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Resumen
La comercializacion de servicios educativos a nivel Internacional requiere de
herramientas estratégicas como el e-commerce para alcanzar nuevos mercados a
nivel Internacional. El uso de estas herramientas permite alcanzar clientes en
distintos puntos del planeta y también de modos totalmente distintos a los
tradicionales. Pues usa las redes sociales para hacerse presente en las
necesidades que pueda tener el nuevo prospecto. Este en su busqueda de
encontrar capacitacion a distancia en Diplomados especializados, encontrara
opciones tanto en modalidad de pago, como en el de estudio, ajustado a la
necesidad como la tranquilidad de estudiar en los tiempos y lugares que lo
favorezcan. Se convierte en la educacion del futuro para un crecimiento profesional
en ruta al éxito y desarrollo de habilidades que antes no poseia y le seran de gran
provecho econdmico. Pues al capacitarse en estos desarrollan en el estudiante
talentos académicos que lo impulsan al desarrollo en varios &mbitos de su vida. Las
Estrategias de e-commerce utiliza la web 3.0, plataforma desde la cuél estan unidas
las redes sociales como Facebook, YouTube, Instagram, entre otras que permiten
al usuario aterrizar en la web 3.0, y ver, comparar y comprar el que le sea mas
adecuado a su requerimiento. Los servicios educativos no tienen que usar los
métodos tradicionales solamente, sino mas bien sumar estos a la nueva estrategia
e-commerce para su comercializacion. En realidad, este es el futuro y debe ser el

presente en su comercializacion y en el uso de nueva tecnologia.
Abstract

The commercialization of educational services at an international level requires
strategic tools such as e-commerce to reach new markets at an international level.
The use of these tools allows reaching customers in different parts of the world and
also in totally different ways from the traditional ones. Well, use social networks to
be present in the needs that may have the new prospect. This in your search to find
distance training in specialized Diploma, you will find options both in payment mode,
as in the study, adjusted to the need as the tranquility of studying at times and places
that favor it. It becomes the education of the future for professional growth en route
to success and development of skills that previously did not possess and will be of

great economic benefit. For when they are trained in these they develop in the
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student academic talents that impel him to the development in several areas of his
life. The Strategies of e-commerce uses web 3.0, a platform from which social
networks such as Facebook, YouTube, Instagram, among others, allow the user to
land on the web 3.0, and see, compare and buy the one that is most suitable to your
requirement. Educational services do not have to use traditional methods only, but
rather add these to the new e-commerce strategy for commercialization. In reality,
this is the future and must be present in its commercialization and in the use of new

technology.
Palabras Clave:

e-commerce estrategias servicios educacion a distancia web 3.0

comercializacion tecnologia
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Capito I: Introduccion
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2.1 Planteamiento del problema.

A nivel internacional.

Espafia. Segun Google Activate en su obra Panorama Digital (2016) menciona:
Que el perfil del internauta al 2015 es de 30 millones de internautas, edades
comprendidas 14 y 46 afios, con educacion, de clase social media alta de viviendas
urbanizadas, poseedores de mejor equipo con tecnologia. Acceden a los medios
electrénicos y tienden a disfrutar del ocio, el deporte y los viajes. ElI 96%
conectado desde casa y 36% desde la calle/medio  transporte, el 87% tiene
smartphones y el 67% ingresa a internet, el 47% accede a diarios
electronicos y el 18% a la TV, el 38% tiene una Tablet, el 71% un ordenador, y el
46% una videoconsola, mas del 61% se conecta a diario a Internet, ademéas hacen
Multitasking/Multiscreening; que es el hecho de estar viendo dos pantallas como la
television y en las  propagandas el Smartphone, las razones varias. En Espafa la
publicidad en internet es de 21%, 59% en Leach (busquedas) y 41% en Display

(publicidad en la web). Google, Facebook, Y YouTube, son los reyes de la

audiencia y el comercio electrénico crece a pasos agigantados.

Es facil concluir que nada para esta era digital, pues esta con la creatividad del
hombre se irdn creando nuevas aplicaciones que solucionen un sinnumero de
dificultades y que haran la vida y el comercio electronico en niveles nunca antes

imaginados.

Por ello es recomendable que IDG y quienes trabajamos en esta, sea por voluntad

propia o no entendamos que estamos obligados al conocimiento, entendimiento y

17



uso de estas herramientas del Comercio Electrénico si queremos aumentar y

sobrevivir en un mundo Digital que va cambiando dia a dia.

