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RESUMEN

La mercadotecnia usa como uno de sus instrumentos u herramientas a
la publicidad que, a través de diversos medios se encarga de promocionar, es
decir, dar a conocer el mensaje de los productos, ideas, servicios, etc., que

ofrecen las diversas empresas.

Las instituciones educativas son empresas que se dedican a desarrollar
integralmente a los seres humanos de acuerdo a las normas y cultura de la
sociedad a la que pertenecen. Es en estas circunstancias en las que el marketing
educativo cobra vigencia, y es susceptible de investigacion como un mecanismo
eficiente y eficaz para lograr captar clientes, mediante un plan de promocion

adecuado.

En este trabajo investigativo se analiza la publicidad del Instituto
Particular Abdon Calderén y el Liceo Panamericano, con el fin de medir si la
comunicacion externa de los colegios mencionados es efectiva y si los resultados
obtenidos con su plan de marketing son eficientes. Este trabajo se realiz6 a

través de una investigacion descriptiva, de campo, no experimental y estadistica.

Palabras claves: publicidad, mercadotecnia, educaciéon, oferta

académica, medios, producto, plaza.



ABSTRACT

Marketing uses publicity as one of its tools to promote or give a message about a

product, idea or anything a company would like to offer.

Educational institutions are companies dedicated to develop the integrity of
human beings according to the standards and culture of the society they belong
to. Is in these circumstances when educational marketing takes protagonism as
an effective mechanism to attract and retain clients, through an adequate

promotion plan.

In this research paper, the publicity of the high schools: Instituto Particular
Abdon Calderén and Liceo Panamericano, is analyzed to measure if the external
communication of the institutions is effective and if the results of their
marketing plan were enough. This research was realized through a descriptive

field investigation, non experimental and statistical.

Keywords: advertising, marketing, education, academic offerings,

media, product, place.



INTRODUCCION

El marketing es el conjunto de actividades que las empresas o
instituciones realizan para satisfacer las necesidades de su mercado objetivo,
para lo cual se requiere del desarrollo de actividades de investigacion de
mercados, planificacion, promociéon y asesoria a la venta del producto en el

mercado.

La publicidad en los medios se utiliza para dar a conocer al mercado meta
los productos o servicios. Se comienza desde cosas muy simples, como tripticos

y volantes, hasta llegar a vallas publicitarias.

Debemos tener muy claro quiénes son nuestros clientes ¢Cuéles son sus
necesidades? ¢Como llegar a ellos? Y ¢Cudles son sus condiciones? Para que,
dependiendo de esto, podamos llamar su atencion y lograr que hagan uso de los

servicios del colegio.

Los colegios e instituciones educativas actualizan los conocimientos de
los maestros, capacitan al alumnado y ofrecen una educacion eficiente. En este
trabajo se analizara la comunicacion externa del Instituto Particular Abdon
Calder6n y el Liceo Panamericano, que compiten directamente en el puablico
meta y oferta académica. Los resultados se convertiran en un referente para

otras instituciones educativas del sector.

DESARROLLO

El marketing y la publicidad son instrumentos esenciales para las
instituciones educativas de todos los niveles, que deseen incrementar su
alumnado y, a su vez, estén dispuestas a ofertar una educacion de calidad. Un
servicio eficiente que genere un mejor producto. A través de estas ofertas, se
puede generar un crecimiento de la comunidad educativa a nivel social y

economico como principales vias de desarrollo de la sociedad en general.



Es ampliamente aceptado que el concepto de marketing ha pasado por
una serie de etapas evolutivas en los paises desarrollados y éstas son también
conocidas como filosofias. Algunos han asociado tales enfoques con la historia
de las empresas: la era de la produccion, de las ventas. En esa época el concepto
de marketing era la comercializacion (Berkowitz , Kerin, & Rudelius, 1989). Del
mismo modo, (Kotler, 1991)considera que hay cinco conceptos con los que las
organizaciones llevan a cabo esta actividad y son: el concepto de produccion, de
producto, la venta, el marketing y el marketing social. Las dos tltimos son las
que se refieren al concepto de marketing, que actualmente es utilizado por la
mayoria de las organizaciones:

