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RESUMEN

El presente estudio titulado “Plan de marketing para mejorar el posicionamiento del
“CAE Nuevo Amanecer 2022” tuvo como objetivo general analizar el plan de
marketing como estrategia para el posicionamiento del “Cae Nuevo Amanecer
2022”. Para el cual se utilizé una investigacion de enfoque cuantitativa, de tipo
descriptiva, con un disefio no experimental, transversal, con una poblacién de 30 a
quienes se les aplicé una encuesta como técnica de recoleccion de datos de los
cuales se obtuvo como resultados que el plan de marketing esta en un nivel alto
con el 63,3% y un nivel bajo con el 10%, lo que significé que casi siempre existe un
buen flujo, funcionalidad y Feedback en las redes sociales, lo que genera que se
fidelicen con el “Cae Nuevo Amanecer, el posicionamiento esta en un nivel alto con
el 60%, y bajo con el 20%, lo que significé que la percepcidn, diferenciacion,
atributos de marca son altas, logrando concluir que se evalu6 un plan de marketing
para el posicionamiento del “Cae Nuevo Amanecer 2022”, basado en diversas
acciones tales como el disefio del perfil de la Marca, la implementacion de
infraestructura fisica, el disefio de Plan de Medios Digitales, de plataforma digital
(web), de piezas publicitarias (offline), de piezas publicitarias (online), de esquema
de descuento y BTL, el cual estd comprendido en una ejecucién desde agosto del
2022 hasta agosto del 2023

Palabras Claves: Marketing, posicionamiento, marca, medios digitales, piezas

publicitarias



ABSTRAC

The general objective of this study entitled "Marketing plan to improve the
positioning of "CAE Nuevo Amanecer 2022" was to propose a marketing plan as a
strategy for the positioning of "CAE Nuevo Amanecer 2022". For which a
guantitative approach research was used, descriptive type, with a non-experimental,
cross-sectional design, with a population of 30 to whom a survey was applied as a
data collection technique from which it was obtained as results that the marketing
plan is at a high level with 63.3% and a low level with 10%, which meant that there
is almost always a good flow, functionality and feedback on social networks, which
generates loyalty with the "Cae Nuevo Amanecer, the positioning is at a high level
with 60%, and low with 20%, which meant that the perception, differentiation, brand
attributes are high, concluding that a marketing plan was designed for the
positioning of "Cae Nuevo Amanecer 2022", based on various actions such as the
design of the brand profile, the implementation of physical infrastructure, the design
of Digital Media Plan, digital platform (web), advertising pieces (offline), advertising
pieces (online), discount scheme and BTL, which is included in an execution from
August 2022 to August 2023.

Keywords: Marketing, positioning, brand, digital media, advertising pieces.



indice general

DEDIC AT ORI A e e e e e e e e eeee 4
AGRADECIMIENTO . ...t e e e e e e een e eees 5
RESUMEN ..o e e e e e e e e e e e eees 6
ABSTRAC ..o e aee 7
I, INTRODUGCCION .....oouiiiiiticeectecteete e e ettt ete et e et eae e eaeeaeeteeteeeeeaesaeeae e 12
1.1. Realidad ProblemMALICA. .......coooiiiiiiiiiiiiie e 14
1.2, TrabajoS PreVIOS. ....cccceeiieeeeeeeeeee e 16
1.3. Teorias relacionadas al temMa. ...........cceeeiiiiiiiiiiiiiiiie e 19
1.3.1. MarKetiNg ...cooeeeieeeeeeeeee e 19
1.3.2. POSICIONAMIENTO ...cooeeiiiieeeeeeeeee e 22
1.4. Formulacion del Problema. .............oooiiiiiiiiiii e 25
1.4.1. Problema general .........ccccooiiiiiiiiiiii e 25
1.4.2. Problemas eSpecCifiCOS.........ccouuuuiiiiiii i 25
1.5. Justificacion e importancia del estudio. .............ccceeeiiiiiiiiiiiiiiii e, 26
T o 1100 (=] SRR 26
A @ 1 =1 1Y/ 0 1 SRRt 26
1.7.1. ODJetiVOS GENEIAl.......coiee e e eeaaaas 26
1.7.2.  ODbjetivos ESPECITICOS .....cceeiiiiiiiici e 26

1. MATERIAL Y METODO .. ....ccoiiiiiieeieeee ettt 28
2.1. Tipoy Disefio de INVESHAaCION. .........cceeiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 28
2.2. PobIaciONn Y MUESTIA. .....ccoiiiiiiiieiiieeee e 28
2.3. Variables, OperacionaliZacCion. .............couvueuuuiiiiiee e e e e e 29
2.3.1. Variables.......oooiiiiiiiii 29
2.3.2.  Operacion@liZacCiOn ...........cccuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 30

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez vy
confiabilidad...... ..o ————— 32



2.5. Procedimiento de analisis de datosS. ........cuvveeeiee e 33

2.6.  ASPECIOS BLICOS ...oevviiiiiiie e e e eeeeeeeiii e e e e et e e e e e e et e e e e e e e e e e 33
2.7. Criterios de Rigor CIentifiCo. .........coeviiiiiiiiiiie e 34
I, RESULTADOS ...t e e e e e e e e e e e e eeees 35
3.1, Tablas Y FIQUIAS.........ciiiiei i e e 35
3.2. DiscusiOn de reSUltados ........cooiiiiiiiiiiiiiie et 44
3.3, APOrte CIENITICO ..cooiiiiieeeee e 49
IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.......ccoiiiiiieieeei e 66
4.1, CONCIUSIONES....coiiiiiiiiiiiiieeeeee ettt 66
4.2. RECOMENUACIONES. ......ceiiiiiiiiiiiiiiiiiii ettt 68
REFERENCIAS ...t e e e e e e et e eeeea e aeees 69
ANEXOS et 73



Tabla 1
Tabla 2
Tabla 3
Tabla 4
Tabla 5
Tabla 6
Tabla 7
Tabla 8
Tabla 9
Tabla 10
Tabla 11
Tabla 12
Tabla 13
Tabla 14
Tabla 14

INDICE DE TABLAS

PobIlacion de eStUdIO.........uuuuurriiiiiiiiiiiiiiiii e 28
Variable independiente — Plan de marketing...........ccoevvvvviiiiiiiiiiiiiennennn. 30
Variable dependiente — Posicionamiento...........cccooeeeevviiiiiiiiiiiieeeeeeeeenn, 31
Fiabilidad plan de marketing ...........ccooooeeiiiiiiiiiiiii e, 32
Fiabilidad poSiCIONAMIENTO...........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee 32
BarCMOS. ... e 33
DIMeNnSioN 01: FIUJO ..vuvuuiiii e e e e e e 35
Dimension 02: Funcionalidad..................uuueiiiiiiiiiiiiiiiii. 36
DImMension 03: FEEADACK ...........uuuuuruiiiiiiiiiiiiiiiiieenennnnnnnannes 37
Dimension 04: FIdelizacion ............cccccuvuiuiuiiiiiiiiiiiieneenennnnes 38
Plan de Marketing ........oeeeeeeiiiiecee e e 39
Dimension 01: Percepcion de Marca .............ueeeeeeeeeeeeeeeiiiiiiiieeeeeeeeennnns 40
Dimension 02: Diferenciacion de mMarca...........cccccuvvvrrrrenmmmnnnnrnnnnnnnnnnns 41
Dimension 03: AtributoS de MAarca .........cccceeeeviiiiiiiiiiiiee e 42
(0TS o] F=T 0 1= o (o TN 43

10



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. DIMension OL: FIUJO........uuiiiiiiiieiiiiiieeeeee e 35
Figura 2. Dimension 02: Funcionalidad ................ceeeiiiiiiiiiiiiieee e 36
Figura 3. Dimension 03: FeedbacCkK..........ccoovuviiiiiiiii e 37
Figura 3. Dimension 04: FIdeliZacCion............c.uuuiiiiii e 38
Figura 5. Plan de marketing.............uuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 39
Figura 6. Dimension 01: PercepCion de Marca.......ccccccouuiiuuuiiiieeeeeeeeeiiiiiiieeeeenns 40
Figura 7. Dimension 02: Diferenciacion de marca.........ccccccceeeeveieeeeeeeeiiiiineeeeeenn, 41
Figura 8. Dimension 03: Atributos de Marca.............cccevvvviviiiiiii e 42
Figura 9. POSICIONAMIENTO ........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiitiieiieibeebeeee e 43

11



I. INTRODUCCION

El plan de marketing es considerado como el documento en el cual se plantean
todos los propositos y se planifican las estrategias y tacticas de marketing que la
organizacion va a desarrollar con la finalidad de que todo lo que se plantee
relacionado al marketing esté considerado en un documento, el mismo que servira

de guia para cumplir con los objetivos propuestos.

Siendo este plan de vital importancia, para que el “CAE NUEVO AMANECER?”,
pueda lograr posicionarse en el rubro al que se dirige, sabiendo que cuando se
logra el posicionamiento se tiene que continuar en realizar nuevas estrategias y de
ser posible perfeccionarlas para que el posicionamiento de la empresa sea
duradero, permitiendo una buena imagen y reputacion de esta, y pudiendo llegar a

nuevos usuarios y que los que ya utilizan los servicios se fidelicen con la marca.

Por tal motivo, la presente investigacion estara conformada por cuatro capitulos en
los cuales se iniciara con el capitulo de introduccién el mismo que esta conformado
por realidad problematica en el cual se abarcard sobre las deficiencias en las
variables de estudio que presentan las organizaciones de igual o similar rubro,
analizandose el contexto internacional, nacional y local siendo este ultimo el
diagnodstico de “CAE NUEVO AMANECER?”, luego de ello se procedera a extraer
los trabajos previos, los mismo que estan basados en investigaciones de otros
autores sobre las variables de estudio, en el cual se rescatard su objetivo,
metodologia, resultados y conclusiones, siendo de ayuda para el apartado de

discusion de resultados.

En el desarrollo del primer capitulo, se plasmaran las teorias relacionadas al tema
en el cual se forjaran conceptos y teorias en relacién con las dos variables de
estudio, dando a conocer las dimensiones de estudio, las cuales seran de ayuda
para plantear la operacionalizacion de estudio y en base a ello poder elaborar los
instrumentos de estudio. Seguidamente, se realizara la formulacion del problema,
al igual que la justificacién e importancia, las hipotesis y los objetivos tantos general

como especificos.

12



Para el capitulo dos, se establece el tipo y disefio de investigacion, la poblacion y
muestra, la definicion de las variables tanto dependiente como independiente, la
operacionalizacion conformada, por variable, dimension, indicadores, items y
técnica e instrumento, luego se plasmara los procedimientos de analisis de datos,

seguido de los aspectos éticos y los criterios de rigor cientifico.

Cerrando con el capitulo tres, en donde se detallaran los resultados en tablas y
figuras, para ser discutidos, y luego formar el aporte cientifico, y por ultimo el

capitulo de conclusiones y recomendaciones.

13



1.1.Realidad Problemaética.

Vincular la educacion con el mundo empresarial, no es una relacion nueva,
ya que cada vez los conocimientos se vuelven un producto en los mercados
educativos, en el que las personas lo necesitan para poder sobrevivir en un mundo
donde cada vez la globalizacién obliga el poder del saber. Debido a que la
educacion se esta convirtiendo en una necesidad social, y es alli donde los centros
educativos se ven en la obligacion de tener mayores exigencias para brindar una
educacion de calidad. Sin embargo, cada vez crece la competencia educativa,
donde nacen otras instituciones que brindar los mismos servicios y es alli donde las
I.E. tienen que reinventar sus mecanismos y emplear recursos de marketing que
los ayude a ofrecer un servicio de calidad y sobre todo a posicionarse en el rubro
gque se desempefia (Altamirano & Cusme, 2022, p. 26)

Las I.E. privadas en Ecuador, tienen como propoésito ofrecer un servicio
educativo de calidad, por lo que necesitan de metodologias y técnicas que le
ayuden a cumplir con las metas de su mercado objetivo, por lo tanto, muchas
instituciones que brindan el servicio de educacion tienden a emplear estrategias de
marketing que les ayuden en su sostenibilidad, posicionamiento y crecimiento como
institucién. Es decir, en su proceso de lograr sus propositos corporativos, tienen un
plan de marketing que les pueda ayudar a identificar y dar respuesta a cada
necesidad de los usuarios, considerando aspectos, de servicio, bien, social y
comercial teniendo en cuenta las 4F, como fidelizacion, feedback, funcionalidad y
flujo (Santistevan & Escobar, 2021, p. 51)

Por otro lado, en Colombia, el posicionamiento de marca de los centros
educativos tiene relacion directa con la imagen que se quiere crear y con lo que se
pretende dar a conocer, haciendo que exista diferencia entre un centro publico de
educacion y un centro privado, y hasta en muchas ocasiones volviéndose en
competidoras indirectas y/o directas, en base a todo ello es necesario que se
planteen desafios que ayuden a posicionar una marca o un excelente nombre de
un centro educativo, iniciando con la creacion de estrategias de marketing
empleadas para promocionarse y poder seguir sobreviviendo a la crisis que se da

por la reduccion y desercion de estudiantes (Balanta et al., 2020, p. 227)
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Analizando el contexto nacional, en Peru los centros educativos se
encuentran enfocados en captar a sus estudiantes, asi como en posicionar su
marca y ello se puede lograr a través de un plan de marketing, por lo que se
considera que las I.E. peruanas estan inmersas a un proceso de constantes
cambios, que para algunas puede resultar muy veloz, no obstante, se necesita que
las personas que estén a cargo puedan asumir la real utilidad de las herramientas
nuevas, como es el marketing, el cual ayuda a tener una mejor gestion educativa y
sobre todo ayuda a posicionarse en el sector de educacién (Gordillo et al., 2020, p.
499)

Asimismo, en Peru hay innumerables centros educativos privados, que
hacen todo lo necesario para que puedan diferenciarse de su competencia y poder
atraer a mas estudiantes, por lo que tienden a implementar diversas tacticas que le
ayuden en su posicionamiento, y es alli donde desarrollan estrategias de marketing
especificamente de branding para poder posicionar la marca de su centro
educativo, logrando interactuar con su mercado meta, con la finalidad de lograr

tener un vinculo emocional (Fernandez et al., 2020, p. 129)

La educacion Inicial es el principal nivel de formacion, que atiende a nifios
menores de 6 afios, con una orientacion intercultural e inclusivo, impulsando el
desarrollo y estudio infantii mediante actividades educativas. Asimismo, La
pedagogia inicial es elemental para el crecimiento pleno del nifio y nifia a través de
sus prestaciones, ellos obtienen la estimulacion indispensable para fortalecer su
desarrollo fisico, sensible e intelectual, asi como la atencidén asistencial para
resguardar su salud y ayudar su desarrollo (Ministerio de Educacion [MINEDU],
2021)

Analizando el contexto local, se sabe que toda institucion y entidad, sin
importar si es publica o privada requiere del marketing para aumentar demanda en
el mercado, de hecho, toda compafia realiza marketing, bueno o malo. Las
instituciones alcanzaran sus objetivos econdmicos y sociales si disefian, llevan a
cabo estrategias de marketing oportunas a su realidad y las necesidades de sus

clientes.
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Teniendo en cuenta EI CAE "NUEVO AMANECER" que se inicié como una
academia de reforzamiento en el afio 2019, al principio tenia una capacidad solo
de 20 nifios, sin embargo, gracias a la acogida del publico objetivo crecié en nimero
de clientes.

