnos UEFAB.

Personal FF.AA. Y
Policia Nacional

20% 158.40 Bs. 75 Bs. 233.40 Bs.

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

6.3.2. Estrategia N° 2: Establecer un plan de acciones promocionales y
publicitarias para medios tradicionales de difusion.

6.3.2.1. Plan Tactico.

Una de las formas de persuadir a que el cliente se anime a tomar un curso de inglés es
por medio de las promociones y las ventajas al momento de inscribirse es poder rendir

un examen diagnostico para ver cual es el nivel de inglés.

Pero no todas las personas se deciden por el precio de las mensualidades sino por el

método de ensefanza que oferta la escuela, muchas veces los clientes estan dispuestos
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a pagar un monto determinado por un buen método de aprendizaje mismo que sea

efectivo y que ofrezca la garantia de poder dominar el idioma a la perfeccion.

Para establecer un plan de acciones promocionales y publicitarias para medios

tradicionales de difusion se ve por conveniente realizar las siguientes actividades:

1.

Difusion en redes de television y radioemisoras.

Publicidad y captacion de alumnos Mediante Periodico Los Tiempos.

Promocion 2*1, equivalente al descuento del 50% por cliente.

Descuento del 20% a las 10 primeras personas que se inscriban al inicio de cada

modulo.

Excluir el cobro de matricula en la inscripcion a toda la clientela en general.

Publicidad en Colegios, escuelas y lugares concurridos con afiches, volantes, y

Tarjetas de informacion.
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6.3.2.2. Plan de Accion.

Tabla 8

Estrategia N° 2

Estrategia N° 2: Establecer un plan de acciones promocionales y publicitarias
para medios tradicionales de difusion.

ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO COST(B)STOTAL
N° 1 Director y Jefe Seccién Enero. Febrero 2.700,00 Bs.
Difusion en redes de Relaciones publicas y - o (Intercambio de
"y : ) . Junio y Julio. -
television y radioemisoras. Marketing. servicios).
Publicidad N°c§ tacion de Director y Jefe Seccion Enero, Febrero Sin costo
alumnos Megiant?e Periddico Relaciones publicas y Junic; Julio 7 (Intercambio de
i Marketing. y ’ servicios).
Los Tiempos.
N°3 . .
Promocién 2*1, equivalente Jefe S_ecmon Relac[ones Feb_rero, Marzo, _
al descuento ’del 50% por Publicas y Marketing, Julio, Agosto y Sin costo.
. °P personal de planta. Septiembre.
cliente
N° 4
Descuento del 20% a las 10 Jefe Seccidn Relaciones
primeras personas que se Publicas y Marketing, Todo el afo Sin costo.
inscriban al inicio de cada personal de planta.
maodulo.
N°5
Exclwr_el co_brc_)’de matricula | Jefe Secc!on A(_jmlnlstramon Todo el afio. Sin costo.
en la inscripcién a toda la Financiera.
clientela en general.
N° 6
PUb;'SC('iae?azn Cl(u)lea(;;rlgg Director y Jefe Seccién Inicio de cada
concurridos zl:on %ﬁches Relaciones publicas y semestre de Sin costo.
. ’ Marketing. gestion.
volantes, y Tarjetas de
informacion.
TOTAL 2.700,00 Bs.

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
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Actividad N° 1: Difusion en redes de television y radioemisoras.

° Promocion de tarifas en redes televisivas

La Escuela de Idiomas se presentara en medios de comunicacion (radio y television),

como forma de publicitar el servicio de forma masiva.

>

Televisiéon: Presentaciones en vivo en los canales locales de la ciudad, mas
especificamente en algunas revistas informativas mafaneras por el alto rating
y accesibilidad de audiencia diversificada, se realizara intercambio de servicios
ya que sera de mutuo acuerdo para ambas partes el 100% de pago sera través

de ensefanza de inglés a 10 trabajadores del medio de comunicacion.

Se preve, contar con acuerdos en los siguientes medios y sus respectivos

programas televisivos para el intercambio publicitario.

Canal 9 “Red Uno, al ser uno de los canales mas vistos y con una frecuencia
amplia en Cochabamba, RED UNO es el canal mas visto con el 21% con una
de las mayores audiencias en la regidon. La entrevista que realizara el
presentador al Director de la Escuela por un lapso de 5 min. En dicha entrevista
se dara a conocer los servicios y promociones que ofrece la escuela el

programa en el cual se daréa esta entrevista es “EL MANANERO”.