Colombia. En Colombia sucede algo fantastico; las ventas de negocios o
tiendas virtuales crecieron un 14% en relacion al afio pasado lo que se constituye
en $ 3,100 millones de ddlares y con una proyeccion para el 2018 de 5,000 millones.

(Dinero, 2016)

Justamente Colombia es un ejemplo entre tantos en el mundo de que la venta a
través de la web 3.0 no puede estar ajena al empresario como IDG y a todo

Empresario que desea realmente crecer.

Es recomendable observar que al igual que IDG, muchas Instituciones o Empresas
carecen de una web provista de herramientas como el Email Marketing entre otras,
qgue a diferencia de las paginas actuales de muchas Pymes peruanas creen una

relacion con el cliente.

EE.UU. Se estima que el 50% de las ventas digitales se efectien a través de los
smartphones, y una web interactiva puede estar dentro de los dispositivos de los
clientes dada su adaptacion a todo tipo de pantallas, esto l6gicamente genera
ventas automatizadas quiero decir sin la presencia de alguien observando la

compra. (Del pozuelo, 2017).

Google ensefia sobre comercio Digital es aprendizaje gratuito en la formacion en
e-commerce , y afirmar esta de que los smarphone son los reyes en el tema de
busqueda y compras web. Y logicamente tener presencia web para todo

emprendedor es muy importante.
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A nivel nacional.

El INEI afirma que tres de cada 10 empresas peruanas tienen pagina web propia.
Hoy Mendoza nos refiere que actualmente en el mundo digital en Peru las tiendas
virtuales u Offline se consigue todo lo que esta en el mundo fisico, pero que en Peru
aun las empresas como distribuidores y Courier no se han preparado para
entregarlos de inmediato como sucede en EE.UU hay un desfase en este sentido.

(Mendoza, 2016)

Lino es un comercio Virtual en Pera que posee 1 millon de articulos en su tienda
virtual, lo que en una tienda fisica llega a solo 25,000. Esto es importante pues nos
da una imagen de todo ese universo a explotar en el caso de los diplomados IDG

(Mendoza, 2016).

Romero del Grupo Romero enfatiza que falta Startups que agilicen los plazos de
entrega de los productos, esto también es un problema del cual no escapa IDG, y

que muchas veces ha sido motivo en la caida de los pedidos. (Mendoza, 2016)

Curacao del grupo EFE a la fecha ha desactivado su pagina web, por lo pronto
tiene una fuerte presencia a nivel Provincias nos refiere Falcon en su blog Gestion
y también menciona que Farmacias y otros cuidados personales no participan de

la venta Online. (Falcon , 2015)

Es por ello que yo veo un gran potencial en el desarrollo del e-commerce para tener
presencia fisica y Virtual, todo graduado en negocios Internacionales debiera saber

coémo una obligacion este tema tan importante.
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1.3. A nivel regional.

El Diario Gestion cita el estudio realizado por Exepera (2016) Donde menciona que
mas de 80 centros Comerciales en ese afo aplicarian estrategias Digitales o e-
commerce. Y donde estas invertirian entre el 30 al 40% de su inversion en
publicidad a través de estos canales no tradicionales, afirmo Mario Ramos SEO de

Exepera.

En esta afirmacidn cita una serie de estrategias digitales como una buena
interaccion entre el usuario y la web, que permita que este termine adquiriendo los
productos que desea pagandolos en linea, dando una excelente experiencia, esta

web debe cargar en menos de dos segundos 0 como maximo.

Valga decir que un ejemplo de sete desarrollo han sido las innumerables compras
realizadas por el publico en articulos de todo tipo como linea blanca, Tv.

Smartphones, entre otros. Y todo esto a través de compras en linea

1.4. A nivel institucional.

Cegicap acaba de lanzar su pagina web al ciberespacio, pero esta carece de
interactividad, no esta en un entorno e-commerce, pues si bien es cierto uno ve lo
gue ofrece, no existe una posibilidad virtual de hacer compras online o de recibir en
forma automatizada una respuesta mas extensa, salvo uno tenga que llamar y

preguntar, lo que de por si le quita lo online.