"El concepto de marketing sostiene que la clave para el logro
de objetivos de la organizacion consiste en la determinaciéon de
las necesidades y deseos del grupo meta y la satisfaccion
deseada de forma mas eficaz y eficiente que los competidores. "
(Kotler, 1991)

El enfoque de marketing, como centro de la actividad de la organizacion
es el consumidor, sus deseos y necesidades. La Teoria del Consumidor es una
filosofia enfocada en el comportamiento del consumidor, segmentaciéon de
mercado, posicionamiento y actividades de marketing mix, con el fin de
satisfacer a los consumidores. Las organizaciones tienen que averiguar primero
quién es su grupo objetivo, para lo cual utilizan conceptos como la segmentacion
del mercado. En segundo lugar, las organizaciones tienen que identificar lo que
los consumidores necesitan y desean.

El uso del concepto de comportamiento del consumidor y el estudio del
mismo es una forma de cumplir con el objetivo principal de marketing.
Normalmente los pasos del consumidor son: proceso de toma de decisiones que
se utiliza para caracterizar el comportamiento. Luego, se decide la estrategia de
posicionamiento, por lo general basada en la diferenciacion de sus
competidores. Mas adelante, en base a la informacién recopilada a través de las
actividades anteriores, las organizaciones tienen que producir lo que los
consumidores necesitan y desean. Tales productos que satisfagan las
necesidades y deseos de los consumidores deben ser comercializados mediante
las actividades basicas del marketing mix: producto, precio, plaza y promocion,
también llamados Comercializacién Transaccional (Hemsley Brown & Oplatka,
2006); la politica de producto prevé la oferta de productos y servicios de
acuerdo con las expectativas de los consumidores. Parte de la politica de
productos es la marca, vista como la creacion de una imagen atractiva de la
institucion en el mercado (Andrea, Stensaker, & Allison, 2007). Sin embargo,
desde la perspectiva de los precios, para los consumidores representa el valor
de la calidad percibida a cambio del precio pagado. Politica de Distribucion se
refiere a las formas en que la organizacion oferta el producto 6 servicio a
disposicion de los consumidores. Politicas de Promociéon son los medios de



comunicacion que se utilizan entre la organizacion y sus mercados objetivos.
Tales enfoques de marketing tienen un papel fundamental para las
organizaciones y la sociedad, en la actualidad se considera que la
comercializacion en vez de la produccion se ha convertido en la clave para crear
una ventaja competitiva (Doyle, 2000).

Teorias y conceptos de marketing, que son eficaces en los negocios, se
utilizan cada vez méas con el proposito de obtener una ventaja competitiva
(Hemsley Brown & Oplatka, 2006); (Temple & Shattock, 2007).

Acogiendo el concepto de marketing planteado por Manes en su texto
“Marketing para Instituciones Educativas” se debe anotar que:

Se considera al marketing educativo como el proceso investigativo de
necesidades sociales a ser satisfechas mediante servicios educativos éticamente
promocionados en base a un valor percibidos en cierto tiempo y lugar
generando bienestar entre individuos y organizaciones. (Manes J. M., 2008)

Este concepto corrobora la importancia de la investigacion como el
proceso idoneo que nos brindara las bases éticas y las herramientas adecuadas
orientadas a responder a las necesidades sociales propendiendo a la creacion de
bienestar en los clientes.

Es por esto que se debe aclarar que los mercados objetivos en la
educacion tienen miltiples clientes como, los estudiantes, empleados y sociedad
siendo estos los principales beneficiarios de los servicios de educaciéon (Maringe,
2006)

A través de una excelente ejecucion de marketing podemos obtener
ventajas como: dar a conocer una institucion, incrementar el alumnado, evadir

los errores comunes del marketing educativo, desarrollar nuevos servicios que

no oferte la competencia, contacto continuo con ex alumnos y padres de familia.