Después de cuarenta por la pandemia del Covid 19, decide reabrir como
CAE, ya que su publico siempre estuvo esperando que abra ante tanta necesidad
por educacion. Ahora se plantea trabajar un plan de comunicaciones de tal manera

posicionar la marca en redes sociales.

1.2. Trabajos previos.

Nivel internacional

Alvarez y Norefia (2021), en su investigacion buscaron proponer una
estrategia de marketing que influya en el posicionamiento de una institucion
colombiana, realizé un estudio de enfoque cualitativo de tipo descriptivo —
correlacional con disefio no experimental — transversal, teniendo en cuenta a 8 IES
como poblacién y muestra, se aplicé la encuesta como técnica para recopilar
informacion y un cuestionario basado en una entrevista semiestructurada, dando
asi, un 20% para el marketing lo que representa el éxito en relacion a las demas
dimensiones, y las TIC s con un 0.05% lo que muestra un bajo aprovechamiento
de los mismos, es decir, el marketing muestra un amplio esfuerzo competitivo y
poca importancia de las TIC's en la mayoria de las IES lo que afecta el
posicionamiento de las mismas, se puede concluir que el desarrollo de estrategias
de marketing ayudan a la organizacion a enfocarse en mejorar su posicionamiento
mediante la aplicacién de tacticas que el ayuden crecer y fortalecer su imagen y

marca de manera favorable para la IES a través del tiempo.

Suarez (2019), en motivacion de disefar un plan de marketing para un centro
escolar ecuatoriano, para ello realizé un estudio de enfoque cuantitativo de tipo
descriptivo con disefio no experimental, teniendo en cuenta a 97 258 habitantes
que pertenecen al PEA como poblacion y 383 habitantes como muestra, se aplico
la encuesta como técnica para recopilar informacion y un cuestionario de tipo Likert

gue consta de 13 items, dando asi, un 41% de respuestas en relacion a la existencia

16



del centro escolar “Orientar”, es decir, existe un bajo nivel de competitividad y una
falta de publicidad en el mercado donde se desenvuelve, se puede concluir que
mediante el diagndstico situacional se pudo lograr implementar un plan de
marketing analizando los factores internos y externos para ser mas competitivo y

posicionar mejor el valor de la marca.

Gil y Almanza (2018), en su investigacion buscé implementar un plan de
marketing para la oferta educativa, realizé un estudio de enfoque cualitativo de tipo
descriptiva con disefio no experimental — transversal, teniendo en cuenta a 360
aprendices como poblacion y para el calculo de la muestra se aplico la férmula para
poblaciones finitas, obteniendo 360 encuestados, se aplicd la encuesta como
técnica para recopilar informacién y un cuestionario de tipo Likert, dando asi, un
63.6% de respuestas que muestran un mayor conocimiento de la institucion a través
de su portal web, y un 0.3% para el blog como medio de marketing, se puede
concluir que el plan de marketing ayudara a tomar mejores decisiones ayudando
en las inscripciones de los cursos de formacion y con ello también se puede hacer
un continuo seguimiento a que tan eficiente son los medios de publicidad que se
emplean. Ademas, ayudara en la creacion de planes de difusion y promocién

pertinente a lo que necesita el sector al cual se dirige.
Nivel nacional

Fuentes (2021), siguiendo el propésito de disefiar un plan de marketing
digital para la universidad arequipefia, realizé un estudio de enfoque cuantitativo de
tipo descriptiva — propositiva con disefio no experimental, teniendo en cuenta a 33
personas como poblacion y muestra, se aplico la encuesta como técnica para
recopilar informacién y un cuestionario de tipo Likert conformado por 8 items para
validar el marketing digital, y una entrevista de 14 items al jefe de la revista, dando
asi, un 65% de respuestas que muestran la falta de conocimiento de los alumnos
sobre el portal web, y el 71% muestra que los alumnos que tienen conocimiento o
no de la pagina web no ingresan a la misma, se puede concluir que implementar
las herramientas SEO ON PAGE y SEO OFF PAGE ayudan a incrementar la
cantidad de usuarios en el portal web, mejorando su disefio, atrayendo a mas

publico y mejorando tanto su marca como su posicionamiento.
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Centurion et al. (2020), con el objetivo de disefar un plan de marketing para
aumentar el numero de alumnos ingresantes al colegio Liceo Fermin Tanguis, para
ello realiz6 un estudio de enfoque mixto de tipo descriptiva con disefio no
experimental, teniendo en cuenta a 1068 padres de familia como poblacion y 283
personas como muestra a través de un muestreo probabilistico por conveniencia,
se aplico la encuesta como técnica para recopilar informacion y un cuestionario de
tipo Likert como instrumento de apoyo, dando asi, un 62% de respuestas que
muestra los padres estan a favor que sus hijos vuelvan a clases, ademas, la
infraestructura y los talleres son los mas destacables en el colegio siendo un factor
importante para la vuelta a clases, se puede concluir que con la ayuda de la matriz
BCG a analizar la cartera de negocios y de esa manera incrementar un 20% de los
alumnos matriculados, por lo tanto, la correcta implementacion de marketing mejora

Su posicién y marca de la empresa.

Bricefio (2019), en su investigacion busco conocer si la implementacion del
Marketing Digital va a mejorar el posicionamiento de A&E Aprende Group S.A.C,
para ello realizé un estudio de enfoque cuantitativo de tipo explicativo con disefio
no experimental, teniendo en cuenta a 200 clientes como poblacién y muestra, se
aplico la encuesta como técnica para recopilar informacién y un cuestionario de tipo
Likert conformado por 45 items, dando asi, un 84.73% que muestran un nivel medio
alto en relacion a la implementacion del marketing digital en la atraccion de los
clientes que mejora el posicionamiento de la empresa, se puede concluir que existe
evidencia estadistica suficiente para afirmar que el marketing digital si va a
posicionar a A&E Aprende Group,

Nivel local.

Castro y Tapia (2019), en su investigacion se orientd en disefiar un plan de
marketing para la escuela educativa Privada Fleming College, realizé un estudio de
enfoque mixto de tipo aplicativo con disefio no experimental — transaccional,
teniendo en cuenta a 8 078 personas como poblacion y 481 como muestra total, se
aplico la encuesta como técnica para recopilar informacién y el cuestionario con 38
items como instrumento de apoyo, dando asi, un 32% que muestra el nivel de
publicidad que se le da a la institucion a través de sus redes sociales y un 26% en
panel publicitario, se puede concluir que, la institucion utiliza de manera correcta
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las estrategias de marketing, ademas, el aplicar un analisis interno y externo

(FODA) permiten a la institucion definir la diferencia de ellos con la empresa.

Bravo (2018), en su estudio propuso un plan de marketing para que los
alumnos continten con sus estudios en el Instituto IDAT, la investigacion fue de tipo
descriptivo con disefio no experimental, exofacto, teniendo en cuenta a 159
estudiantes como muestra y también por 10 colaboradores. Se puedo concluir la
situacion de la fidelizacion de los alumnos en el Instituto IDAT, donde se muestra
una total incomodidad por parte de los alumnos, obteniendo que un 43% nunca
recomendarian el instituto a sus familiares y amistades, ademas, el 51% expresa
que el instituto nunca solvento sus necesidades como alumnos, y se disefié un plan
de marketing para optimar la fidelizacién de los estudiantes en el Instituto IDAT,
Chiclayo-2018, tomando como base una matriz FODA, recalcando las debilidades
y fortalezas, teniendo como referencia las oportunidades del mercado, asi como las

amenazas que puedan surgir mediante el proceso de fidelizacion.

Zubiate (2017) en su estudio elabord una propuesta de un plan de marketing
para aumentar la demanda de los estudiantes en el Instituto Boeing (ITSWB) en la
ciudad de Chiclayo, la investigacion tuvo un enfoque cuantitativo y cualitativo,
teniendo en cuenta a 381 personas como muestra. Se pudo concluir que uno de los
principales problemas hallados fue el posicionamiento, cuando se pudo analizar la
realidad de la empresa, ya que el instituto no podia llamar la atencion de jévenes
con posibilidades medios econdémicos de estudiar este tipo de carrera. Las
organizaciones que se dedican a este rubro (la educacién) deben de disefiar un
buen plan de marketing que optimice la efectividad en la captacion de los posibles
estudiantes, los mensajes que se logran transmitir deben de ser precisos e
informativos, para poder establecer una sélida confianza y lograr la captacion de

los mismos.

1.3. Teorias relacionadas al tema.
1.3.1. Marketing
Armstrong y Kotler (2013) definen a la estrategia de marketing como el
método que utiliza la compaiiia para disponer de vinculos redituables, mediante la

segmentacion de mercado, el analisis de mercado objetivo y del posicionamiento,
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donde la empresa toma la decision de qué clientes va a atender y como lo va a

hacer.

Selman (2017) argumenta que el marketing dentro de una empresa u
organizacion desempefia dos funciones principalmente; por un lado, se encarga de
realizar estudios de mercado, cuyo objetivo es generar estrategias; luego

implementar un plan de accién que ayude cumplir las estrategias.

El “plan de marketing es considerado como una herramienta de gestidn
en la cual se plantean procesos a seguir, los métodos y tiempos para lograr el
propdsito plasmado, es decir el plan de marketing es la guia que ayuda a tomar

decisiones comerciales” (Clow & Baack, 2018)
1.3.1.1. Plan de marketing

Armstrong y Kotler (2013),es un instrumento que tiene como objetivo
reconocer como poder alcanzar todos los propésitos estratégicos en la empresa a
través de diferentes estrategias de marketing especificas y estrategias que parten
del cliente.

Un plan de marketing es un instrumento de gestion que define la
secuencia a seguir, la metodologia y los plazos para alcanzar determinados
objetivos, es la pauta dirigia a la correcta toma de decisiones de la empresa (Arias,
2017).

1.3.1.2. Importancia del plan de marketing

Para, Sainz (2018) el plan de marketing es un instrumento sumamente
importante en la gestion de la empresa: Define la secuencia que se debe seguir
para el correcto desarrollo de la estrategia de marketing, motiva el correcto uso del
capital de la organizacion, ayuda a definir el compromiso de los colaboradores de
la organizacion, provee las operaciones y los cambios que surjan, agiliza el

monitoreo de las actividades de la organizacion

Chaffey y Ellis-Chadwick (2014) un plan de marketing tiene la
siguiente importancia dentro de una empresa: “da a conocer cosas que no se
desconocian, ayuda a atraer la atencion de los clientes, tiende a ayudar a evitar

errores, permite determinar cada factor clave para tener éxito, establece propdésitos
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claros de marketing, ayuda a conocer como lograr los propésitos del marcado”
(p.18).

1.3.1.3. Marketing educativo

Llorente (2019) El marketing educativo incluye todos los instrumentos
y t&cticas que emplean los centros educativos para que se capte la atencion de su
publico objetivo y se conviertan en clientes potenciales. Con el objetivo de
mostrarse como la opciéon mejor para su desarrollo pedagoégico en el caso de las

escuelas, para que se eduque a sus menores hijos.

Para Garcia (2014) es un proceso que investiga las necesidades
sociales para poder ejecutar nuevos servicios educativos que las satisfagan, de
acuerdo con un valor percibido, distribuido en el tiempo y en el espacio, y motivado
en aspectos éticos que generen felicidad para las personas y las organizaciones.

1.3.1.4. Marketing digital

Selman (2017), esta de acuerdo en que las personas que navegan en
Internet ya no estan simplemente leyendo contenido; en cambio, los editan,
analizan y distribuyen libremente en linea, generando una comunidad de interés
utilizando herramientas tecnolégicas. Por lo tanto, conscientes de este gran cambio,
ahora es el momento de que hablemos sobre la transicion del marketing

convencional al marketing digital, cuyos pilares principales son los siguientes:

- Flujo: Es el estado mental en el que entra una persona de Internet
cuando navega en un sitio web que le brinda una experiencia
interactiva y de valor agregado. Ademas, distribuye la informacién

de forma multidireccional.