A cambio la Escuela brindara una capacitacion gratuita del idioma inglés a 10
personas del referido canal televisivo por el lapso de 1 afo.

Es decir que se realizara un intercambio de servicios, beneficiandose ambas

instituciones, y su personal

El cronograma de entrevista sera el siguiente y estara sujeto a adecuacion y

concertacion entre ambas instituciones:
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Tabla 9

Publicidad en

RED UNO COCHABAMBA
Lno (El maianero)

Red Uno de Bolivia

. Enero | Febrero = Mayo Junio | Septiembre | Octubre
orario

Sem.4 Sem.1 Sem.4 Sem.1 Sem. 3 Sem. 1
8:30 am X X X
8:45 am X X X

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

» Canal 4 “ATB”, ya que es otra de las frecuencias mas vistas en Cochabamba
se evidencio que ATB es el tercer canal mas visto con el 13% de nivel de
audiencias en la region. La presentacion del servicio se transmitira en unico

horario sin derecho a eleccion.

La presentacion sera en un maximo de 5 min. Donde el presentador (ra) del
programa tendra la oportunidad de mencionar el servicio, y todo aquello que
se relacione con el servicio de ensefianza de Idiomas y su correspondiente

promocion, el cual podra tener apoyo visual durante la presentacion del mismo.

El programa en el cual se transmitira esta promocion sera “VIVA LA MANANA”.

A cambio la Escuela brindara una capacitacion gratuita del idioma inglés a 10
personas del referido canal televisivo por el lapso de 1 afo.
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Tabla 10

Publicidad en
ATB COCHABAMBA

(Viva la manana)

. Semana Semana Semana | Semana Semana
Mes Horario
1 2 3 4 5
09:45
Febrero a X X X
09:50
10:30
Marzo a X X
10:35
09:45
Junio a X X
09:50
10:30
Julio a X X X
10:35
TOTAL | 5min.Dia | °min.  Smin. | Smin. |5 . pbia| 5min. Dia
Dia Dia Dia
Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
» Radioemisoras

Radiocomunicacion: es la tecnologia que posibilita la transmisién de sefales
mediante la modulacion (de su frecuencia o  amplitud) de ondas
electromagnéticas, estas ondas no requieren un medio fisico de transporte,
por lo que pueden propagarse a través del vacio.

Aprovechando también que este tipo de comunicacion es muy usada por la
poblacion en general se ve la posibilidad de ingresar publicidad con
radioemisoras al menos unas tres en la ciudad de Cochabamba, para que

transmitan pases publicitarios, para poder llegar asi a mas posibles clientes.
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Tabla 11
Relacién de publicidad en emisoras de Radio

08

10
Todo el dia Todo el dia Todo el dia
1000 800 900

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Se toma estas tres emisoras de radio, ya que dichas transmisiones son dirigidas al
publico en general.
Imagen 11

Promocion de tarifas en Radioemisoras

Fuente: Presentacion en Radio la voz del sur (Instructores EIFAB).
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Actividad N° 2: Publicidad y captacion de alumnos Mediante Peridédico Los

Tiempos.

. Prensa Escrita: Es el conjunto de publicaciones impresas que se diferencian en
funcidn de su periodicidad, que puede ser diaria (en cuyo caso suele llamarse
diario). Semanal (semanario), quincenal (Quincenal), mensual (mensuario), o

anual (anuario); o simplemente PERIODICO.

> Periédico Los Tiempos, Se podra captar a este publico mediante este
medio, podremos realizar una capacitacion a un grupo de 20 personas
en el idioma inglés, a cambio de publicar en las paginas del periddico dos
meses antes del inicio de clases, solo los dias domingos, las ofertas que

tiene la escuela y que servicios ofrecemos a la poblacién en general.
Actividad N° 3: Promocién 2 x 1, equivalente al descuento del 50% por cliente.

En la presente actividad se pretende establecer a todas aquellas personas que se
inscriban en los diferentes cursos y modalidades de la EIFAB. un descuento del 50%
(Vale decir 2 x 1) por los meses de Febrero y Junio, debido a que son estos meses donde

mas frecuente es la visita de las personas interesadas en estudiar el idioma inglés.

Actividad N° 4: Descuento del 20% a las 10 primeras personas que se inscriban al

inicio de cada médulo.

La siguiente actividad consiste en ofrecer los combos de computadoras con un descuento
del 20% esto se realizara durante todo el afio en cada inicio de modulo, el propdsito de
este descuento es motivar a los alumnos a no dejar el curso de inglés y continuar

estudiando ingles en la Escuela de Idiomas.