Esta innovacion en la forma de dar a conocer servicios y productos, ha
generado que las escuelas y colegios estén desarrollando, como parte de su
politica, acciones que incrementan el mercado de clientes, la confianza de su
publico meta, mejora de la imagen institucional, al incluir en su planificacion de
marketing acciones tales como: el Fund Raising (técnica de financiamiento de
proyectos), mailing, telemarketing, redes de instituciones educativas, marketing
digital, periodicos institucionales y el CRM
(Customer Relationship Management), que se traduce como Gestion de las

Relaciones con el Cliente



Hasta hace un poco, la comunicaciéon externa no era una prioridad en
los centros educativos, pues el aumento en la cantidad de estudiantes estaba
garantizado por la fama del plantel, los hijos de ex alumnos, las referencias
verbales o la cercania a la vivienda. Sin embargo, debido a la proliferacién de
planteles educativos y a la competencia directa existente, especialmente en el
area donde se encuentran ubicados los colegios estudiados en este ensayo, se ha
hecho indispensable exteriorizar las ofertas académicas y los beneficios

adicionales que cada uno ofrece, para atraer nuevos clientes.

Actualmente, los centros educativos utilizan estrategias de
comunicacion externa, no solo para dar a conocer sus planes de gestion, sino
por la necesidad de cumplir con los parametros solicitados por el Ministerio de
Educacién en los aspectos de infraestructura, docencia, trabajo en valores,

vinculacién con la comunidad.

Por las razones antes anotadas, se ha generado el hecho de que los
colegios tomen conciencia de la necesidad de implementar acciones para
comunicar la oferta académica, asi como informar a su zona de influencia
cuales son las bases de su proyecto educativo, en qué consisten las innovaciones
que oferta, etc. El centro educativo debe buscar la forma de llegar a la sociedad

de la manera mas efectiva posible.

Los teodricos determinan que se deben seguir los siguientes pasos para la
creacion de un plan de marketing: anélisis contextual, de recursos, formulacién
de metas y estrategias y disefio de la organizacion y de sistema. Todo esto
enmarcado en un formato que contenga como secciones principales: resumen
ejecutivo, anélisis de situacion, metas y objetivos, estrategias de marketing,
programas de accion, presupuestos y controles y supervision. (Manes J. M.,

2008)

Al hablar de analisis contextual nos referimos los aspectos externos de
la institucion como el macro ambiente y los entornos competitivos, de mercado

y de publico. Al referirse al anélisis de recursos deben identificarse las



debilidades y fortalezas existentes. Este analisis FODA permite crear la vision,

mision, identidad, politicas, propoésitos, metas de la institucion.

Con los insumos anteriores se formularan estrategias globales:
académicas, de servicios en mercados, competitivas, de posicionamiento y de
mercado objetivo que permitiran llegar al disefio de organizacion y de sistema

que contribuiran a la efectividad constitucional.

Para identificar las necesidades del mercado meta se sugiere realizar
encuestas, observaciones directas, estudio de mercado. Estos instrumentos le
permitiran al investigador elaborar una linea base que le permitira implementar
un plan estratégico cuyo objetivo seria aumentar la satisfaccion de la clientela y

tomar posicionamiento en el mercado.

También es importante conocer el papel que juegan los profesores en el
proceso de comunicacion del colegio. Ellos son prescriptores de la marca y los
servicios de la institucidon. ¢Pueden ser parte de la captacion de clientes? Si,
pues conocen mejor que nadie la institucion, sus fortalezas o debilidades segtin
sea el caso, los que les permite atraer a nuevos clientes para que conozcan el

centro educativo. Ademas, son los principales representantes de la institucion.

ESTRATEGIAS

Para elaborar un plan de comunicacién, se debe conocer a cabalidad
diferentes tipos de estrategias: Estrategias de Producto que permiten incluir
servicios adicionales en sus propuestas educativas como actividades extra
curriculares sin costo para los estudiantes. Se puede ofrecer material impreso o
digital. También certificaciones importantes para el area educativa, como ofertas
adicionales. En definitiva encontrar el elemento diferenciador, ya que, en su
mayoria, todos los institutos educativos ofrecen lo mismo. Lo que diferencia un
servicio educativo del resto es la forma en que se imparten las clases, la metodologia

de estudio, los maestros, las instalaciones ylos servicios adicionales.

Estrategia de Plaza. Permite que sus instalaciones se hagan visibles ya sea

con un anuncio, colores identificativos, logos, slogans. Lo importante es dar a



conocer en su comunicacion externa las vias de acceso y la direccion detallada para
que sea facil encontrar el colegio. Pero no solo su exterior debe ser llamativo sino

también ir acorde a lo ofertado.