- Funcionalidad: Disefia una pagina web atractiva, con una
interaccién clara y de utilidad para los usuarios. Si el usuario ha
entrado en el estado de flujo, esta en camino de ser capturado,
pero para mantener el flujo de la relacion interactiva, debe de
proporcionar la funcionalidad de presencia digital, es decir, crea

paginas atractivas hasta los limites que ofrece la tecnologia.
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- Feedback: Esto se da cuando la relacion comienza a construirse.
El interesado esta en un estado de flujo y no esta molesto en su
navegacion. Ahora es el momento de continuar el didlogo y
aprovechar la informacion a través de los conocimientos de los
interesados. Internet brinda la oportunidad de preguntar a los
usuarios qué les gusta y que mejorarian de la pagina. En definitiva,
dialogar con el usuario para entenderlo mejor y construir una
relacion acorde a sus necesidades para personalizar la pagina de

acuerdo a esto luego de cada contacto.

- Fidelizacion: Internet propone la creacion de comunidades de
internautas aportando contenidos de forma que se defina un
didlogo personalizado con los usuarios, permitiendo definir un
canal de comunicacion rapido y cercano a los clientes, con el fin

de conseguir un alto nivel de fidelizacion.

1.3.2. Posicionamiento
Segun Armstrong y Kotler (2013) manifiestan que el posicionamiento
significa destacar las peculiaridades que lo hacen distinto a sus oponentes y la
hacen ser interesante para el publico.

Posicionamiento, es considerado como la forma en que los consumidores
se eligen un producto o servicios considerando sus cualidades importantes y
significativos. El posicionamiento también tiene que ver con los procesos mentales
que ejecuta el consumidor para ordenar el ruido publicitario que hacen las

empresas en un mercado (Lamb et al., 2011).

Segun Abril y Recio (2016) el posicionamiento es el lugar que le otorgan
los consumidores a un producto o servicio en funcién de las cualidades y atributos

que lo hacen diferentes a su competente.
1.3.2.1. Importancia del posicionamiento

Hoy en dia uno de los agentes mas importantes de una empresa es
determinar el posicionamiento de esta y la de sus competidores. Principalmente la
mercadotecnia hace suficiente uso del posicionamiento para sus estrategias debido

a que es el sostén de una empresa, es por eso que los directivos tienen como
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finalidad constante estar conscientes del posicionamiento, de esta manera la

empresa podra sostener su estatus en el mercado (Armstrong y Kotler, 2013)

En cambio, para Abril y Recio (2016) un aspecto unico que posibilita
el posicionamiento del producto es el modelo de investigacion de mercado que se
elabora. Ademas, Lamb et al. (2011) determinaron que la imagen de marca tiene
diferentes percepciones y creencias de los consumidores que se evidencia en la

memoria de los usuarios, en base a las entidades que puede captar.
1.3.2.2. Tipos de posicionamiento

Segun Lamb et al. (2011) afirman que existen 7 tipos de

posicionamiento las cuales son:
- P. segun las caracteristicas del bien
- P. segun los beneficios del bien
- P. segun el uso o aplicaciones del bien
- P. segun la tipologia de los consumidores
- P. segun el planteamiento de la competencia
- P. segun las caracteristicas de una categoria del bien
- P. segun la calidad y precio

1.3.2.3. Etapas de posicionamiento

Segun Abril y Recio (2016) menciona que existen 4 etapas del

posicionamiento, las cuales son:

a) ldentificar las principales caracteristicas del producto: Estos

corresponden al color, disefio, tamafio empaque, etc.

b) Conocer la posicién de la competencia en relacion a las
caracteristicas: Algunos de ellos pueden ser el tiempo de los
competidores en busqueda de nuevas caracteristicas para sus

productos.
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c) Definir el mejor posicionamiento para el producto: Esto
corresponde a sus tipos, por ejemplo, calidad, precio, beneficios,

uso, etc.

d) Comunicar el posicionamiento: Esta es la etapa en la cual la
empresa debe de comunicarlo a través del marketing mix, de tal
manera que, facilite el proceso de eleccion, ademas, para
complementar el proceso se suele utilizar el mapa de posicion

como herramienta de apoyo

1.3.2.4. Las tres “C” del posicionamiento

Abril y Recio (2016) afirma que el posicionamiento se planifica

particularmente con 3 “C”, las cuales son:

a)

b)

Consumidor: Los consumidores comparan los productos con los
atributos mas destacables, por lo tanto, el marketing se debe
emplear en esos atributos y no en aquellos que el consumidor ya

conocer, para ellos esto lo vuelve irrelevante.

Producto/Servicio: Los productos como Crystal Pepsi y la version
de coca cola (una versién transparente) fracasaron, esto debido a
gue los consumidores no quedaron impresionados con el cambio,
por el contrario, sintieron que fue un engafio por parte de las

empresas.

Mercado: Para el caso anterior hoy en dia se sabe que el producto
no fracaso por el atributo “transparente”, en el mercado actual el
fracaso se debid al atributo “cola”, en estados unidos dicho atributo
esta ligado a un simbolo nacional, esto es lo que sucede dentro del

mercado, el producto/servicio y la mente del mercado.

1.3.2.5. Dimensiones

Lamb et al. (2011) dicen que el posicionamiento tiene como

dimension:

24



a) Percepcion de marca: Este concepto se constituye a diferentes
perspectivas tales como: comunicacion, atencion, posicion,
repeticion, etc., ademas, resalta a la creatividad como mensaje
novedoso en el cual los consumidores lo perciben a través de la
publicidad, con ello, las empresas llegan al sub consiente de los
consumidores, posicionandose y obteniendo la atencion de ellos
para su marca. Es decir, se basa en dar a conocer la personalidad
de marca a los clientes, para que puedan reconocerlo con
facilidad.

b) Diferenciacion de marca: Es la cualidad de la marca disefiadas
0 creadas que las venden como novedosas, independientemente
donde se encuentre, es decir, si estan posicionadas o lideran a la
competencia. Esto tiene como objetivo patentarla y registrarla para
evitar copias y falsificaciones. Ocasionando que los clientes lo
perciban como top of mind y ademas puedan sentir satisfaccién

con los servicios y/o productos.

c) Atributos de marca: Son aquellos significados que poseen
nuevas marcas que entran al mercado, ademas, existen atributos
que las identifican, las cuales son: calidad — precio, atencion al

cliente.

1.4. Formulacién del Problema.

1.4.1. Problema general
¢,De qué manera un plan de marketing permite mejorar el posicionamiento

de del “Cae Nuevo Amanecer 20227?

1.4.2. Problemas especificos
¢, Cual es el nivel de las estrategias de marketing que emplea el “Cae Nuevo

Amanecer 202277
¢, Cual es el nivel de posicionamiento del “Cae Nuevo Amanecer 202277

¢ Como el plan de marketing contribuye en el posicionamiento del “Cae
Nuevo Amanecer” 20227
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1.5. Justificacion e importancia del estudio.

Esta indagacion nos impulsara a entender como un plan de marketing y el
posicionamiento en el mercado y su transcendencia es importante para las
organizaciones, sus beneficios o ventajas, las etapas que debe considerar la
empresa para realizar un estudio de marketing y lograr establecerse dentro del

mercado.

Resultara beneficiosa para el “Cae Nuevo Amanecer 2021” de manera que
garantizara una mejor posicion en el mercado, por lo que aumentara de manera
efectiva la identificacion de la marca y mejorara la percepcion de la misma en los
usuarios, se lograr4 tomar mejores de decisiones, favorecera el mejoramiento
progresivo hacia la consecucion de los objetivos propuestos, preservar la
motivacion de todo el equipo de trabajo y asi mejorar las relaciones entre los

miembros.

Por lo tanto, esta investigacion resultara de gran ayuda académica porque
servirh como un antecedente de estudio y saber proponer la realizacion de un
proyecto de marketing que determine aspectos y circunstancias que se deben
tomar en cuenta para posicionarse notoriamente en el mercado y formular
estrategias que favorezcan al fortalecimiento de la misma e impulsar su crecimiento

de percepcién hacia los clientes.

1.6. Hipotesis.
El plan de marketing si permite mejorar significativamente el posicionamiento

del “Cae Nuevo Amanecer 2022

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivos General

Analizar el plan de marketing como estrategia para el posicionamiento del

“Cae Nuevo Amanecer 2022”.

1.7.2. Objetivos Especificos
Describir el nivel de las estrategias de marketing que emplea el “Cae

Nuevo Amanecer 2022”.

Determinar el nivel de posicionamiento del “Cae Nuevo Amanecer 2021”.
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Evaluar el plan de marketing para el posicionamiento del “Cae Nuevo
Amanecer 2022”.
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ll. MATERIAL Y METODO

2.1.Tipo y Disefio de Investigacion.
Se considerara el tipo cuantitativa, teniendo en cuenta que “fundamenta la
medicion de los aspectos caracteristicos de ciertos fendmenos, por ello se deben
plantear desde el principio los conceptos, postulados o teorias desde los cuales se

estableceran y modificaran las variables” (Naupas et al., 2014).

La investigacion sera de tipo descriptiva. Enfocada en registrar, analizar y
describir el hecho e importancia de la naturaleza, que se detallan sobre la
conclusién a la que se llega de una o grupo de personas o cosa, ademas se utiliza
en el presente (Naupas et al., 2014).

El disefio sera No experimental debido a que se hace una observacién de
los fendmenos tal y como se comportan en su contexto natural, son analizados,
pero no manipulados, ni se interviene en su desarrollo en campo (Naupas et al.,
2014).

También tendra un disefio transversal el cual expresa que el propdésito de la
investigacion es describir las condiciones para analizar su incidencia e interrelacion

en un momento especifico (Naupas et al., 2014).

2.2. Poblacion y muestra.
Palella y Martins (2003), que la poblacion es: “un conjunto de unidades de

las que desea obtener informacion sobre las que se va a generar conclusiones"
(p.83).

En la investigacion la poblacion fue finita, compuesta un total de 30 personas,
la misma que se ha detallado en la siguiente tabla, cabe resaltar que se tiene en
cuenta a 25 padres de familia ya que fue la cantidad de padres que habia en el

periodo de estudio:

Tabla 1
Poblacion de estudio
INTEGRANTES N° DE PERSONAS
Gerente 1
Directora 1
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Profesora 2

Community manager
Padres de familia 25
Total 30

Fuente: “Cae Nuevo Amanecer 2021”

Palella y Martins (2003), definen la muestra como: "el conjunto de
operaciones que se realizan para estudiar la distribucion de determinados
caracteres en totalidad de una poblacion universo, o colectivo partiendo de la

observacion de una fraccion de la poblacién considerada” (p.176).

Por lo tanto, en el presente estudio se tendra en cuenta como muestra a la

poblacién haciendo un total de 30 personas

2.3. Variables, Operacionalizacién.

2.3.1. Variables
Variable independiente — Plan de marketing

“El plan de marketing es una herramienta de gestiéon por la que se
determinan los pasos a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar unos
objetivos determinados. El plan de marketing es la guia que orienta para la toma de

decisiones comerciales” (Clow & Baack, 2018)
Variable dependiente — Posicionamiento

Segun Abril y Recio (2016) el posicionamiento es el lugar que le otorgan
los consumidores a un producto o servicio en funcién de las cualidades y atributos

gue lo hacen diferentes a su competente.
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2.3.2. Operacionalizacién

Tabla 2
Variable independiente — Plan de marketing

Variable Dimensiones Indicadores tems Técnical/instrumento
Interactividad 1;2
Flujo Contenido 3,4
Creatividad 5
Navegabilidad 6;7
Funcionalidad Usabilidad 8
Plan de marketing Encuesta -Cuestionario
Accesibilidad 9:10
Confianza 11
Feedback
Recomendacion 12; 13
Satisfaccion 14; 15; 16
Fidelizacion
Lealtad 17; 18

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 3
Variable dependiente — Posicionamiento

Variable Dimensiones Indicadores items Técnical/instrumento
Personalidad de marca 1
Percepcién de marca
Reconocimiento de 23
marca ’
Top of Mind 4;5
. ) Diferenciaciéon de ) )
Posicionamiento marca Encuesta -Cuestionario
Satisfaccion 6
Calidad- Precio 7:8
Atributos de marca
Atencion al cliente 9: 10

Fuente: Elaboracién propia
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2.4. Teécnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez vy
confiabilidad.

Se utilizara la técnica de la encuesta, se define a la encuesta como el
cuestionario, el cual ayuda a la investigacion utilizdndose como instrumento de
apoyo que contiene interrogantes basadas en las variables de estudio (Hernandez
et al., 2014)

Se aplicard el cuestionario como instrumento de recoleccién de datos que
operacionalizan problemas que son de interés en la investigacion (Hernandez
et al., 2014). Cabe destacar que se mantendran un cuestionario para cada variable

de estudio

En cuanto a la validez de la confiabilidad los dos cuestionarios que seran
elaborados por cada variable de la investigacion seran verificados por tres expertos
profesionales en el tema de Posicionamiento y Marketing, determinaran si los

instrumentos que aplicaré seran los correctos para cada variable.

La confiabilidad de instrumentos es que “dicho coeficiente puede estar entre
cero y uno, donde el cero significa nula confiabilidad y el uno representa una
maxima confiabilidad (fiabilidad total, perfecta). Cuanto mas cerca esté al

coeficiente cero (0), mayor error habra en la mediciéon” (Hernandez et al., 2014).