Actividad N° 5: Excluir el cobro de matricula en la inscripcion a toda la clientela en

general.

Para tener una mayor cantidad de clientes es importante tener en cuenta el factor

econdmico debido a que las personas que tienen un interés de estudiar inglés les resulte
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relativamente barato, el instituto opto por excluir el cobro de matricula, siendo este monto

ya un descuento para todos las personas que deseen aprender un idioma nuevo.

Actividad N° 6: Publicidad en Colegios, escuelas y lugares concurridos con

afiches, volantes, y Tarjetas de informacion.

La manera de poder llegar mas rapido al publico es localizarlo en las calles mas
transitadas, mercados, ferias, escuelas y colegios de la ciudad de Cochabamba para
darles a conocer e informales de los servicios que brinda la Escuela de Idiomas como
instituto de ensefianza de Inglés, estos volantes tendran toda la informacion necesaria

que deberia saber una persona interesada en saber acerca de la Escuela de Idiomas.

No solamente con la finalidad de dar a conocer las caracteristicas y bondades que se
ofrecen si no en muchos casos dar a conocer la Escuela de Idiomas de la FAB. en si,

puesto que en muchos casos aun no se conoce.

Se realizara la entrega de dichos afiches y volantes en colegios y escuelas en
coordinacion con los directores de dichas unidades, y poder también conversar con los
padres de familia en reuniones programadas e inscripcion de clases, y de esta manera
llegar a todos los potenciales alumnos que se pueda captar de este sector de la poblacion.

Para realizar la publicidad en tanto los Afiches, volantes y tarjetas se entregaran en
reuniones coordinadas previamente con los Sres. Padres de familia como también se
entregaran estos panfletos en lugares muy concurridos como ser mercados, ferias e

instituciones que necesiten servicios de ensefianza de ldiomas.
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Imagen 12

Volantes de informacion de la EIFAB-CBBA.

ESCUELA DE IDIOMAS

LA DE) G EBSGUELA DE IDIOMAS
: T\ 1 79
jHablar Inglés es Facil! | E I FA B
La Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea te brinda

la oportunidad de aprender inglés y otros idiomas. J]Ea @@@JAJJ-\J

Inscripciones a 5 )
abiertas

|
%
A&
3
«
w
=)
™
z

e i _, ACION C/ CAP. GARCIA

-'Avanzado
- Instructorado
- Nmos 9
- lunes a viernes
De 08:00 a 22:00 _ |

- CURSOS DE PREPARACION PARA POSTULANTES
~ ENINSTITUTOS MILITARES Y ACADEMIA DE POLICIAS _
e mmm

EIFAB CENTRAL EL ALTO: Av Fuerza Aérea N°7 TEL:2840054

FIFABSUCURSAL LA PAZ: Miraflores c/Juan de Vdrgas N° 2159  TEL:2248225 B A S E

EIFAB REGIONAL CBBA: Av. Fuerza AéreaS/N TEL4737151

EIFAB REGIONAL COBIJA: Av 9 de Febrero N° 274 TEL:8420062 [l A E R E A

EIFAB REGIONAL TRINIDAD: Av. Juan Chavez S/N TEL:34629711 Ny J
EIFAB REGIONAL SANTA CRUZ: Av. Santos Dumont TEL:72146711

Fuente: Anverso y Reverso de Volantes de informacion de la EIFAB

El presente volante nos permitira llegar de manera general y directa a todo el publico
objetivo, tanto jovenes estudiantes como a personas que trabajan en diferentes
instituciones y necesitan del aprendizaje de este idioma importante, se procedera a
repartirlos de manera directa como es el caso de mano a mano, en puntos estratégicos

previamente determinados, llevada a cabo por una persona contratada por la direccion
y de esa manera dar a conocer los servicios que la institucion ofrece
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6.3.3. Estrategia N° 3: Determinar un plan de publicidad con herramientas y
contenidos de la social media.

6.3.3.1. Plan Tactico.

A través de este medio se pretende mejorar y crear relaciones duraderas con la gente y
buscar nuevos clientes, elaborando contenidos de entretenimiento y de interés hacia los

posibles clientes.

6.3.3.2. Plan de Accion.
Tabla 12
Estrategia N° 3

Estrategia N° 3: Determinar un plan de publicidad con herramientas y

contenidos de la social media.