Estrategias de Precio. Las promociones o descuentos nunca deben
hacerse sobre las pensiones. Si el colegio decide hacerlo debe ser solo sobre las
inscripciones, para que el costo no dure todo el ano. Una de las tantas actividades que
se puede realizar en torno al precio es que se puede otorgar descuento en las

inscripciones adelantadas.

Estrategias de Promocién. Antes de decidir donde, como y cuando se va a
publicitar, se debe analizar al pablico meta y se debe escoger adecuadamente el
medio idéneo para que la publicidad sea efectiva. Los medios mas comunes para
Colegios e Instituciones Educativas son la television, la radio en programas
especiales y noticieros, revistas especializadas para madres y articulos en

prensa, generalmente en sociales, o en ediciones especiales de educacion.

Entre las Estrategias de Social Media se debe poseer una pagina web,
esencial para cualquier colegio, no importa su tamafo. Las redes sociales son parte
primordial para promocionar la institucion, ya que con ellas se crea una relacion
directa con el publico objetivo y la posibilidad de interrelacionarse en tiempo real,

respondiendo dudas einquietudes conrespecto al servicio.

Una premisa muy utilizada en los colegios es que, a menor ingreso, la
inversion en publicidad es menor. Esto esinconcebible. Los colegios deben invertir
en comunicacion para dar a conocer los servicios que prestan y por qué deben ser
escogidos antes que la competencia. Si no se comunica, nunca aumentaran los

ingresos, pues no conseguiran nuevos alumnos.

Utilizar herramientas informaticas ha permitido ahorrar costos en la
distribucion de informaciéon. Esto permite mantener una comunicacion
constante. Utilizar comunicacién multimedia brinda a las instituciones un valor
adicional, pues para transmitir informacion ya no es suficiente solo texto e

imagenes; los videos son parte primordial para dar a conocer el colegio.



La mayoria de los que dirigen los colegios no creen en las redes sociales,
ya que basan sus decisiones en experiencia personal; no dejan el manejo de su
comunicacion a expertos. En la actualidad, las redes sociales son una potente
arma de comunicacion. Brindan feedback en tiempo real. Es importante
manejar las redes sociales de manera correcta, pues un mal manejo puede ser

perjudicial para la marca.

El objetivo principal de la publicidad es persuadir al target con un
mensaje comercial para que consuma un producto o servicio que la institucion
ofrece. Para esto, se deben identificar y manejar acertadamente los elementos

de la comunicacion.

Una herramienta fundamental de las técnicas de promocion de
producto es la publicidad. Es un elemento primordial dentro del marketing
porque permite resaltar la imagen de marca y convertirla en atractiva para los

consumidores.

La publicidad tiene la intencion comercial de promocionar, convencer y
vender bienes y servicios a través de una adecuada comunicacion utilizando
diversos medios que le permitan llegar al target. Para lo cual se basa en el
cumplimiento de diversas funciones tales como: apelativa, poética,

metalingiiistica, fatica, emotiva, referencial.

Al revisar la publicidad presentada por los planteles objeto de este
ensayo se busco si existian vocativos, interacciones o modos imperativos que
convenzan y produzcan efecto en los clientes, es decir que cumplen con la
funcién apelativa. También se analizara la forma como se centra y transmite el
mensaje a través del uso de recursos poético como: rimas, slogan, metaforas,
hipérboles, personificaciones, metonimias, litotes, entre otros provenientes de
la poesia, para comprobar si la publicidad de los planteles cumple con la funciéon

poética.
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Es parte de este andlisis el comprobar el uso de textos de contenido
apropiado que a su vez posean explicaciones adicionales y repeticion de virtudes
que serviran para intensificar y complementar el mensaje, cumpliéndose asi la
funcion metalingiiistica de la publicidad; si las instituciones en sus avisos
publicitarios utilizan diferentes tipos de letras, imagenes impactantes y efectos
graficos especiales que llamen la atencion y movilicen al lector ayudando asi a
sostener o afirmar la comunicacion y el mensaje, estaremos comprobando el

cumplimiento con la funcion fatica de la misma.