Tabla 4
Fiabilidad plan de marketing
Alfa de Cronbach N de elementos
0,843 18

Fuente: SPSS. V25

Tabla 5
Fiabilidad posicionamiento

Alfa de Cronbach N de elementos

,936 10

Fuente: SPSS. V25
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2.5. Procedimiento de analisis de datos.
Seleccionamos nuestra muestra las cuéales seran los padres de familia del
“Cade Nuevo Amanecer”, seran encuestadas con el instrumento, que se realizara

en tres dias posteriormente adquirir la informacion necesaria para la exploracion.

Para el estudio de los datos se utilizara el programa Excel el cual facilitara

los resultados en cuadros y tablas que interpretaremos para ser analizados.

Posteriormente se conseguira la indagacion de la muestra de estudio, de tal
manera que para el desarrollo de datos se utilizara el programa Excel, luego los
datos seran elaborados por cuadros estadisticos para después ser interpretados,
para asi poder dar respuesta a los objetivos.

Dichas tablas y graficos se elaboraran de acuerdo con los siguientes

baremos:
Tabla 6
Baremos
Dimensiones Bajo Medio Alto
Flujo [5-12] [13 - 18] [19 - 25]
Funcionalidad [5-12] [13 - 18] [19 - 25]
Feedback [3-7] [8 - 11] [12 - 15]
Fidelizacion [5-12] [13 - 18] [19 - 25]
Plan de marketing [18 -42] [43 - 66] [67 - 90]
Percepcion de marca [3-7] [8 - 11] [12 - 15]
Diferenciacién de marca [3-7] [8 - 11] [12 - 15]
Atributos de marca [4-9] [10 - 15] [16 - 20]
Posicionamiento [10 - 23] [24 - 37] [38 - 50]

Fuente: Elaboracién propia

2.6. Aspectos éticos
En la investigacion, para mejorar el posicionamiento del “Cae Nuevo
Amanecer 2021”, se tomaran en cuenta los criterios éticos y se asumira el

compromiso de veracidad, responsabilidad y transparencia con la informacién que
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se obtendra, que se realizaran durante la investigacion, en el momento de la

recoleccion y estudio de los datos.

2.7. Criterios de Rigor cientifico.
Se seguiran principios de fiabilidad y validez como ejes de rigor que son
cualidades esenciales en la indagacién para la recopilacion de datos, debido a que

respaldaré el resultado que se presentaran para obtener crédito y confianza.
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II.RESULTADOS

3.1.Tablas y Figuras

De acuerdo con el primer objetivo especifico: describir el nivel de las

estrategias de marketing que emplea el “Cae Nuevo Amanecer 2022”.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer’

Tabla 7

Dimension 01: Flujo

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 5 16,7

Medio 7 23,3
Alto 18 60,0
Total 30 100,0

z

G0

=0

40

30

Porcentaje

20

o

Bajo

Dimension 01: Flujo

Medio

Figura 1. Dimensién 01: Flujo

Alto

Se tiene predominante en categoria Alto con un 0%, seguido de un 23.3% como

medio y el menos representativo en un 16.7% en bajo.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”
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Tabla 8
Dimensién 02: Funcionalidad

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 4 13,3
Medio 11 36,7
Alto 15 50,0
Total 30 100,0

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”

Dimensién 02: Funcionalidad
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Figura 2. Dimension 02: Funcionalidad

De acuerdo con los 30 encuestados se logré encontrar que la funcionalidad del
marketing esta en un nivel alto con el 50%, sin embargo, se encontrd un nivel bajo
con el 13,3%, lo que signific6 que casi siempre la pagina de Facebook de “Cae
Nuevo Amanecer” presenta menus faciles de navegar, ademas les permite visitar
su péagina de manera funcional, practica y segura, siendo accesible a los usuarios
cuando navegan en la misma.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”
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Tabla 9
Dimensién 03: Feedback

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 3 10,0
Medio 20 66,7
Alto 7 23,3
Total 30 100,0

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer
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Figura 3. Dimension 03: Feedback

0 b——

Alto

De acuerdo con los 30 encuestados se logré encontrar que el Feedback del

marketing esta en nivel medio con el 66,7%, y nivel bajo con el 10%, lo que significo

que algunas veces la pagina de “CAE Nuevo Amanecer”, les inspira credibilidad y

confianza, por lo que pocas veces recomiendan y/o comparten los servicios que

ofrece a sus familiares y/o amigos a través de su sitio web y/o Facebook, y cuando

adquieren el servicio no siempre se mantiene un contacto con ellos.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”
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Tabla 10
Dimensién 04: Fidelizacién

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 4 13,3
Medio 11 36,7
Alto 15 50,0
Total 30 100,0

5y

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer
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Figura 4. Dimensién 04: Fidelizacion

De acuerdo con los 30 encuestados se logré encontrar que la fidelizacion a través
del marketing esta en un nivel alto con el 50%, sin embargo, se encontré un nivel
bajo con el 13,3%, lo que significé que casi siempre se sienten satisfechos con los
servicios personalizados a sus menores hijos y promociones del “Cae Nuevo
Amanecer” incluyendo las promociones, descuentos y asesorias, por lo que cuando
buscan un servicio, algunas veces consideran primero al “Cae Nuevo Amanecer”,

por ende, en un futuro piensan en seguir empleando los servicios educativos.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacién de “Cae Nuevo Amanecer”
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Tabla 11
Plan de marketing

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 3 10,0
Medio 8 26,7
Alto 19 63,3
Total 30 100,0

Fuente: encuesta aplicada a la poblaciéon de “Cae Nuevo Amanecer

J7
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Figura 5. Plan de marketing
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Para 30 individuos, se logré encontrar que el plan de marketing esta en un nivel alto

con el 63,3%. Cabe recalcar que, hay un 10% que perciben en un nivel bajo, los

gue se interpreta en que casi siempre existe un buen flujo, funcionalidad y

Feedback en las redes sociales, lo que genera que se fidelicen con el “Cae Nuevo

Amanecer”, sin embargo, existe un porcentaje considerable que se encuentra en

un nivel medio y bajo, por lo que se cree necesario, que se proponga un plan de

marketing con el propésito de tener mejoras y que el “Cae Nuevo Amanecer”, tenga

mejor presencia en las redes sociales.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”
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De acuerdo con el segundo objetivo especifico: Determinar el nivel de

posicionamiento del “Cae Nuevo Amanecer 2022”.

Tabla 12
Dimension 01: Percepcion de marca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 4 13,3
Medio 12 40,0
Alto 14 46,7
Total 30 100,0

5y

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer
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13,3%, lo que significé que casi siempre se perciben al “Cae Nuevo Amanecer”

Dimension 01: Percepcion de marca
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ra 6. Dimension 01: Percepcién de marca

icuerdo con los 30 encuestados se logré encontrar que la percepcion de marca

en un nivel alto con el 46,7%, sin embargo, se encontré un nivel bajo con el

com

0 confiable y amigable, frecuentemente logran reconocer el logotipo del centro

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”
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Tabla 13
Dimensién 02: Diferenciaciéon de marca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 7 23,3
Medio 9 30,0
Alto 14 46,7
Total 30 100,0

z

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer’
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Figura 7. Dimensién 02: Diferenciacién de marca

De acuerdo con los 30 encuestados se logré encontrar que la diferenciacion de
marca esta en un nivel alto con el 46,7%, sin embargo, se encontré un nivel bajo
con el 23,3%, lo que significé que cuando busca un servicio educativo, casi siempre
su primera opcién es “Cae Nuevo Amanecer” ya que sienten que frecuentemente
se diferencia de otros servicios, por lo que siempre lo tienen en mente como una
de las primeras opciones, ya que la mayoria de las veces logra cumplir con sus
expectativas.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacién de “Cae Nuevo Amanecer”
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Tabla 14
Dimensién 03: Atributos de marca

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 5 16,7
Medio 11 36,7
Alto 14 46,7
Total 30 100,0

2

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer’
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Figura 8. Dimensién 03: Atributos de marca

De acuerdo con los 30 encuestados se logré encontrar que los atributos de marca
esta en un nivel alto con el 46,7%, sin embargo, se encontrd un nivel bajo con el
16,7%, lo que significd que los atributos de marca como por ejemplo los precios de
cada servicio del “Cae Nuevo Amanecer” son de acorde al presupuesto que tienen
los usuarios, ademas, la mayoria cree que los precios altos son justificados por la
buena calidad en los servicios, y también consideran que la atencion online que
reciben mediante Facebook, logra absolver todas sus dudas.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”
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Tabla 15
Posicionamiento

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 6 20,0
Medio 6 20,0
Alto 18 60,0
Total 30 100,0

Fuente: encuesta aplicada a la poblacion de “Cae Nuevo Amanecer”
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Figura 9. Posicionamiento

De acuerdo con los 30 encuestados se logré encontrar que el posicionamiento esta
en un nivel alto con el 60%, sin embargo, se encontrd un nivel bajo con el 20%, lo
que significo que la percepcion, diferenciacion, atributos de marca son altas, no
obstante, existe un porcentaje considerable que califican el posicionamiento como
bajo y medio, por lo que se cree necesario que “Cae Nuevo Amanecer”, pueda

disefar estrategias que le ayuden a mejorar su nivel de posicionamiento.

Fuente: encuesta aplicada a la poblacién de “Cae Nuevo Amanecer”
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3.2. Discusion de resultados

A continuacion, se discutié los datos mas relevantes hallados con la
aplicacion del instrumento a la poblacién de “Cae Nuevo Amanecer”, del cual se
realiz6 una comparacion de los datos encontrados en la encuesta, con los
antecedentes y con la teoria planteada en el presente estudio, de acuerdo con los

objetivos planteados, donde:

Para el primer objetivo especifico: describir el nivel de las estrategias de

marketing que emplea el “Cae Nuevo Amanecer 2022”.

Se logré encontrar que el plan de marketing esta en un nivel alto con el
63,3%, sin embargo, se encontré un nivel bajo con el 10%, lo que significd que casi
siempre existe un buen flujo, funcionalidad y Feedback en las redes sociales, lo que
genera que se fidelicen con el “Cae Nuevo Amanecer”, sin embargo, existe un
porcentaje considerable que se encuentra en un nivel medio y bajo, por lo que se
cree necesario, que se proponga un plan de marketing con el propdsito de tener
mejoras y que el “Cae Nuevo Amanecer”, tenga mejor presencia en las redes

sociales.

Basandose en la teoria de Armstrong y Kotler (2013), quien lo define como
un instrumento que tiene como objetivo reconocer como poder alcanzar todos los
propésitos estratégicos en la empresa a través de diferentes estrategias de

marketing especificas y estrategias que parten del cliente.

Ademas, se encontré que el flujo del marketing esta en un nivel alto con el
60%, sin embargo, se encontrd un nivel bajo con el 16,7%, lo que signific que casi
siempre el disefio de la pagina de Facebook de “Cae Nuevo Amanecer” es rapido,
de facil uso e interactivo, considerandose que es visualmente constante, dinamico
y atractivo, brindando informacién, videos y fotos interesantes y agradables, sin

embargo, pocas veces se comparten frases por dias festivos, o frases motivadoras.

Basandose en la teoria de Selman (2017) quien define el flujo como el estado
mental en el que entra una persona de Internet cuando navega en un sitio web que
le brinda una experiencia interactiva y de valor agregado. Ademas, distribuye la

informacion de forma multidireccional.

44



La funcionalidad del marketing esta en un nivel alto con el 50%, sin embargo,
se encontrd un nivel bajo con el 13,3%, lo que significé que casi siempre la pagina
de Facebook de “Cae Nuevo Amanecer’ presenta menus faciles de navegar,
ademas les permite visitar su pagina de manera funcional, practica y segura, siendo

accesible a los usuarios cuando navegan en la misma

Basandose en la teoria de Selman (2017) quien define la funcionalidad como
el disefio de una pagina web atractiva, con una interaccién clara y de utilidad para
los usuarios. Si el usuario ha entrado en el estado de flujo, estd en camino de ser
capturado, pero para mantener el flujo de la relacién interactiva, debe de
proporcionar la funcionalidad de presencia digital, es decir, crea paginas atractivas
hasta los limites que ofrece la tecnologia.

El Feedback del marketing esta en un nivel medio con el 66,7%, y un nivel
bajo con el 10%, lo que significé que algunas veces la pagina de “CAE Nuevo
Amanecer”, les inspira credibilidad y confianza, por lo que pocas veces
recomiendan y/o comparten los servicios que ofrece a sus familiares y/o amigos a
través de su sitio web y/o Facebook, y cuando adquieren el servicio no siempre se

mantiene un contacto con ellos.

Basandose en la teoria de Selman (2017) quien define el feedback como la
relacion que comienza a construirse. El interesado esta en un estado de flujo y no
esta molesto en su navegacion. Ahora es el momento de continuar el dialogo y
aprovechar la informacion a través de los conocimientos de los interesados. Internet
brinda la oportunidad de preguntar a los usuarios qué les gusta y que mejorarian
de la pagina. En definitiva, dialogar con el usuario para entenderlo mejor y construir
una relacion acorde a sus necesidades para personalizar la pagina de acuerdo a

esto luego de cada contacto.

La fidelizacion a través del marketing esta en un nivel alto con el 50%, sin
embargo, se encontro un nivel bajo con el 13,3%, lo que significO que casi siempre
se sienten satisfechos con los servicios personalizados a sus menores hijos y
promociones del “Cae Nuevo Amanecer” incluyendo las promociones, descuentos

y asesorias, por lo que cuando buscan un servicio, algunas veces consideran
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primero al “Cae Nuevo Amanecer”, por ende, en un futuro piensan en seguir

empleando los servicios educativos.