ACTIVIDAD RESPONSABLE PLAZO COSTO TOTAL Bs.
N°1
Mantener actualizado el Pefrfil
de Facebook, publicando Contrato de un

diariamente articulos, precios personal capacitado _
y tarifas y otros en general con en redes e Todo elafio 1:200.00 Bs.
referencias a la ensefianza de informatica.

Idiomas.

TOTAL 1.200,00 Bs.

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.

Actividad N° 1: Mantener actualizado el Perfil de Facebook, publicando diariamente
articulos, precios y tarifas y otros en general con referencias a la ensefianza de
Idiomas.

. Definicién de Herramientas digitales a utilizar.
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Facebook: Red Social de mayor uso en el mundo con mas de 600 millones
de usuarios, es gratuito. No tiene versiones. Se puede utilizar a través de los
celulares que cuenten con la opcion de navegar por Internet y tengan la
posibilidad de instalar un navegador moévil o la aplicacién Facebook movil.
Ademas, es mas facil de utilizar en relacion al twitter, es mas interactivo,
posibilita la interaccion con fotos videos de manera mas sencilla que el twitter

y sobre todo tiene mas usuarios jovenes.

En este sentido se prevé mejorar la cuenta de Facebook de la Institucién,
haciéndola mas interactiva, con una excelente apariencia que contenga
informacion actualizada, entretenida, sencilla y creible, con una administracion
de la misma de forma periddica y compartiendo contenido publicitario y de
interés acorde a los internautas y las caracteristicas del servicio de la
Institucion y el servicio. Para poder conectarnos con los clientes y mantener
una relacién personalizada, oportuna y rapida incentivando el conocimiento

por el servicio.

Imagen 13
Contenido Facebook “EIFAB CBBA”

Eifab Cbba

.y‘.‘. ;\’
" Elmejor Instituto
1 con el mejor

\ método de Inglés

& Amerlean \ ;
4 Languaje Course ’
(ALC) con mds de

S0 nftos de A E 1D

Eifab Cbba  Siguiendo v @ Mensaje |«

Biografia Informacion Amigos 35 amigos en comin Fotos Mas v

# Publicacion | (& Fotoivideo

M B - -
N EFa N EFAR" :@‘ Escribe algo a Eifab
s ovenisamas | oo ovenasaiaa 1

4 Fotovideo Sentimiento/actividad

AR Remmy Favio Villegas Ferrufino » Eifab Cbba

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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Imagen 14
Contenido Facebook “EIFAB. BOLIVIA”

EIFAB Bolivia

>~

EIFAB Bolivia
Inicio
Fotos
Vi
Publicaciones
Eventos Fotos Escuela secundaria
Informacion
/: Idie .
Comunidad Escuela d‘:’ diomas d'e-/a Comunidad Ver todo
Fuerza Aérea en Bolivia
— 2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
e A 350 personas les gusta esto
S\ 356 personas siguen esto
—|NIVEL DE INGLES?
A Luis Garcia y 5 amigos mas les gusta esto
https://www.facebook.com/2083509721877531/photos/2083510695210767/ N d - @aen /‘- o g

Fuente: Elaboracion Propia, 2020.
»  Difusion en Internet. Conseguir Fans y Seguidores.

» Invitar a nuestros amigos a hacerse fan de nuestra pagina (Marketing
“Viral').

Para ello se utilizara la funcion de “sugerir esta pagina a tus amigos”. Esto funciona muy
bien y por ser una invitacién directa es muy probable que un buen numero de amigos y
contactos se hagan fans inmediatamente. Desde este momento, ellos quedan enlazados
al contenido que se publicara en el Facebook y cada vez que hagan clic en “me gusta”
entonces estaran ayudando a expandir nuestras posibilidades de llegar a mas “amigos”
potenciales que en este caso son los amigos de nuestros amigos. Lo que ocurre a
continuacion es que esos amigos de nuestros amigos eventualmente también podran
hacer clic en el botén “me gusta” y por tanto dejan ver su preferencia de dicha pagina a

su red de amigos.

. Se utilizara el mail, para enviar invitaciones a una lista de correos.
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6.4. Presupuesto.

Establecer un presupuesto se considera todos los gastos que la empresa debe aplicar
para la ejecucion de las estrategias del plan de marketing donde se detalla todos los
gastos que se requerira en los materiales tanto para la escuela, para el personal y para
las estrategias propuestas, permitiendo desarrollar estas actividades, para mejorar el
ingreso por mensualidades y tener una mayor participacion en el mercado cochabambino.