Se hace necesario revisar si la exposicion del mensaje maneja estados
animicos a través de frases, gestos, pausas, miradas, signos de interrogacion,
etc., que roben la atencion del cliente y lo empaten con el mensaje implicito en

ella, para que la funcién emotiva sea parte de la publicidad.

Se comprobara la implementaciéon de la funcién referencial, en la
publicidades de estos planteles con el anélisis de la marca o el logo, la cual debe
relacionar adecuadamente el mensaje con la realidad que presenta, esta
coherencia se logra a través del uso de palabras, sonidos, textos, imagenes, etc.,

que sean fidedignos con la marca o institucion.

METODOS

La metodologia constituye la via mas expedita para comprender un
hecho o fen6meno y resolver el problema de estudio. Nos permite conocer con
claridad la realidad, ya sea para describirla o transformarla. En este ensayo se
utiliz6 para la investigaciéon el paradigma investigativo de orden cuali -
cuantitativo porque se usaron muestras probabilisticas, estratificadas, asi como
instrumentos de recopilacion de datos como la encuesta y la entrevista. Ademas,
se utiliza la estadistica en el analisis de resultados con la intencién de establecer
relaciones causales (causa-efecto), las mismas que nos permitieron establecer
generalizaciones al universo de estudio. A identificar los elementos y
caracteristicas del problema, esta investigacion se volvié descriptiva y de campo,
pues los datos fueron extraidos de la realidad. En los aspectos teoricos se realizo

una investigacion documental al consultar textos, folletos, paginas web que
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apoyan con evidencias y aseveraciones el marco teorico de este ensayo. Al no
existir manipulacion de variables, el método aplicado es no experimental.
Ademés, se usé el método inductivo al aplicar un proceso de razonamiento
légico y se utilizé6 también el método Explicativo que permiti6 el anélisis del
fenomeno existente entre los parametros de la mercadotecnia y publicidad,

desarrollada por ambos planteles.

RESULTADOS

Al revisar los resultados de la investigacion en los planteles educativos,
se puede deducir que el colegio Liceo Panamericano es una institucion educativa
particular. El segmento de mercado al cual van dirigidos los servicios que presta
esta empresa, es al nivel socioecon6mico medio alto y alto, cuya orientacion esta

dirigida especialmente en el cliente.

El mercado que atiende la empresa es la poblacion del canton
Samborond6n (ciudadelas aledafias al colegio) en las edades comprendidas
entre 3 y 17 afos, considerdndolos como un mercado potencial. Cuando se
determina a qué clientes se dirige, se debe identificar que necesidades se van a
satisfacer y de qué modo se lo hace, una vez conocidos estos insumos se puede

estructurar un plan de marketing.

Las instituciones objeto de esta investigacion se han distinguido a través
del tiempo por su oferta de calidad educativa, posicionamiento en el mercado,
prestigio y un adecuado plan de marketing. En la tabla 1 podemos observar que
la cantidad de alumnos matriculados en el periodo lectivo 2013-2014, con

relacion a los anos anteriore, han tenido un aumento considerable.

Existen dos aspectos fundamentales que se toman en cuenta en relacion
con la conducta del cliente (alumno) y el servicio que se le ofrece. En primera
instancia, se debe convencer al cliente de las ventajas ofrecidas con algo que sea
intangible, siendo esta la clave para que el Liceo Panamericano haya logrado la
imagen y reputacién que los avala como expertos en el servicio que ofertan. En

segundo lugar, como empresa de dotacion de servicio, el cliente recibe una
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atencion personalizada, que va a ser valorada por en funcion de las impresiones,
percepciones y capacitacion del vendedor. Si se hace eco de estas apreciaciones,
a través de sus anos de servicio, la empresa habra convertido a sus clientes,
dadas sus referencias positivas, en la mejor herramienta para preparar el

mercado.

En el caso de las instituciones educativas, el papel que representa el
precio del servicio ofertado es mas importante. La tarifa que se fije tendra un
papel decisivo a la hora de determinar el valor percibido por el cliente. Dado que
el servicio es intangible, el precio refleja la calidad, el grado de especializacion y

el valor que los resultados tienen para el cliente.