Basandose en la teoria de Selman (2017) quien define a la fidelizacién como
la creacién de comunidades de internautas aportando contenidos de forma que se
defina un diadlogo personalizado con los usuarios, permitiendo definir un canal de
comunicacion rapido y cercano a los clientes, con el fin de conseguir un alto nivel

de fidelizacion

Donde todo se contrasta con Gil y Almanza (2018) en Colombia. Quienes en
su investigacién tuvieron un 63.6% de respuestas que muestran un mayor
conocimiento de la instituciéon a través de su portal web, y un 0.3% para el blog
como medio de marketing, se puede concluir que el plan de marketing ayudara a
tomar mejores decisiones ayudando en las inscripciones de los cursos de formacion
y con ello también se puede hacer un continuo seguimiento a que tan eficiente son
los medios de publicidad que se emplean. Ademas, ayudara en la creacion de
planes de difusidon y promocion pertinente a lo que necesita el sector al cual se

dirige.

Ademas, se compara con Bricefio (2019) Arequipa, en su investigacion
encontré6 un 84.73% que muestran un nivel medio alto en relacion a la
implementacion del marketing digital en la atraccién de los clientes que mejora el
posicionamiento de la empresa, se puede concluir que existe evidencia estadistica
suficiente para afirmar que el marketing digital si va a posicionar a A&E Aprende
Group y con Castro y Tapia (2019) quienes en su investigacion encontraron un 32%
gue muestra el nivel de publicidad que se le da a la institucion a través de sus redes
sociales y un 26% en panel publicitario, se puede concluir que, la institucion utiliza
de manera correcta las estrategias de marketing, ademas, el aplicar un analisis
interno y externo (FODA) permiten a la institucion definir la diferencia de ellos con

la empresa.

Para el segundo objetivo especifico: Determinar el nivel de posicionamiento

del “Cae Nuevo Amanecer 2022".

Se logro encontrar que el posicionamiento esta en un nivel alto con el 60%,

sin embargo, se encontré6 un nivel bajo con el 20%, lo que signific6 que la
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percepcion, diferenciacion, atributos de marca son altas, no obstante, existe un
porcentaje considerable que califican el posicionamiento como bajo y medio, por lo
gue se cree necesario que “Cae Nuevo Amanecer”, pueda disefar estrategias que

le ayuden a mejorar su nivel de posicionamiento.

Basandose en la teoria de Torres y Garcia (2013) quien lo define como el
lugar que le otorgan los consumidores a un producto o servicio en funcién de las

cualidades y atributos que lo hacen diferentes a su competente.

La percepcion de marca esta en un nivel alto con el 46,7%, sin embargo, se
encontré un nivel bajo con el 13,3%, lo que significd que casi siempre se perciben
al “Cae Nuevo Amanecer’” como confiable y amigable, frecuentemente logran
reconocer el logotipo del centro de estudios, y algunas veces la marca les parece

facil de pronunciar y reconocer.

Basandose en la teoria de Paris (2014) quien define la percepcion de marca,
como el concepto que se constituye a diferentes perspectivas tales como:
comunicacién, atencion, posicion, repeticion, etc., ademas, resalta a la creatividad
como mensaje novedoso en el cual los consumidores lo perciben a través de la
publicidad. Es decir, se basa en dar a conocer la personalidad de marca a los

clientes, para que puedan reconocerlo con facilidad.

La diferenciacion de marca esta en un nivel alto con el 46,7%, sin embargo,
se encontré un nivel bajo con el 23,3%, lo que significé que cuando busca un
servicio educativo, casi siempre su primera opcion es “Cae Nuevo Amanecer” ya
que sienten que frecuentemente se diferencia de otros servicios, por lo que siempre
lo tienen en mente como una de las primeras opciones, ya que la mayoria de las

veces logra cumplir con sus expectativas

Basandose en la teoria de Paris (2014) quien define la diferenciacion de
marca, como la cualidad de la marca disefiadas o creadas que las venden como
novedosas, independientemente donde se encuentre, es decir, si estan
posicionadas o lideran a la competencia. Ocasionando que los clientes lo perciban
como top of mind y ademas puedan sentir satisfaccion con los servicios y/o

productos.
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Los atributos de marca estan en un nivel alto con el 46,7%, sin embargo, se
encontré un nivel bajo con el 16,7%, lo que significdO que los atributos de marca
como por ejemplo los precios de cada servicio del “Cae Nuevo Amanecer” son de
acorde al presupuesto que tienen los usuarios, ademas, la mayoria cree que los
precios altos son justificados por la buena calidad en los servicios, y también
consideran gue la atencion online que reciben mediante Facebook logra absolver

todas sus dudas.

Basandose en la teoria de Paris (2014) quien define los atributos de marca
como aquellos significados que poseen nuevas marcas que entran al mercado,
ademas, existen atributos que las identifican, las cuales son: calidad — precio,

atencion al cliente

Donde todo se contrasta con Suarez (2019) Ecuador, en su investigacion
encontré un 41% de respuestas en relacion con la existencia del centro escolar
“Orientar”, es decir, existe un bajo nivel de competitividad y una falta de publicidad
en el mercado donde se desenvuelve, se puede concluir que mediante el
diagnéstico situacional se pudo lograr implementar un plan de marketing analizando
los factores internos y externos para ser mas competitivo y posicionar mejor el valor

de la marca

Y ademas tiene relacion con Zubiate (2017) en su estudio se pudo concluir
que uno de los principales problemas hallados fue el posicionamiento, cuando se
pudo analizar la realidad de la empresa, ya que el instituto no podia llamar la
atencion de jovenes con posibilidades medios econémicos de estudiar este tipo de
carrera. Las organizaciones que se dedican a este rubro (la educacion) deben de
disefiar un buen plan de marketing que optimice la efectividad en la captaciéon de
los posibles estudiantes, los mensajes que se logran transmitir deben de ser
precisos e informativos, para poder establecer una sélida confianza y lograr la

captaciéon de los mismos.
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3.3. Aporte cientifico

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DEL “CAE NUEVO
AMANECER 2022

NSAM

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO
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I. INTRODUCCION

Nuevo Amanecer (NUAM) es una organizaciéon del rubro educativo con mas de
3 afos en el mercado; nace como un proyecto personal y familiar que busca
brindar servicios de reforzamiento académico a nifios y niflas de los primeros
grados del nivel primario, quienes presentan algunas dificultades o desean reforzar

los aprendizaje obtenidos en sus instituciones educativas.

Conociendo la necesidad, se decide ofrecer estos servicios como “Academia de
Reforzamiento” especializada en el nivel primario, especificamente en 1er y 2do
grado; ayudando asi a la nivelacién y desarrollo 6ptimo de competencias de los
nifios y logrando, ademas, el fortalecimiento de su autoestima y confianza gracias
al empleo de una metodologia propia, cuyo enfoque de personalizacion permite
obtener los resultados deseados en un tiempo éptimo.

El que fue inicialmente un suefio se hizo realidad poco a poco y ha ido escalando
pronto, por lo que en 2021 se decide apostar por un crecimiento ordenado y
estratégico, en ese sentido se desarrolla el siguiente Plan a fin de lograr el
posicionamiento de NUAM como la primera alternativa de acompafiamiento y
fortalecimiento educativo de nivel basico a nifias y nifios del distrito de Jaén, en un

periodo de 2 afios.
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II. ANALISIS SITUACIONAL
2.1. Anélisis DAFO

DEBILIDADES
- Falta de Disefio organizacional y
Enfoque Estratégico
- Organizacion Unidocente
- Poco enfoque comercial
- Empresa familiar (manejo a nivel
bésico)
- Infraestructura limitada
- Falta de trabajo en favor del
posicionamiento
- Baja inversion
FORTALEZAS
- Prestigio de docente
- Metodologia efectiva
- 3 afios en el mercado
- Pasion por la educacion
- Vocacion de servicio
- Empresa Familiar (involucramiento e
identificacion)

- Alto nivel de satisfaccion de clientes.

‘ AMENAZAS

- Incremento de competencia
- Inestabilidad y crisis econdmica

- Crisis politica

‘ OPORTUNIDADES

- Pandemia-Clases virtuales

- Interés publico (estado) por
educacion de calidad.

- Tendencia de Innovacion

educacion.

la

en

2.2. Andlisis del Servicio

Fiabilidad: Para conocer cuél es el grado de la fiabilidad con la que cuenta

una empresa, se debe analizar la relacion de la Promesa de la misma o de

la marca y el Cumplimiento de dicha promesa.

En ese sentido, se ha observado que el 100% de los clientes se encuentran

Satisfechos con el cumplimiento de la promesa: Mejora Académica/ Avance

de nifias y nifios. Siendo esta una importante area de oportunidad para el

trabajo en favor del posicionamiento y prestigio, asi como para la promocion.
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Tangibilidad: Para evaluarla se deben considerar los aspectos tangibles de
la marca, siendo estos la infraestructura (fisica y digital) y todo lo vinculante
a ella (ambiente, localizaciéon, iluminacion, distribucion de ambientes,
mobiliario, otros); asi como el comportamiento de los miembros de la

organizacion.

Infraestructura; 33.4% de los clientes consideran que es un aspecto a
mejorar en el CAE NUAM. Siendo areas de mejora: la amplitud y disposicién

de espacios, distribucion de mobiliario y acustica.

*Se considera que al realizar el estudio no se contaba con infraestructura

digital.

Capacidad docente; El 66.6% de los clientes se encuentran satisfechos con
la capacidad de las docentes para el 6ptimo manejo, atencién y ensefianza
de los nifios. Pero un 24.4% consideran que existe la necesidad de contar

con mas personal para poder atender mejor a los nifios.

Empatia: Actitud de Servicio; el 100% de los clientes se encuentran
satisfechos con la actitud de servicio y orientacion al cliente que siempre
tiene la docente. El 80% de los clientes se encuentran satisfechos con el
trato y atencion del personal administrativo, teniendo que un 20% no lo estg;
en ese sentido observamos un area de oportunidad, pudiendo reforzar la

proactividad, empatia y comunicacion.

Comunicacién: El 65% de los padres y madres de familia se encuentran
satisfechos en cuanto a los procesos y frecuencia de comunicacion con ellos,
respecto al avance y necesidades de los nifios. Sin embargo, un 35% de
padres y madres de familia no se encuentran satisfechos con la frecuencia
de comunicacion, teniendo asi muchas dudas e incognitas sobre el avance
de los nifios, sus necesidades y/o lo que podrian hacer en casa para sumar

a su proceso de aprendizaje y reforzamiento.
Nivel de posicionamiento

Los resultados de la encuesta realizada a los padres y madres de familia del CAE

NUAM, arrojaron los siguientes resultados:

52



2.3.

La percepcion de marca esta en un nivel alto con el 46,7%, y en un nivel
bajo con el 13,3%.

La diferenciacion de marca estéa en un nivel alto con el 46,7%, y en un nivel
bajo con el 23,3%.

La diferenciacion de marca estéa en un nivel alto con el 46,7%, y en un nivel
bajo con el 16,7%

El posicionamiento est4 en un nivel alto con el 60%, y en un nivel bajo con
el 20%

Andlisis de la Competencia
a) Competencia Directa

* De acuerdo a la naturaleza del CAE Nuam, no existe un competidor
directo en la localidad; sin embargo, de acuerdo a la necesidad a cubrir

tenemos:
- Academias de Reforzamiento

Academias que cuentan con infraestructura exclusiva para el
reforzamiento y nivelacidbn académica de nifias y nifios de nivel
primario, tienen grupo de mas de 10 alumnos promedio y cuentan
con una oferta permanente a lo largo del afo escolar, cuya

periodicidad de clases es diarias o interdiaria.
- Maestras free lance

Docentes que brindan reforzamiento a sus alumnos de la escuela o
conocidos en su domicilio, cuentan con un méaximo de 6 nifios. No
cuentan con una regularidad estricta de clases, duracion y/o tiempo
de brindar el servicio; esas consideraciones dependen de la

necesidad de los nifios/ padres.
- Auxiliar-Acompafante/Nifiera

Personas que van a casa de niflas o niflos a acompaifarlos y

ayudarlos con los quehaceres escolares, reforzarlos y supervisar el

53



cumplimiento de sus tareas; muchas veces son jovenes que asisten
por 1 a 2h a los nifios. No cuentan necesariamente con formacion

docente.
b) Competencia Indirecta

La ciudad de Jaén cuenta con un promedio de 28 Instituciones
educativas publicas y privadas de formacion basica, éstas cuentan con
una oferta académica regular durante el afio escolar, sin tener una oferta
extracurricular para reforzamiento o talleres. Sin embargo, en los meses
de verano si cuentan con una oferta alternativa de talleres y

reforzamiento académico.

. OBJETIVO

Posicionar el CAE NUAM como la primera alternativa de acompafiamiento y
fortalecimiento educativo de nivel basico, a nifias y nifios del distrito de Jaén, en

un periodo de 2 afios.
OBJETIVOS ESPECIFICOS:
- Disefar la Identidad de Marca del Centro de Apoyo Educativo Nuam.

- Fortalecer la estructura organizacional como pilar para su crecimiento y

desarrollo.

- Fomentar y difundir la realizacion de eventos estratégicos para expandir el

alcance del servicio del Centro de Apoyo Educativo Nuam.
IV. ESTRATEGIAS
4.1. Fortalecimiento Organizacional
a) Disefo del Perfil de la Marca
¢, Qué es el Cae Nuevo Amanecer?

El CAE11 Nuevo Amanecer, es el primer centro de apoyo educativo en
Jaén dirigido a niflas y niflos de 5 a 12 afios; es un espacio en el que encuentran

una nueva oportunidad, “un nuevo inicio” en su proceso de formativo y de
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aprendizaje; logrando fortalecer sus capacidades, afianzando la confianza en si

mismos a partir del logro y crecimiento individual y del grupo.