Tabla 13
Presupuesto total del plan de marketing estratégico
OBJETIVO ESTRATEGIAS COSTOS
DISENAR LA
PROPUESTA DE UN E-1: Redisefiar la imagen institucional
PLAN DE MARKETING de la escuela para generar un mejor e
ESTRATEGICO QUE branding en busca de su -
s.
PERMITA POSICIONAR A posicionamiento en la ciudad de
LA ESCUELA DE Cochabamba.
IDIOMAS Y SUS :
E-2: Establecer un plan de acciones
SERVICIOS, LOGRANDO S 2.700,00
promocionales y publicitarias para
UNA MAYOR Bs.
. medios tradicionales de difusion.
PARTICIPACION EN EL
MERCADO DE LA E-3: Determinar un plan de publicidad 1.200,00
CIUDAD DE con herramientas y contenidos de la Bs.
COCHABAMBA. social media.

TOTAL 6.578,00 Bs.

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

El presupuesto general requerido para poner en marcha la estrategia es 6.578,00 Bs.

(seis mil quinientos setenta y ocho 00/100 Bolivianos).
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Tabla 14
INGRESOS POR MESES GESTION 2019

Rango de fechas Ingreso material Ingreso por Importe en Bs.
didactico mensualidades

Febrero 5.550,00 Bs. 9.291,00 Bs. 14.841,00 Bs.
Marzo 7.275,00 Bs. 12.975,00 Bs. 20.250,00 Bs.
Abril 11.700,00 Bs. 18.958,20 Bs. 30.658,20 Bs.
Mayo 13.575,00 Bs. 21.846,00 Bs. 35.421,00 Bs.
Junio 16.050,00 Bs. 25.012,80 Bs. 41.062,00 Bs.
Julio 6.675,00 Bs. 11.695,80 Bs. 18.370,00 Bs.
Agosto 15.075,00 Bs. 22.964,00 Bs. 38.039,00 Bs.
Septiembre 11.550,00 Bs. 16.965,60 Bs. 28.515,60 Bs.
Octubre 10.275,00 Bs. 15.945,60 Bs. 26.220,60 Bs.
Noviembre 15.525,00 Bs. 20.797,20 Bs. 36.322,20 Bs.
Diciembre 4.500,00 Bs. 5.544,00 Bs. 10.044,00 Bs.

Ingresos Totales 299.743,60 Bs.

Fuente: Elaboracion propia en base a datos estadisticos de la EIFAB, 2020.

Con respecto al periodo 2018 las ventas por mensualidades y material didactico nos dan
un total de 299.743,60 una vez conociendo estos datos se procede a realizar el calculo
de razon costo beneficio, para la presente propuesta se pretende obtener un beneficio

del 25% como se detalla a continuacion:

87 - 88



Ventas: 299.743,00 Bs.

Beneficio: 25%

299.743,00 * 25% = 74.935,75 Bs.

Para establecer el costo beneficio se procede a realizar la siguiente operacion dividir el

costo por el beneficio obtenido por la venta historica.

Costo: 6.578,00 Bs.

Beneficio:  74.935,75 Bs.

0,08778 *12 meses = 1.05 Meses

Interpretando la operacion se concluye que la inversion para el plan de marketing habra
recuperado en 1 meses y medio, entonces la presente inversion si es viable considerando
un beneficio del 25% anual ya que se recupera esta inversidn en muy corto tiempo.

El presupuesto general requerido para poner en marcha la estrategia es 6.578,00 Bs.

(seis mil quinientos setenta y ocho 00/100 Bolivianos).
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES




CONCLUSIONES

El presente trabajo tuvo como objetivo disefiar una Propuesta de Plan de
Marketing Estratégico para la Escuela de Idiomas FAB. - CBBA., para posibilitar
su mayor participacion en el mercado, generando una conciencia de aprendizaje

de otros idiomas en la ciudad de Cochabamba.

> Se procedio a realizar un diagnéstico situacional de la escuela de idiomas
de la FAB, donde se determind que la organizacion no cuenta con un adecuado
plan de marketing, es decir, si bien existe una seccion encargada de realizar esta

funcion, se limitan a realizar las tareas en otro orden.

> Con respecto a la estructura y disefio organizacional la Escuela de
Idiomas de la FAB presenta una estructura vertical, centralizada y muy poco
flexible en la toma de decisiones, atributos que limitan una efectiva

administracion de los recursos que posee la institucion.