En el caso del Liceo Panamericano, los costos que oferta estan regulados
por la Junta Provincial, denominada Reguladora de Costos de la Educacion
Particular, los mismos que estan en relacion con la infraestructura, calificacién
docente, tecnologia, gastos generales, infraestructura disponible, entre otros

parametros.

El plan de comunicacién externa del Liceo Panamericano ha consistido
en una campana agresiva en television. Paut6 en Ecuavisa y Gama tv. En radios
como radio Disney, Punto Rojo. En periodicos, como El Universo y en La
Revista. Ademas lo hizo en ferias educativas. En esta institucion se utiliza la
pagina web como una herramienta de informaciéon y comunicacién con los
alumnos, padres de familia, ex alumnos y publico en general. En esta pagina,
ademas de promocionar los servicios que ofrece, también se puede observar un
tour virtual por las instalaciones, lo que les permite conocer plenamente la
institucion (Imagen 1). Las redes sociales constituyen un fuerte canal de
comunicacion para mantenerse informados y manejar un retorno de

informacion oportuna (Imagenes 2 a 4).

En la encuesta realizada a padres de familia, los resultados fueron los
siguientes: el 41% de las personas encuestadas conoci6 de la instituciéon
mediante la television, el 23% mediante el periodico, el 21% en redes sociales,

12% en radio y el 3% referencias de amistades (Gréafico 1).
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Respecto a las razones para escoger esta institucion, el 42% de los
padres de familia decidi6 matricularlos en esta institucion por la cercania que
les representa con su domicilio o trabajo; el 32% deci6 ponerlos por la
infraestructura del plantel y el 26% por que tuvieron a sus hijos o amistades en

la institucién y conocian de su hacer educativo.

En cuanto al Instituto Particular Abdén Calder6én, posee un alumnado
actual de 2.320 aproximadamente y maneja una campafla de comunicacién
externa menos agresiva. Publicitan en periddicos como El Universo, Viva
Samborondon, ferias educativas, imagen5, imagen6; ellos manejan su pagina web
como una herramienta de informacién para sus clientes, donde publican

noticias y futuros eventos (Imagen 7).

El manejo de las redes sociales esta enteramente realizado por la
institucion, y lo maneja como medio de informacién acerca de las actividades

que realiza el colegio.

En la encuesta realizada a los padres del Instituto Abdén Calderon, el
medio més efectivo para la publicidad es la television, con el 29%, seguido de la
referencia de amigos, con el 28%; el periddico, con el 25%, y el 18% porque

tuvieron a sus hijos o familiares.

Respecto a las razones para la eleccion de la institucion, la estadistica
demuestra que el 51% de los encuestados escogid por la infraestructura, el 38%

por oferta académica y el 21% por cercania.

En ambas instituciones se utilizaron medios de comunicacion similares
para dar a conocer la oferta académica y captar clientes. Podemos observar que
la cantidad de alumnos en el IPAC es mucho mayor que el Liceo Panamericano.
Sin duda alguna por el analisis de las encuestas a padres de familia, dio como
resultado que la mayor forma de como conocieron del plantel fue a través de los
anuncios de los periddicos, la fama que tiene y las publicaciones en su pagina

web.

14



Los estudiantes, por otro lado, expresaron que fueron sus amigos en las
redes sociales y lo que les referian del plantel, quienes los guiaron para ingresar
en las instituciones. Esto nos permite inferir que las redes sociales tuvieron
influencia en el crecimiento de clientes de las instituciones.

En el area de promociones de los planteles, se conoci6 que, aunque usan
diversas formas de publicidad y cumplen con un plan establecido, cuando el
cliente llega a las instituciones es el momento idéneo para lograr captar su

atencion y concretar el uso del servicio.

Al hacer el anélisis de la publicidad se puede comprobar que no utilizan la
funcion apelativa, poética, emotiva, ya que los mensajes publicitarios solo
cumplen con las funciones metalingiiistica y fatica, lo que puede observarse en

las imagen 6 y 5 de los anexos.

CONCLUSIONES

Ambas instituciones poseen un departamento especializado en
marketing, que se encarga de realizar los planes de comunicacion externa y

promover los servicios ofertados.