El CAE Nuevo Amanecer nace como un suefio familiar hace mas de 3
afos, buscando ofrecer a la poblacion una alternativa diferente para apoyar a las
familias jaenas en el refuerzo de la formacion recibida en las escuelas,
otorgandoles una nueva oportunidad para aprender y superar las limitaciones;
esto gracias al disefio de una metodologia propia que logra resultados optimos

en un tiempo mucho menor al promedio.
¢, Qué Ofrece?

Acompafiamiento  personalizado para mejorar y fortalecer
conocimientos, capacidades y competencias de nifias y nifios en etapa escolar
basica, promoviendo de manera transversal, el pensamiento critico y fomento y

practica de valores a través de 2 programas educativos:
Programas Béasicos

Alba y Muru; son los 2 programas basicos o permanentes vigentes
durante todo el afio escolar, dirigido a nifias y nifios de inicial, ler y 2do grado
que de acuerdo a sus necesidades lograran los objetivos trazados.

En Alba, encontraran un espacio de nuevas oportunidades, afianzaran
conocimientos y reforzaran competencias que les permitan alcanzar los
estandares requeridos por el ministerio de educacion, de acuerdo a su grado

académico.

En cuanto a Muru, tendran un espacio para fortalecer y optimizar todas

sus competencias hasta lograr explorar su maximo potencial.
Programas Alternativos

Son diferentes programas desarrollados para un periodo de tiempo corto

y para alcanzar
Objetivos especificos, teniendo asi:

Comprension Lectora (Lectura Intensiva en 2 meses)
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Pensamiento Critico (R. Verbal y R. Matematico)
Ciclo Verano — Alba y Muru vacacional
Lineamientos transversales:

»on

Fortalecimiento de autoestima: “educar con amor”, El aula de los

campeones”
- Persuasion y motivacion (valorar esfuerzo y pequefios logros)
- Evidencia de logro individual, grupal y parental.
- Feed backs efectivos.
¢,Cual es el valor diferencial?

El enfoque y disefio metodoldgico propio que permite alcanzar las metas
en un muy corto tiempo y que, ademas, alcanza logros que trascienden a lo

académico: el fortalecimiento de la autoestima de las y los nifios.
¢, Cual es el Propésito de NUAM?
Ayudar a transformar vidas, Ayudar a transformar el futuro.

Buscamos transformar el futuro, hacerlo mejor. Ayudando a transformar
realidades y vidas de nifios (el futuro) y sus familias es que vamos transformando
el futuro de nuestra sociedad; en este proceso acompafiamos a aprender a

redescubrirse, creer y apostar por ellos y todo su potencial.

*No decimos “cambiar” porque este término implica sacar algo para
colocar otra cosa, es decir descartar para iniciar con algo diferente; en el CAE
NUAM trabajamos con la realidad existente y es con ella con la que vamos
caminando hacia un futuro mejor, transformamos realidades, vidas y familias

gracias a la educacion.
Promesa de Marca

“‘Compartimos un nuevo amanecer de oportunidades, crecimiento y

logros de nuestros campeones”
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En el Cae Nuam, los nifios y nifias tendran un “nuevo amanecer”, ese
nuevo inicio lleno oportunidades para confiar en si mismos, en sus capacidades,
conocimientos y competencias, las que verdn en cada paso que den y en los

objetivos que iran cumpliendo con nuestro acompafnamiento.
Filosofia de la Marca:
Mision
Ser “un espacio de nuevas oportunidades” para las nifias y nifos,

acompafandolos en el descubrimiento de sus competencias, fortalecimiento de

autoestima y conocimientos en la etapa formativa mas importante de sus vidas.

Visién

Convertirnos en la primera alternativa de acompafiamiento vy
reforzamiento educativo para nivel basico (primario) del distrito de Jaén a 2023.

Creencias

- “Desaprender para aprender”

- “La confianza en uno mismo es el pilar para el éxito”

- “La magia de los nuevos inicios”

- “Educar con amor hace el cambio”

- “Mejora continua”

- “Innovacion para afrontar retos y cambios”

- “Excelencia con propésito”

CLAIM

“Formando Campeones”

¢,Cual es el Publico Objetivo?

Clientes:

Madres y padres de familia de nifias y nifios en edad preescolar y escolar

de primaria.
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Consumidores:

b) Infraestructura

espacios, implementacion fisica y visual de los ambientes).

Fisica:

implementacion.

Digital:

Nifias y nifios en etapa preescolar y escolar basica (1° a 6° grado)

- Disefio e implementacion de ambientes de CAE NUAM (disefio de

- Disefio de mobiliario, accesorios y elementos decorativos y su

- Definir flujos de transito, espacios/ zonas seguras y socializarlos.

- Disefio de plataforma digital (web), estructura éptimamente disefiada e

implementada, cuidado y revision de la usabilidad y 6ptima experiencia de usuario.

- Disefio y Gestion de Plataformas digitales (redes sociales: Facebook,

Instagram, You Tube); disefio de estrategia de redes sociales, definicion de estilo

grafico y comunicacional, desarrollo de cronogramas de publicacién, seguimiento y

monitoreo.

Red Social ‘

Objetivo

Facebook
Posicionamiento digital
de la Marca Nuam

Instagram
Posicionamiento

digital de la Marca

YouTube
Posicionamiento digital
de la Marca Nuam

Nuam
Desarrollar una | Generar contenido
comunidad sdlida. altamente interactivo | Desarrollar contenido
Generar contenido | (lives y post con alto | de valor para el P.O.
informativo, de enfoque de | Desarrollar una
Engagement y | engagement) plataforma/canal
Promocional. para visibilizar
Publicidad digital proyectos, actividades
Diseiar estrategia vy 0 programa audiovisual

Flujo de ChatBot
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*Considerar el estilo comunicacional asertivo, buscando reflejar el enfoque consultivo, el

profesionalismo y orientacion al cliente en cada accién comunicativa a realizar.
V. PROMOCION
5.1. Publicidad
Offline
- Banner en la puerta o dentro del Local
- Volanteo (analizando la meta de vacantes)

- Promocionar para referidos y recurrentes el inicio Horarios 2022 a través

de las cartas

- Afiches mencionar % de descuento por pronta inscripcion.
Redes Sociales

- Pauta para posicionamiento de Marca

- Promociones de descuento por matricula de 5%.

- Promocién para inicio de clases (ciclo vacacional/verano; lanzamiento de
los programas regulares o para impulsar la venta de los mismos, lanzamiento

y venta de programas alternativos).
5.2. Descuentos:

Clientes Nuevo: Es aquel padre del nifio que esta estudiando por primera

vez en el CAE o han estudiado hasta 01 mes con nosotros.

- Descuento por pago adelantado: Pagar 02 meses adelantado S/. 380.00
en lugar de S/. 400.00

- Descuento Familiar: Pago adelantado por 2 alumnos: S/. 380 en lugar de
S/. 400.00

- Fraccionamiento: Pago del 50% al iniciar y 50% una semana después.
*Si accede a uno de los descuentos anteriores, no cuenta con otra facilidad

de pago.
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5.3.

Clientes Actuales:

Recurrentes: Es aquel que ha estudiado mas de 03 meses en 2021, estos

pueden ser seguidos o0 no (que no tienen la periodicidad continuada).

Separa matricula: Separar matricula con S/. 50.00, pero no acceden a
descuento S/. 10.00, deben pagar todo para acceder.

Pronta Matricula: Promocion de descuento por pronta matricula de 5%.
Fidelizados: Aquel que ha estudiado mas de 06 meses seguidos.

Obsequios: Se le otorga regalos como merchandising para premiar su

preferencia.

Pronta Matricula: Promocion de descuento por pronta matricula de 5%.
BTL

Participacion de eventos y actividades

Participacion en eventos académicos como ponencias, congresos,
concursos, entre otros, empleando los diferentes mecanismos de

comunicacion para visibilizar la marca: Banner, Polos, Merchandising.

La participacion en cada evento deberd evaluarse y plantearse
integralmente, teniendo en cuenta la locacion, el publico asistente, el objetivo
del evento, entre otros, a fin de poder disefiar una estrategia efectiva de
nuestra presentacion, cuidando detalles y evitando tener un desgaste fisico

y de marca al no evaluar previamente.

En ese sentido es necesario plantearnos preguntas como ¢ Es importante
nuestra participacion?, ¢Qué objetivo lograré con la participacién?, ¢Cual

sera el impacto y retorno de dicha participacién?, entre otros.

Nota: Lo desarrollado como parte de “Participacion y actividades” se detallan
en: Anexo 06: Participacion de eventos y actividades y en Anexo 07:

Evidencias complementarias.
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Gestores de Eventos

La gestion y promocion de eventos académicos del rubro educativo en el que
nos enmarcamos es de suma importancia para fortalecer la imagen de
pioneros en el ambito; para ello es de suma importancia disefiar
adecuadamente el evento a realizar, considerar el impacto y el retorno de

inversion del mismo.
Eventos offline:

* Feria de innovacion educativa, evento co-producido con la UGEL con la

participacion de docentes de diferentes IE de la localidad.

* Concurso de lectura y escritura intensiva, dirigido a nifias y nifios de lery

2do grado de nivel primario de la localidad.
* Concurso de produccién de textos.

* Maraton de lectura y escritura; jornada de lectura y escritura dirigida a nifia
y nifios de educacion basica, que tendran el soporte de las maestras del CAE
NUAM.

*Otros.
Eventos Online
* Panel CAE, tendencias en la formaciéon basica.

* Conversatorio / Live sobre innovacion educativa.
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VI. CRONOGRAMA

ago-
22

sep-
22

oct-
22

nov-
22

dic-
22

ene-
23

feb-
23

mar-
23

abril-
23

may-
23

jun-
23

jul-
23

ago-
23

FORTALECIMIENTO
ORGANIZACIONAL

Disefio del Perfil de la Marca

Infraestructura

Infraestructura Fisica

Disefio e implementaciéon de
ambientes

Disefio de mobiliario, accesorios y
elementos decorativos y su
implementacion

Definir flujos de transito,
espacios/zonas seguras y
socializarlos

Infraestructura Digital

Disefio de Plataformas
digitales (Facebook)

Disefio de estrategia (objetivo y
estrategia)

Disefio de Plan de Medios
Digitales

Definicion de estilo grafico y
comunicacional

Desarrollo de cronograma de
publicaciones

Disefio de Plataformas digitales
(YouTube)

Disefio de plataforma digital
(web)

Disefio de estructura grafica y
URL

X | X | X | X

X | X | X | X

Revision de la usabilidad y
optima experiencia de usuario
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ago- | sep- | oct- nov- | dic- | ene- | feb- mar- abril- may- | jun- jul- ago-
22 22 22 22 22 23 23 23 23 23 23 23 23
Publicidad
Disefio de piezas publicitarias
para promociones offline X X X X
Disefio de piezas publicitarias
para promociones online X X X X X X
Promocion Disefio de esquema de X X
descuento
BTL
Participacion de eventos vy
actividades X X X X X X
Gestion de entrevistas con X X X

medios de la localidad
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VII. KPI'S

ACCIONES

Diserfo del Perfil de la Marca

KPI's
% de Pregnancia del logotipo.
% de Identificacion con la Marca.
Niveles de posicionamiento

% Costos de inversion en publicidad

Implementacién de

infraestructura fisica

% de satisfaccion de Nifios en el aula.
% de satisfaccion de padres y madres de familia

y docentes

Disefio de Plan de Medios

Digitales

% Cumplimiento de acciones de acuerdo al
planning.

% Cumplimiento de objetivos trazados
Tamafio de comunidad

% Alcance digital en la zona de influencia
(provincia)

% Engagement

Costo de pauta (% de incremento o reduccion
de costos de publicidad).

Cantidad de reviews/recomendaciones en
redes.

% Reviews, Calificacion u Opiniones positivas
en fanpage (apartado de opiniones/calificacion-
no en comentarios)

% de Ventas provenientes de este medio.

% Direccionamiento a Web

Disefo de plataforma digital
(web)

Posicionamiento Web (SEO)

Disefio de piezas publicitarias
(offline)

Cantidad de piezas
% Consultas sobre servicios

% Nuevos clientes
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% Reconocimiento de Marca

Costo de inversion

Disefio de piezas publicitarias

(online)

Cantidad de impresiones
Cantidad de clics

% Consultas

% Nuevos clientes provenientes de este medio

% Reconocimiento de Marca

Costo de inversion

Disefio de esquema de

descuento

% Clientes beneficiarios de descuentos
Media de permanencia de clientes
beneficiarios

% Satisfaccion de clientes

% Nuevos clientes

Costo de inversion

BTL

Cantidad de participantes a actividades BTL
Cantidad de consultas sobre servicios
Cantidad Nuevos clientes por este medio

% Rebote en medios

% Reconocimiento de marca

Costo de inversiéon
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1.Conclusiones

En conclusion, se describié que el plan de marketing estuvo en un nivel alto, lo
gue significé que casi siempre existe un buen flujo, funcionalidad y Feedback en las
redes sociales, debido a que casi siempre el disefio de la pagina de Facebook es
rapido, de facil uso e interactivo, considerdndose que es visualmente constante,
dinamico y atractivo, brindando informacion, videos y fotos interesantes y agradables,
ademas, presenta mendus faciles de navegar, ademas les permite visitar su pagina de
manera funcional, practica y segura; inspira credibilidad y confianza, por lo que pocas
veces recomiendan y/o comparten los servicios que ofrece a sus familiares y/o amigos
a través de su sitio web y/o Facebook; lo que genera que se fidelicen con el “Cae
Nuevo Amanecer”, sin embargo, existe un porcentaje considerable que se encuentra

en un nivel medio y bajo.