> Se realiz6 un estudio enfocado a la competencia, donde se obtuvo que en
la ciudad existen varias instituciones de ensefianza de idiomas, siendo la mas
reconocida el Centro Boliviano Americano, sustentada en el valor de las
certificaciones que ofrecen, es decir que son pruebas que tienes un alto valor,

no solo en nuestro entorno, sino también en el exterior del pais.

> Se obtuvo una gran variedad de respuestas, mismas que nos ayudaron a
identificar cuales son los atributos mas importantes para aprender un idioma, las
certificaciones, los horarios y la metodologia, las pregunta sobre la difusion de
los medios de comunicacion, donde ya era de esperar, que la mayoria de las
personas respondan que prefieran informarse por las rede sociales (Facebook
y WhatsApp), seguidamente de la television. Las otras preguntas nos sirvieron
para determinar otros factores también importantes, como ser que la mayoria de
las personas prefiera aprender el idioma de inglés en comparacion con otros

idiomas.



> Actualmente la Escuela de Idiomas tiene una limitada comunicacién con
sus alumnos (clientela) ya que como es una institucién dependiente del FAB y
por la estructura a la cual debe responder, no cuenta con el apoyo necesario de
recursos economicos, solo cuenta con una comunicacion boca a boca, labor que
la van promoviendo los mismos estudiantes, ademas de unos afiches y panfletos

que solo actualizan al inicio de un curso designado.



RECOMENDACIONES

De la realizacién del trabajo se derivan las siguientes recomendaciones.

> Mejorar la organizacién de los puestos, para que permita la flexibilidad
sobre algunos y asi desemperfien sus funciones de forma mas responsable y

eficiente.

> Una buena opcion podria ser contratar o capacitar una persona en el area
de marketing, que se encargue de llevar a cabo no sola esta propuesta, sino
llevar a cabo un plan de marketing, en la cual no solo esté involucrado la
comunicacién, sino también el mix de marketing, posicionamiento, y la

participacion de mercados.

> Se recomienda a la Escuela de Idiomas del FAB aplicar los pasos
propuestos en el modelo usado en el presenta trabajo, con la finalidad de obtener
resultados mas optimos al momento de comunicarse con el publico externo, que
quisieran informarse mas sobre los servicios que ofrece la escuela de idiomas
del FAB.

> Una vez que la Escuela de Idiomas del FAB, lleve a cabo esta propuesta,
se recomienda mantener actualizados toda la informacion, ya sea visual, escrita
directa y por las redes sociales, para fortalecer lazos con todo el publico que asi

lo requiera.

> Por ultimo se recomienda mantener actualizados toda la informacién ya
sea visual, escrita directa y por las redes sociales, para fortalecer lazos con todo
el publico que asi lo requiera. Realizar seguimientos constantes constante de
todas las estrategias de marketing, que se desarrolle de forma positiva, todo esto

con el apoyo de todo el personal de la escuela de idiomas del FAB.
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ANEXO N°1

UBICACION DE LA ESCUELA DE IDIOMAS.

’ N
I 5o
O _
Escuelajdelldiomas >
dellalEuerzarAerea M, -

-
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Fuente: Google Maps.

Imagen 2

Ubicacion de la Escuela de Idiomas (FRONTIS SUCURSAL CBBA.)

Fuente: Google Maps.



Imagen 3

Instalaciones de la Escuela de Idiomas (calle Cap. Garcia)

Fuente: Google Maps.



ANEXO 2
ORGANIGRAMA DE LA INSTITUCION

DIRECTOR EIFAB. - CBBA.

AYUDANTE DE

SUBOFICIAL DE
COMANDO

SECRETARIA

JEFE DE
PERSONAL

JEFE SECC. JEFE SECC. ADﬁ;Efsggi ON JEFE SECC.
’ : SERVICIOS
EVALUACION INSTRUCCION gy

Fuente: Cuadro de organigrama general EIFAB-CBBA.



ANEXO N° 3

Encuesta para estudiar la situacion comercial actual del servicio de ensefanza del idioma
Ingles en la ciudad de Cercado "Cochabamba"

Lea detenidamente las preguntas y escoja la opcion con que este de acuerdo encerrandola en un circulo o
tachando con una X, gracias por su tiempo.

Sexo: M) F) [0 F-To KRR
1.¢éCual es el factor mas importante para usted al momento de aprender un idioma?

Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.

a)Precio e)Ubicacion

b) Certificaciones f) Prestigio

c)Horarios g)Infraestructura

OO
UL

d) Metodologia h) Promociones

2.¢Conoce algun centro o Instituto de Idiomas ? 3.¢Alguna vez arealizado algun curso de Idiomas ?
Marque con una "X" la respuesta de su preferencia. Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.
s L]

No I:I No

4. Mencione que Institutos de Idiomas conoce

[ L

a) MTC 1 f) Idiomas UMSS

b) CBA I:l g) Escuela de Idiomas de la FAIZ'

c)E-jet I:l h) Postel I:l

d) Open English I:l i) Ninguna I:I

e)Alianza Francesa I:l J) OrOS oot s

5. éQué nuevos idiomas le gustaria aprender?

a) Ingles f) Quechua :I

b) Frances g) Aymara I:l

c)Aleman h) Ninguna I:l

d) Portugues

HINNE

e)Chino Mandarin
6. ¢ Cudl es el medio de comunicacidn por el cual se entero de la ensefanza de idiomas?
Marque con una "X" una o mas la respuesta de su preferencia

a) Redes Sociales e) Prensa escrite

[

b) Television f) Boca a boca

c)Radio

d) Revistas
7. éCuanto estaria dispuesto a pagar por un mes, por el servicio de ensefianza de idiomas?
Marque con una "X" una o mas la respuesta de su preferencia

c) Mas de 400 Bs I:I

O

a) 100 - 200 Bs.

al

b) 200 - 400 Bs.




8.¢Esta deacuerdo con la ensefianza tradicional? 9.¢Cual seria la modalidad mas apropiada para usted ?
Marque con una "X" la respuesta de su preferencia. Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.

Si Presencial | |
Semipresencial |
Enlinea I:I

No

L

10. ¢Qué tecnica de ensefanza te parece la mas adecuada?
Marque con una "X" una o mas la respuesta de su preferencia

a) Con Libros :l d) Presentacion :l
b) Examenes I:l e) Juegos I:I
c) Videos I:l

11.éConoce la Escuela de Idiomas FAB - CBBA.?

Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.
a) Si conozco la Escuela de Idiomas

b) Nunca antes habia escuchado sobre el: I:l

12. ¢{Que sugiere para mejorar la enseiianza de Idiomas ?
Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.

a)Tipo de ensefianza |:| d) Espacios de interaccion I:I
b)Disponibilidad de medios [ | e) Plataforma para estudiantes |
c)Capacidad del docente I:I ) OLrOS o

13. ¢Qué habilidad es mas importante para usted al momento de aprender un nuevo idioma?
Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.

a)Hablar I:l d) Entender

b)Escribir I:l e) Gramatica
c)Leer 1 f) Todos

14. ¢ Como le gustaria recibir la informacion que brindan las instituciones de Idiomas?
Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.

ud - oo

a)Telefono |:| e)Redes sociales
b)Correo Electronico |:| f)Internet
c)Television | | g)Medios Impresos

d) Radio 1

15. ¢Qué slogan escogeria usted para la Escuela de Idiomas ?
Marque con una "X" la respuesta de su preferencia.

[ 1]

a)"Aprende un idiomay vive sin limites"

b)"Vive, piensay suefia en Ingles"

c)"Nunca es tarde para aprender Ingles" |:|
d)"Nacer para aprender, Aprender para crecer" |

Fuente: Elaboracion propia.



ANEXO N° 4
MODELO DE POLERAS Y GORRAS PARA
EL PERSONAL DE LA EIFAB. CBBA.

Fuente: Modelo de polera y gorra EIFAB.



ANEXO N° 5

Tarjeta de informacion EIFAB

}\[ Escuela de Idiomas FAB

w2 “EIFAB”

EIFAB CENTRAL EL ALTO: Av Fuerza Aérea SIN TEL: 2840054
EIFAB REGIONAL LA PAZ: AvArceN°.2579 TEL: 2431683
EIFAB REGIONAL CBBA: Av. Fuerza Aérea SIN TEL: 4737154
EIFAB REGIONAL COBIJA:  Av9de FebreroN°274  TEL: 8420062
EIFAB REGIONAL - TRINIDAD: Av. Juan Chavez SIN TEL: 34629711
EIFAB REGIONAL STA.CRUZ: Av Santos Dumont N°274 TEL: 3266780

Fuente: Modelo de tarjeta de informacion de la EIFAB.-CBBA.

Volantes de informacion de la EIFAB-CBBA.