Las estadisticas demuestran que ambas instituciones han usado la
television como medio idoneo para el desarrollo de su campafia publicitaria, sin
embargo el resultado de las encuestas demuestra que el incremento de
estudiantes se debe a otras razones, como las recomendaciones de amistades,

avisos de presa, redes sociales, entre otros.

El IPAC tiene una alta incidencia de crecimiento gracias a la
comunicacion interna y la satisfaccion al cliente. En gran porcentaje la cantidad

de alumnos nuevos se debe a las referencias de amistades.

En el caso del Liceo Panamericano, el mayor incremento de estudiantes
se debe a la publicidad puesta en los medios de comunicacién y a la cercania con

los hogares por lo que la institucion deberia trabajar en mejorar su oferta
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académica y su satisfaccion al cliente ya que el boca a boca puede generar

reacciones mucho mas poderosas que los propios medios de comunicacién.

Los resultados de la investigacion demuestran que es necesario realizar
un buen diagnostico del publico meta, para poder implementar un plan de
marketing adecuado y efectivo. La aplicacion de un plan de marketing

correctamente estructurado rinde frutos de manera inmediata.

En ambas instituciones es importante continuar manejando medios de
comunicacion, para dar a conocer los servicios ofertados, en el caso del Liceo
Panamericano se debe trabajar con mayor énfasis en la calidad del servicio, una
estrategia que puede adoptar como institucion educativa es acceder a concursos
académicos en donde el alumnado demuestre el nivel de conocimiento
adquirido en la instituciéon. Esto le ayudaria a la misma a cambiar la percepciéon

del publico con respecto a la calidad de educacion que se imparte.

En su mayoria, los colegios han renovado sus paginas web y los que no
poseian, ahora las tienen, creando portales que permitan la interacciéon con sus
clientes, ya sean padres de familia o alumnado. Poseer tecnologia por si mismo
hace al colegio més atractivo, sino méas bien el uso de la misma; la informacion
debe ser renovada constantemente de otras fuentes o propias. En la pagina web

se debe usar herramientas y monitorizaciéon de resultados.
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ANEXOS

PERIODO LECTIVO HOMBRES MUJERES TOTAL
2011-2012 129 238 367
2012-2013 163 267 430
2013-2014 232 444 676

Tabla 1. cantidad de alumnos matriculados en el Liceo Panamericano, periodo
lectivo 2013-2014.

IHCID (UIERES SOMCS SERVICIOS HOMCIAS CIRCULARES CONTACTANOS GALERW

MISIOR VSION

Imagen 1. P4gina web Liceo Panamericano

POUTICAY DRIETHVOS DE CALIDAD
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Biografia Informacién Fotos Amigos 1 smigo en comin Mas -

:.CONOCES A LICEO?

Para ver lo que comparten con sus amigos, enviales una solicitud de amistad.
"
jo="

1 amigo en comun: Jessica Jaramillo @ Liceo Panamericano

Ayer a las 9:19

También vive en Guayaquil

Inscripciones abiertas para realizar el proceso de admision correspondiente al
periodo lectivo 2015-2016 en las Sedes Centenario y Samborondon.

= Estudié en Liceo Panamericano Pueden visitar nuestro tour 360 ingresando a www liceopanamericano.edu.ec
y conocer nuestras modemnas instalaciones.

Estamos atendiendo normalmente en estos dias de vacaciones estudiantiles.
1. Se hizo amigo{a) de Natita Estefania y 3 personas LOS ESPERAMOS

mas

Imagen 2. Facebook del Liceo Panamericano

1. También de Guayaquil

S Tiene 445 seguidores

TWEETS FOTOSNVIDEOS SIGUIENDO SEGUIDORES FAVORITOS

3687 355 188 842 41 Mas v

E Tweets Tweets y respuestas
anamericano
ricano @ Lic
S9 Xabier Loor @x= oor - 13
Metallica, Paul McCartney y Red Hot Chili Peppers, todos en un mismo
afio en Ecuador, ni en mis mejores suefios.