Se logro determinar que el posicionamiento esta en un nivel alto, lo que significo
que la percepcion, diferenciacion, atributos de marca son altas, afirmando que casi
siempre perciben la marca como confiable y amigable, frecuentemente logran
reconocer el logotipo del centro de estudios, y algunas veces la marca les parece facil
de pronunciar y reconocer, ademas, cuando busca un servicio educativo, casi siempre
su primera opcion es “Cae Nuevo Amanecer” ya que sienten que frecuentemente se
diferencia de otros servicios, por lo que siempre lo tienen en mente como una de las

primeras opciones.

Por ultimo, con la evaluacion del plan de marketing para el posicionamiento del
“Cae Nuevo Amanecer 2022”, se encontrd que tiene diversas acciones tales como el
disefio del perfil de la Marca, la implementacion de infraestructura fisica, el disefio de
Plan de Medios Digitales, de plataforma digital (web), de piezas publicitarias (offline),
de piezas publicitarias (online), de esquema de descuento y BTL, el cual esta
comprendido en una ejecucion desde agosto del 2022 hasta agosto del 2023, sin
embargo, se encontrd que la dimension que presentan falencias fue el faedback, ya

gue los clientes no siempre recomiendan al CAE.
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4.2. Recomendaciones

Se recomienda que el area comercial del CAE, realizar planificaciones de sus
estrategias de marketing y también se recomienda que trabaje siempre bajo
esquemas, teniendo en cuenta que si se marca adecuadamente la ruta hacia un
objetivo se llegara a él 6ptimamente. En ese sentido también se recomienda trabajar
integralmente todos estos aspectos a fin de que se proyecte una imagen homogénea

y coherente, lo que permitira lograr su solidez

Se recomienda que el area comercial del CAE, pueda disefar diversas
estrategias con el propdésito de posicionar la marca, ya que ello es importante, debido
a todo contacto con NUAM a través de la experiencia académica, administrativa,
comercial, visual (offline y online), es lo que ira forjando la imagen del CAE y con ello

Su posicionamiento, asociandola o no a ciertos atributos.

Se recomienda que el area comercial del CAE, complemente el plan de
marketing con nuevas estrategias para que pueda tener un mejor posicionamiento de
marca y asi en una siguiente encuesta no arroje porcentajes de nivel medio y bajo,
ademas se recomienda que, una vez agregada las estrategias se pongan en practica
y se realice un seguimiento y monitoreo ya que son procedimientos imprescindibles
debido a su importancia para la consecucion de los objetivos; en ese sentido se
recomienda realizarlos periédicamente a fin de evitar o subsanar cualquier situacion
que impida lograrlo. A la vez, permite reafirmar las acciones planteadas e incluso

optimizarlas
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Universidad
Sefior de Sipan

B B B

Anexo 01: Resolucion de aprobacion de proyecto de investigacion.

FACULTAD DE DERECHO Y HUMANIDADES
RESOLUCION N° 0427-2023/FADHU-USS
VIST Pimentel, 15 de mayo del 2023

0

El oficio N° 0025-2023/FADHU-DCC-USS de fecha 23 de febrero del 2023, presentado por la Escuela Profesional de Ciencias de la
Comunicacidn, quien eleva la solicitud presentado por la estudiante ' VASQUEZ DELGADO KATIA PAOLA a fin de presentar la
Investigacion (tesis), y,

CONSIDERANDO:

Que, la Constitucidn Politica del Pert en su Articulo 18” establece que: “La educacion universitaria tiene como fines la formacion-profesional,
la difusién cultural, la creacion intelectual y artistica y la investigacién cientifica y tecnolégica (...) Cada universidad es autonoma en
su régimen normativo, de gobierno, académico, administrativo y econdmico. Las universidades se rigen por sus propios
estatutos en el marco de la Constituciény de las leyes.”

Que, acorde con lo establecido en el Articulo 8° de la Ley Universitaria, Ley N° 30220, “La autonomia inherente a las Universidades se ejerce
de conformidad con lo establecido en la Constitucion, la presente ley demdas normativa aplicable. Esta autonomia semanifiesta
en los siguientes regimenes: normativo, de gobierno, académico, administrativo y econdmico”. La Universidad Sefior de Sipan desarrolla
sus actividades dentro de su autonomia prevista en la Constitucion Politica del Estado y la Ley Universitaria N° 30220.

Que, acorde con lo establecido en la Ley Universitaria N°30220; indica:
- Articulo N° 6°: Fines de la Universidad, Inciso 6.5) “Realizar y promover la investigacion cientifica, tecnoldgica y humanistica
la creacion intelectual y artistica”.

Segun lo establecido en el Articulo 45° de la Ley Universitaria, Ley N° 30220, “Obtencion de Grados y Titulos; Para la obtencion de grados
y titulos se realiza de acuerdo a las exigencias académicas que cada universidad establezca en sus respectivas normas internas.

Que, el Reglamento de Investigacion de la USS Version 8, aprobado con Resolucion de Directorio N°015-2022/PD-USS, sefiala:

- Articulo 72°: Aprobacidn del tema de investigacion: El Comité de Investigacion de la escuela profesional eleva los temas del proyecto de
investigacion y del trabajo de investigacion que esté acorde a las lineas de investigacion institucional a Facultad para la emision de la
resolucion.

- Articulo 73°: Aprobacion del proyecto de investigacion: El (los) estudiante (s) expone ante el Comité de Investigacion de laescuela
profesional el proyecto de investigacion para su aprobacion y emision de la resolucion de facultad.
Que, Reglamento de Grados y Titulos Versidn 08 aprobado con resolucion-de directorio N° 020-2022/PD-USS, sefiala:
- Articulo 21°: “Los temas de trabajo de investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y derivados
a la facultad o Escuela de Posgrado, seglin corresponda, para la emision de la resolucion respectiva. El periodo de vigencia de los mismos
serd de dos afios, a partir de su aprobacion {...).

- Articulo 24°: “La tesis, es un estudio que debe denotar rigurosidad metodoldgica, originalidad, relevancia social, utilidad teérica
ylo practica en el dmbito de la escuela académico profesional (...)".

- Articulo 25°: “El tema debe responder a alguna de las lineas de investigacion institucionales de la USS S.A.C".



Universidad
Sefior de Sipan

e B b

RESOLUCION N° 0427-
2023/FADHU-USS

Que, visto el oficio N° 0025-2023/FADHU-DCC-USS de fecha 23 de febrero del 2023, presentado por la Escuela Profesional de Ciencias de la
Comunicacion, donde solicita se emita la resolucidn de aprobacién del proyecto de Investigacion (Tesis) denominado: PLAN DE
MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DEL "CAE NUEVO AMANECER 2022” a cargo de

la estudiante VASQUEZ DELGADO KATIA PAOLA quien cumple con los requisitos, por lo que se debe proceder a su inscripcion
respectiva, con fines de sustentacion.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos vigentes.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO: APROBAR el proyecto de investigacion (tesis) DENOMINADO: PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR
EL POSICIONAMIENTO DEL "CAE NUEVO AMANECER 2022”, presentado por la estudiante VASQUEZ DELGADO KATIA
PAOLA.

ARTICULO SEGUNDO: DISPONER que las &reas competentes tomen conocimiento de la presente resolucion con la finalidad
de dar las facilidades parala ejecucidn de la presente Investigacion.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

Dra. Dioses Lescano Nelly Mg. Delgado Veg’a Paula Elena

Decana de la Facultad de Derecho y Humanidades Secretaria Académica Facultad de Derecho y Humanidades



Anexo 02: Formato del cuestionario o entrevista

En esta oportunidad estamos realizando una encuesta sobre “Cae Nuevo

Amanecer”, queremos saber su opinion.

DATOS GENERALES SOBRE LOS ENCUESTADOS

Sexo: F- M

CUESTIONARIO A LOS CLIENTES < —_ .
(Marketing) Z < < 3 2)
— = (sp] ;r’ Lo
N
L
2N7)) o L
< 5 Suw ot o x
2 PREGUNTAS > S Q Q = %
_ ) o > )
8 Tenemos las siguientes preguntas sobre “Cae Nuevo Amanecer” p > > = g %
g = 5
o
1 Considera que el disefio de Facebook es interactivo, de facil uso y rapido.
Cree que la interfaz de Facebook es visualmente atractiva, dindmica y constantemente
2 actualizada.
Con qué frecuencia la empresa comparte frases motivadoras, frases en dias
3 festivos u otro contenido que le interesa.
Considera que Facebook brinda contenidos como fotos, videos, informacién
4 agradable e interesante.
Cree que el Facebook del CAE Nuevo Amanecer presenta publicaciones,
S presentaciones y animaciones creativas de nivel profesional.
Considera que el Facebook de la institucion presenta funciones y mends sencillos
6 de navegar de forma intuitiva.
. Cuando visita el Facebook de la institucion, permanece
minimo 5 minutos navegando por las publicaciones anteriores.
Cree que es necesario el uso de los botones de llamada, chat o correo electrénico
8 para conectarse automaticamente con la empresa.
Considera que el Facebook le permite visitar la pagina de forma segura, practica y
9 funcional.
10 Cree que es accesible la plataforma que brinda la empresa en cuanto a Facebook.
11 | Leinspira confianza y credibilidad la marca “CAE Nuevo Amanecer’
12 Comparte y/o recomienda los servicios que brindan la empresa con sus amigos o
familiares mediante Facebook y/o sitio web.
Desde que adquirid el servicio del “Cae Nuevo Amanecer” usted mantiene mas
13 contacto con la institucion y su entorno.
14 Con base en su experiencia, se siente satisfecho con los servicios que brinda la

institucion.




Se siente satisfecho con los beneficios que ofrece la institucidn como asesorias,

15 descuentos y promociones.
16 Cree que la institucion logra satisfacer sus necesidades a través de los servicios
personalizados que les ofrece a sus menores hijos.
Al buscar un servicio, que tan frecuente es que considere primero a “Cae Nuevo
17 | Amanecer’
18 Ha pensado en el futuro seguir contando con el servicio educativo que le ofrece “Cae

Nuevo Amanecer”




CUESTIONARIO A LOS CLIENTES
(POSICIONAMIENTO DE MARCA)

<C n L
= < SAl @« e o
= PREGUNTAS % S0 & Q o %
O | Tenemos las siguientes preguntas sobre “Cae Nuevo Amanecer” ) ;L g Y |S o L
| z > < n n
o =
(a
1 | Percibe a la marca “CAE Nuevo Amanecer” como amigable y confiable.
5 Con qué frecuencia reconoce el logotipo de “Cae Nuevo Amanecer”
3 La marca “CAE Nuevo Amanecer” te parece facil de reconocer y
pronunciar.
4 Cuando busca un servicio educativo, la primera empresa que piensa es
“Cae Nuevo Amanecer”
5 Tiene en mente los servicios que ofrece “CAE Nuevo Amanecer” con
respecto a la competencia.
6 Los servicios que ofrecen en el CAE, cumple con sus expectativas.
7 Considera que los precios de los servicios que ofrece la institucion se
adecuan a su presupuesto.
8 Cree que un alto precio del servicio es justificable debido a que es de alta
calidad.
9 Considera que la atencion digital que recibe a través de Facebook,
resuelve todas sus dudas respecto a sus consultas.
10 Asocia la atencion “Cae Nuevo Amanecer” como una experiencia

agradable.
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Anexo 03: Validacion de cuestionario

4. Escala de validacion

Muy baja Baja Regular Alta Muy Alta
00-20 % 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
El de i0n esta B insn de | EI de

investigaciin  requiere | investigacdn est3 apto
reajustes  para  su | para suaplicacién

aplicacion
Interpretacion: Cuario mas se acerque el cosficiente & caro (0), mayor error habed en Iz validez

5. Conclusion general de la ion y sug: ias (en i con el nivel de validacion
- Eli esia isto para

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscribe, Lino Chrissan Ojeda Diaz, identificado con DNL N° 41370113

Certifico qua realicé el juico dal experto al instrumento disefiada por el {los) tesistas:
1. Vasquez Delgado Katia Pacla

en la investigaciin denommada: PLAN DE

“CAE NUEVO AMANECER 2027

ARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DEL

Lino Chrisban Ojeda Diaz
DNL 41370113

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscribe, Carfos Alberto Otero Gonzales, identificado con DNI. N° 41082927

Certifico que realica el juicio del experio al instrumeanto disefiado por el (los) tesistas:

1. Véasquez Delgado Kata Pacla

en la investigacibn denominada: PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO
DEL “CAE NUEVO AMANECER 2022°

4 —
/):_‘ :\"r'; ‘S‘

(57

Firma del experto




4, Escals de vaidacion

Muy bsja Baja Regular At Muy Alts
0026 % 2140% | 180% 61-80% 81.100%

[ Elimstumento ds iwesigacin estd chesrvado | ] mstumerto  de | Bl msiumeddo  ce
invesigacén  requens | nvesigacién estd apn
rejusies  pars su | pers su aplcacidn
spbcacén
WHEprelacion: Cusnio s oe SCArGUE &l Coscients 8 Cero (U), Mayor el habrs en 1 vaicer

5. Conclusién general de ks validacion y sugerendas (en coherencs con of nivel de validscdn
sicanzsdo) El nstnumento ests fsio para aphcarse.