ESCUELA DE IDIOMAS
- DE LAFAB

iHablar Inglés es Facil!
La Escuela de Idiomas de la Fuerza Aérea te brinda
la oportunidad de aprender inglés y otros idiomas.

ESCUELA DE IDIOMAS
“EIFAB”

DIR, @
e [
nscripciones

OCHABAMBA
e )
w
biert o
abiertas \{‘{
g
%
=
\L.
Eera _ C/ CAP. GARCIA z
-'‘Avanzado z 8
- Instructorado A
g ﬁNiﬁ:ssa viernes g :
:)e 08:00 a 22:00

dos'

CURSOS DE PREPARACION PARA POSTULANTES
EN INSTITUTOS MILITARES Y ACADEMIA DE POLICIAS _
S S -

EIFAB CENTRAL EL ALTO: Av Fuerza Aérea N°7

UEFAB ROTONDA

TEL:2840054
EIFAB SUCURSAL LA PAZ: Miraflores c/Juan de Vdrgas N° 2159  TEL:2248225
EIFAB REGIONAL CBBA: Av. Fuerza Aérea S/N

VIVIENDAS,
TELA737151 BASE
EIFAB REGIONAL COBLIA: Av 9 de Febrero N° 274 TEL:8420062 [
EIFAB REGIONAL TRINIDAD: Av. Juan Chdvez S/N TEL:34629711 \_ AEREA Y,
EIFAB REGIONAL SANTA CRUZ: Av. Santos Dumont TEL:7214671]

Fuente: Modelo del volantes de informacion anverso y reverso de la EIFAB-CBBA.




ANEXO N° 6
ENTREVISTA AL DIRECTOR DE LA
ESCUELA DE IDIOMAS.

¢ Como fue la creacion de la Escuela de Idiomas?

La Escuela de Idiomas nace gracias a la correcta planificaciéon que tuvo el Estado
Mayor de la Fuerza Aérea, el afno 2012, dicha escuela se cred e instalo en
inmediaciones de la Base Aérea de Cochabamba, lado unidad educativa de la FAB.
(UEFAB).

La escuela de Idiomas inicialmente abrid sus puertas a personal militar, personal que
necesitaba de la capacitacion del inglés debido a que los manuales y reglamentos de
la aviacion son enteramente en inglés, a medida que pasaron los afios se habilito y
optimizo el servicio de ensefianza de inglés también pera personal civil, dicho trabajo

fue arduo debido al minimo personal que estaba destinado en la Escuela.

Dicha institucion fue creciendo sustancialmente fruto de ese trabajo en equipo se
cuenta con 6 regionales en el territorio Nacional, como ser: Regional El Alto, La Paz,
Cochabamba, Santa Cruz, Trinidad y Cobija.

La Escuela de Idiomas tiene como objetivo darse a conocer ante la poblacion en
general con servicio de calidad tanto a nivel departamental como a nivel nacional.
(CNL. DAEN. JOSE OMAR COCA GUZMAN - DIRECTOR EIFAB).
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GLOSARIO DE TERMINOS.

Marketing : Conjunto de técnicas y estrategias a aplicar a traves de las
cuales se logra la satisfaccion de las necesidades y

requerimientos de los clientes y los consumidores.

Producto : Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion
o institucion que se ofrezca en un mercado para su
adquisiciéon, uso o consumo y que satisfaga una

necesidad.

Precio: Es el valor de intercambio del producto, determinado por
la utilidad o la satisfaccion derivada de la compra y el uso

o el consumo del bien.

Promocioén : Son actividades cuyo objetivo es informar que el producto
existe, persuadiendo para que se lleve la accion de
compra recordando las caracteristicas, ventajas y el

beneficio del producto.

Mercado: Conjunto de personas y organizacion que tienen una
necesidad de poder satisfacer a través del uso o del

consumo de un producto determinado.

Segmentacion : Proceso de divisibn del mercado en subgrupo
homogéneos, con el fin de llevar a cabo una estrategia

comercial diferenciada para cada uno de ellos.

Neuromarketing : Involucra todo el campo del marketing tradicional, pero

aplicado a las conexiones neuronales que hacen que las



Posicionamiento:

personas realicen una accidbn consciente o
inconscientemente, sabiendo que el 95% de los procesos

mentales se producen en la mente.

El lugar que ocupa el producto en la mente del consumidor
o cliente actual como potencial, parte fundamental de las
estrategias de marca y se desarrolla a través de diferentes

etapas.
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