@ Guayaquil-Ecuador
& liceopanamericano.edu.ec
(® Se unio en junio de 2011

T/, Twittear a Liceo Panameric...
& Liceo Panamericano ha re

Diego Arcos S. Ar
(8 355 fotos y videos Verguenza y destierro para el periodista que solicita comida, bocaditos y

Imagen 3. Twitter del Liceo Panamericano
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1,431 526

N6 2
m Liceo Panamericano http://www.liceopanamericano.edu.ec posts followers following

g\ |
va Il PAC J\"

INBTITUTO MAREC L AN

ASDON CALDERON D e

PIEULTURA

FORMANDO LIDERES GLOBALES
Km 1.5 vis Samborondda - PEX: 283 2270, Ext. 122 ADMISIONES « www ipac.edu.se

Imagen 5. Publicidad IPAC
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/<2 PARTICULAR
M ABDON CALDERON

IPAC
» Programa de Estimulacién Temprana

» Secciones: Educacion Inicial,
Bdsica y Bachillerato.

PBX: 283 2270
Via a Samborondon km.1 1/2
FAX: 283 1512~ Casilla: 09016181
Admisiones exi. 122
E-mall: admisiones@ipac.edu.ec
Pagina Web: www.ipac.edu.ec

IMAGEN 6. Aviso publicidad IPAC

Imagen 7. Pagina web del IPAC
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I.P.A.C (Instituto Particular
| P A C RlLLlhRex1lEG))

INSTITUTO PARTICULAR OrgaanﬂClOﬂ

ABDON CALDERON

Biografia

PERSONAS >
3142 Me gusta
A Ary Diaz le gusta esto

Invita a tus amigos a indicar que les gusta esta pagina

INFORMACION >

IPAC <-- EL MEJOR COLE DE TODOS
*1086

Sugerir cambios

FOTOS >

|
ook.com/games/puffypop/?fbs=1303

Imagen 8. Facebook IPAC

\&/
4%
Q)

IPAC

@IPAC_edu

El Instituto Particular Abdon Calderén
brinda educacién integral con orientacion
cristiana a nifios y jévenes que viven en
un mundo globalizado.

@ Ecuador

& ipac.edu.ec

(® Se unio en octubre de 2011

T/, Twittear a IPAC

{53 933 fotos y videos

Imagen 9. Twitter IPAC

Informacion

Fotos Me gusta

Publicacién || Fotolvideo

Escribe algo en esta pagina..

I.P.A.C (Instituto Particular Abdon Calderon)

26 de febrero de 2012 @&

Situacion Sentimental VACACIONES

Me gusta - Comentar - Compartir 526 @6
1.P.A.C (Instituto Particular Abdon Calderon)
€ 7 de noviembre de 2011 @
MANANA MARTES A LO BIEN ESE DIA Ill &)
Me gusta - Comentar - Compartir 8

I.P.A.C (Instituto Particular Abdon Calderon)
!::_i 24 de septiembre de 2011 @

TWEETS

1859

FOTOS/VIDEOS SIGUIENDO

933 53

SEGUIDORES

904

FAVORITOS

139 Mas v

Tweets

Tweets y respuestas

@IPAC_edu - 26 de sept
Estudiantes del @IPAC _edu realizaron
juramento a la bandera hoy en el coliseo del

plantel.

i [\ ¢ I\
AL AR OWAVIRERE b
| L ¢

‘) v Y4 |
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¢Como se entero del liceo
Panamericano?

m AMIGOS

B REDES SOCIALES
W TELEVISION

H PERIODICO

m RADIO

Gréficol Encuesta Liceo Panamericano

éPor qué decidio matricular a su hijo(a) en
el liceo panamericano?

A\

B INFRAESTRUCTURA

m CERCANIA
= OFERTA ACADEMICA
W PRECIO

Gréafico2 Encuesta Liceo Panamericano
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é¢Como se entero del IPAC?

‘ ® AMIGOS
® REDES SOCIALES
= TELEVISION

m PERIODICO

m RADIO

Grafico3 Encuesta IPAC

éPor qué decidio matricular a su
hijo(a) en el IPAC?
‘ B INFRAESTRUCTURA
B CERCANIA

m OFERTA ACADEMICA
H PRECIO

Gréafico4 Encuesta IPAC
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