6. Constancia de Juicio de experto
EJ que suscribe, CESAR FERNANDO ROMERD VASOUEZ idenificado oo DNI N* 12084012
Cartfico qua resics o juicio del experi o nstrumento desfads por of (los) lesistas:
1. Viésguer Deigado Kala P2ola
en &8 mvesticacion denominadas: PLAN DE NARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMENTO DEL
“CAE NUEVO AMANECER 2027

FERNANDO ROMERO VASQUEZ
DNL16084012



Anexo 04: Matriz de consistencia

PROBLEMA OBIJETIVOS JUSTIFICACION MARCO TEORICO HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES METODOLOGIA | TECNICAS E
INSTRUMEN
TOS
Enfoque:
Problema . . Marketing N Variable 1 Marketing Digital L L.
General Objetivo General Por qué Plan de marketing Hipdtesis general Cuantitativo Técnica
;De qué manera | Analizar el plan de | Nos ayudara a El plan de marketing Plan de Encuesta
un  plan  de marketing comoI conocer un pogo Importancia del si pfaf_rmit_ira mejorarI marketing Flujo:
marketin estrategia para el | mas acerca de | plan de marketing | Significativamente e o Tipo
permitirégmejorar posicionamiento todo lo posicionamiento del -Interactividad Desc: tiva
el del “Cae Nuevo | relacionado con Posicionamiento “Cae Nuevo . . P
posicionamiento | Amanecer2022”. | un  plan  de Amanecer 2022 Flujo -Contenido
de del “Cae mar.k.etmg Y el : - ivi o
NUEVO Amanecer posicionamiento Importancia del Creatividad Disefio: Instrumento
20227 i enelmercadoysu | posicionamiento Disefio no i )
Objetivos . Importancia. experimental | Cuestionario
Especificos: Funcionalidad: P
Problemas 4 '
Especificos Describir el nivel Para qué Estrategias del Funcionalidad -Navegabilidad
) _ de las estrategias | Asegurar una | posicionamiento Poblacién
¢Cual es el nlyel de marketing que mej_or_a en el -Usabilidad
de las estrategias emplea el | posicionamiento o En la
de marketing que | “Cae Nuevo | del del “Cae -Accesibilidad investigacion
:smplea el | Amanecer 2022". Nuevo Amanecer” la  poblacion
Cae Nuevo Determinar el nivel | " & mercado, por fue finita,
Amar:ecer q lo que Feedback: compuesta un
20227 € cionamient incrementara el total de 65
posicionamiento reconocimiento de Feedback -Confianza personas

¢ Cual es el nivel
de
posicionamiento
del Cae Nuevo
Amanecer 20227

¢Cémo el plan
de marketing
contribuyen en el

del “Cae Nuevo
Amanecer 2022".

Evaluar el plan de
marketing para el
posicionamiento
del “Cae Nuevo
Amanecer 2022”.

la marca y
mejorara la
percepcion de la
misma en los
consumidores, se

lograra tomar
mejores de
decisiones.

-Recomendacién
Fidelizacion:
-Satisfaccion

-Lealtad




posicionamiento
del Cae Nuevo
Amanecer 2022?

A quiénes
beneficia
Gran ayuda

académica porque
servira como un
antecedente  de
estudio y saber
proponer la
realizacién de un
plan de marketing
que determine
aspectos y
factores que se
deben tomar en
cuenta para
posicionarse.

Fidelizacién

Variable 2

Posicionamiento
de marca

Dimensiones

Percepcién de
marca

Diferenciacién de
marca

Atributos de
marca

Variable 2

Posicionamiento
de marca

Percepcién de
marca:

-Personalidad de
marca

-Reconocimiento
de marca

Diferenciacién de
marca:

-Top of mind

-Satisfaccion
Atributos de marca:

-Calidad-precio

-Atencion al
cliente




Anexo 05: Fotos de aplicacién de la encuesta







Anexo 06: Participacion de eventos y actividades
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Equipo de Trabajo, coordinacion NUAM.




Actividad “Dia del Nifio”
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1 FORMAMOS
) CAMPEONES

N
¢ AI_A
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Inscripciones NUAM
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Aprendizaje Colectivo, estrategia NUAM.
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> APOYO EDUCATIVO
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Actividad navideiia de confraternlzacwn
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Actividad navideiia de confraternizacion.




Anexo 07: Evidencias complementarias.

™
NYAM

SOMOS EL
CAE NUEVO
AMANECER!

v

NUAM - Centro de Apoyo

Educativo e

R Portal Web NUAM:

3‘5 ”"o” https://www.facebook.com/profile.php?id=1000
76123631715

AT

MUCHAS MUJERES HICIERON
EL BIEN; MAS TU NIAM

SOBREPASAS A TODAS.

DIA INTERNACIONAL
o o e.C
NN A

DE LA MUJER
. Flayer Objetivo, red social Facebook.

8 DEMARZO 2023



https://www.facebook.com/profile.php?id=100076123631715
https://www.facebook.com/profile.php?id=100076123631715

.FORMANDO
CAMPEONES

Acompanamiento y
monitoreo

Primer grupo:
1:45pm a 4:30 pm

NUEVO [pisirhuaid
C l C LO MURO:

lunes 12

: Creciendo junt
de septiembre reciendo juntos

Primer grupo:
iVACANTES 4:30pm a 7:30 pm
LIMITADAS! nifos que ya leen,

primaria

Flayer Objetivo, red social Facebook.

Q91 5394 016 & C. ADancay #<ouU l’ CAL INUEVY

Urb. Los Sauces Amanecer



;QUIERES QUE TUS HIJOS
SEAN CAMPEONES?

Comprometidos con su: ﬁ
. N AM
v Reforzamiento

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO

v/ Nivelacién

./ Comprensién lectora

./ Pensamiento critico

iLlamanos! 915 394 016

Flayer Objetivo, red social Facebook.

FUTURO!




FORMANDO

N‘ﬁ"" CAMPEONES

Estudia con nosotros

ACOMPANAMIENTO Y
ENSENANZA PERSONALIZADA Ponte en

EN LOS DIFERENTES NIVELES contacto

ACADEMICOS
@915 394 016
iVacantes limitadgs!

Flayer Objetivo, red social Facebook.




o CIERRE

ACADEMICO

iCELEBREMOS JUNTOS LA NAVIDAD!

Asiste a nuestra fiesta Navidena 2022, tendremos show
navideno, juegos, regalos, invitados especiales y
imuchas sorpresas mas!

22 - DICIEMBRE - 2022

Q@ MEGAPLAZA JAEN

(Y 5:00 pm

Flayer Objetivo, red social Facebook.

Invitacion realizada para
todos los nifios de JAEN
N AM iNo te lo pierdas!

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO
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, Invitacion a nuestro

“ Cilerrede ano
aACA dem:co
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Te esperamos en nuestra gran m ™)
|  fiesta navidefia, habrdn muchos
A& regalos, show infantil, y sorpresas.

29 5:00 pm +
le Mega Plaza

| Joen

>




CIERRE DE ANO!ACADEMICO
stiowr Nawidedio

Hog Te esperamos en

: Mega Plaza - Jaén

Desde las : Premios, sorteos Y muchas
5:00 pm ; SOTpresas mas

Flayer Objetivo, red social Facebook.




* N«ﬁM W

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO

CICLO INTENSIVO
VACACIONES 2023

*Ado tacion a nivel primario
(5 OnOS de JQrdln) INICIO 09 DE

3 Nivelacion académica ENERO

4 Comprension lectora —

4 Pensamiento critico

i VACANTES
LIMITADAS!

d

n&Aw. ‘ /,
3 i d®

[ 4

4 "\!‘ Flayer Objetivo, red social Facebook.
9 Calle Abancay #230 UrD. LOS Sauces 915 394 Ol6 - 951522769




NﬁM AM

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO

o =

i CICLO
INTENSIVO

2023 !

INICIO DE CLASES
09 DE ENERO
TURNO MANANA

&

J o,
nYAN
Trabajamos:
« Adaptacion a primaria

EDUCANDO (5 afios de jardin)

FUTURO « Nivelacion académica
iSé parte de nuestra familiat  * Reforzamiento en matematicas

y comunicacion

. -, .
- MNAameasmniamdbsn ~ridi o~

Flayer Objetivo, red social Facebook.
W Calle Abancay #230 Urb. LOS Sauces \, J13354Ulo

b
y




Acompanando siempre
con nuestra metodologia
Personalizada, unica en
Jaén.

PARA MAS INFORMACION:
915 394 016 Flayer Objetivo, red social Facebook.




/
|

B i

Flayer Objetivo, red social Facebook.




| S, | .
FELICIDADES

Nori Martinez Rubinos, por haber
ocupado el 3er puesto en el examen d
Aptitud Académica de la
|.E.P. Augusto Salazar Bondy




1CLO VACACIONA
N\~ 2028 7

——

e Adaptacion a primaria TURNO MANANA
(S anos dejardin)
e Nivelacion académica //*z<
de lero a 6to de primaria T | ,
e Reforzamientoen L\\ ) \\/

prension lectora
pMiento critico

W m?:améticas y comunicacion

®)915 394 016
§ calle Abancay #230

Flayer Objetivo, red social Facebook.

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO




FORMANDO
NIAM campPeEONES

0,  HORARIOS
00" @ 3:00 am 4 10:30am

LENGUAJE

LENGUAY @ 1100 an 4 1:30p,

COMPRENSION DE 25 A VIER)
TEXTOS

INSCRIPCIONES ABIERTAS
iVACANTES LIMITADAS!

@ 915 394 016 Q caLLe asancay #230

Flayer Objetivo, red social Facebook.




CENTRO DE APOYO EDUCATIVO

EDUCANDO
FUTURO

HORARIOS:

1er Turno
2:30pm a 5:00pm

2do Turno
5:00pm a 7:30pm

Nuestros Servicios:

, Adaptacién a nivel primaria (5 afios de jardin)

Nivelacion académica

\ iVACANTES

. Reforzamiento en Mateaticas y Comunicacion LIMITADAS!

_ Comprension lectora y pensa: Flayer Objetivo, red social Facebook.
Calle Abancay #230 Urb. Los Sauces @ 915394 016

’

‘<




b

iNiclo
10 DE ABRIL

CON LA m:'room.oeia QUE NOS

NgA
ABIERTAS !

LOS ESPERA

SIEMPR

Flayer Objetivo, red social Facebook.




VIERNES SANTO

Entonces Jesus, clamando a gran voz, dijo:
Padre, en tus manos encomiendo mi espiritu.

Flayer Objetivo, red social Facebook.




nSam

No esta aqui, pues ha resucitado,

tal 0.
Flayer Objetivo, red social Facebook.




CENIRO DE APOYO EDUCATIVO

22 DE MARZO
DIA MUNDIAL
DEL AGUA

iy

El agua sostiene la
vida de todos

® A 1l
I Flayer Objetivo, red social Facebook.




Q
oin oE W’

MIERRA

22 DE ABRIL




14 de mayo
Feliz dia de las

Ustedes son nuestro motor

QO

bl'. ARNA

L Flayer Objetivo, red social Facebook.




NﬁM

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO

ALVA 7 EDUCANDO FUTURO
Adaptacion a /ﬁ HORARIOS:

1er Turno

primaria
2:30pm a 5:00pm

(5 anos de jardin)

Trabajamos:
e Lecturay escritura
basica
e Inicios en area de
matematicas

Flayer Objetivo, red social Facebook.

Q Calle Abancay #230 Urb. Los Sauces (\ 915 394 016



ALBA

5 anos de jardin
leroy 2do grado

NﬁM

CENTRO DE APOYO EDUCATIVO

HORARIO:

ACOMPANAMIENTO Wy

A snswn o AeDNnsnn

Y MONITOR urrtiferriny
_ _ )




ALBA

5 ANOS DE JARDIN
1ERO Y 2DO PRIMARIA

NS

CENTRO DE APOYD EDUCATIVO

jINSCRIPCIONES
ABIERTAS!

Nos preparamos
paraunanueva
etapa,

"la primaria"

HORARIO:

lunes a viernes
1:45pm a

Flayer Objetivo, red social Facebook.

‘ 9]5 394 0]6 9 CUIIC MUVIIVU Y TFavVv VIV, WU




- Adoi:focién a nivel primario.
* Nivelacién académica.

» Reforzamiento de lero a éto.
e Acompafamiento y monitoreo NU“TRA
personalizado. FAMILIA

Flayer Objetivo, red social Facebook.

UNETEA

Q Calle Abancay #230



BECA DE ESTUDIOS POR DOS
MESES

NUAM - Centro de Apoyo Educativo

< Ganador &,

Alicia Cueva Bernal

Flayer Objetivo, red social Facebook.




1ISORTEO!

iIPARTICIPA Y GANA UNA BECA
DE ESTUDIOS POR 2 MESES!

:COMO PARTICIPAR?
' Dale like al pOSt de - 403 PREPARAMOS PARA
REGRESO AL COLE b

3 [nvita a dar like a la e
pagina a dos amigos S s

/@ Etiqueta tres amigos Loss':%?:a . i
Y Comparte la publicacion

El ganador serd anunciado el 05 D :si};ﬁ;?c'r: AR
de abril a las 5:00 pm 2. nE Mo

Flayer Objetivo, red social Facebook.




FELIZ DIA
DEL
TRABAJADOR

Flayer Objetivo, red social Facebook.
Ay | NNE




NUAM

Encaminando a EDUCANDO FUTURO
los nifios haciaun Flayer Objetivo, red social Facebook.
futuro fantastico Incicus nueve Y upw

06 de febrero



Flayer Objetivo, red social Facebook.




NUAM

@) Adaptacion a nivel primaria (5 afios de jardin)

Q Nivelacion académica \VACANTES
@) Reforzamiento en Mateméticas y Comunicacion LIMITADAS!

0 Comprension lectora y pensamiento critico

HORARIOS:
1er Turno
2:30pm a 5:00pm
2do Turno
5:00pm a 7:30pm

€915 394 016

Calle Abancay #230
Urb. Los Sauces