Dado un Promotor Independiente en la venta de Diplomados tiene que buscar su
mercado, fidelizar a sus clientes y tratar de llegar a nivel Nacional e internacional.
Se hace necesario que este ingrese en el mundo de3l e-commerce esto le permitira

tener presencia a nivel nacional e Internacional.
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1.2. Formulacion del problema
¢, Como Mejorar La Comercializacion De Servicios Educativos A Nivel Internacional

En El Instituto De Desarrollo Gerencial Idg, Lambayeque 2017-20217?

1.3. Delimitacién de la Investigacion.
La Investigacion se ha realizado en la Ciudad de Lima, Provincia de Lima,
Departamento de Lima, en el Instituto de desarrollo Gerencial IDG. Durante el
periodo abril — diciembre 2017
1.4. Justificacion e importancia de la Investigacion

Cientifico Teérica
El motivo cientifico que motiva realizar esta investigacion y plantearla es por el
actual poco conocimiento de parte de muchos micro, pequefios y medianos
emprendedores que no aprovechan las nuevas tecnologias como es el uso de e-
commerce, el cual les permitiria incrementar sus ingresos al llegar a otros mercados
que por la propia naturaleza de las distancias geograficas existentes no les he
posible llegar fisicamente. Por ello se pretende plantear esta propuesta a modo que
sirva para quien la redacta y otros como posible herramienta de emprendimiento en

esta importante area.

A la Institucion: Uzcéategui (2010) menciona que publicar en la web, es méas barato
que utilizar los medios tradicionales y que esto permita ingresar a mercados locales,
nacionales e Internacionales. Para esta investigacion se usara estrategias de e-
commerce, donde el contenido es el Rey y tiene que ser la base de la estrategia de
marca. El uso de las técnicas tradicionales de marketing mezcladas con las
actuales técnicas de marketing digital, de e-commerce, que incluyen; las redes
sociales, asi como herramientas de medicion y efectividad.
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En consecuencia, esta investigacion beneficiaria al Instituto de Desarrollo Gerencial
IDG, en razén de que, en el logro de implementar la pagina web interactiva,
empleando el e-commerce se constituiria en el aumento de ventas, al llegar a
estudiantes de otros paises, y eso incrementaria consecuentemente con mas

ventas mayores ingresos al Instituto de Desarrollo Gerencial IDG...

A la Sociedad: Cuando un individuo o un colectivo de la Sociedad realiza o
desarrolla una labor repetitiva todos los dias en su trabajo, se ve cerrando la
posibilidad de pensar en la generacion de nuevas ideas ya no aprende mas. Se
cierra en lo ya conocido en lo tradicional. No nutrirse de nuevos conocimientos e
intentar llevarlos a la practica que generen nuevas formas de generar riqueza
empobrecen a una Nacion que termina teniendo obreros o empleados que no

generan nuevas riquezas.

La investigacion en mi proyecto de Tesis sobre el uso del e-commerce y su
aplicacién, busca generar un incremento una nueva forma de hacer riqueza y esto

se puede traducir en mas trabajo para todos.

Las ventas de Diplomados a nivel Internacional a través del e-commerce, a nivel
nacional e Internacional, permitira que cualquier profesional que desee destacarse
en su centro de trabajo pueda crecer en conocimiento y esto se traduzca en un
mejor desempeiio, lo cual incrementaria sus ingresos economicos, permitiéndole
competir hacia mejores puestos de trabajo. Y para aquel, que aun sin trabajo y que
esta en la transicion de integrase con estas a la poblaciéon econd6micamente activa,
estos diplomados lo ayudaran hacia esa integracion, lo cual redundara en la

sociedad y economia del Pais.
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1.5. Limitaciones de la Investigacion.

El Tiempo, la parte econémica.

1.6. Objetivos de la Investigacion

Objetivo general

Mejorar La Comercializacion De Servicios Educativos A Nivel Internacional En El

Instituto De Desarrollo Gerencial Idg, Lambayeque 2017-2021.

Objetivos especificos

Diagnosticar el estado actual de La comercializacion de Servicios Educativos

Nivel Internacional en el Instituto de Desarrollo Gerencial IDG.

2. ldentificar los factores influyentes en La comercializacion de Servicios
Educativos a Nivel Internacional en el Instituto de Desarrollo Gerencial IDG.
3. Disefiar una estrategia e-commerce para Mejorar La comercializacion de

Servicios Educativos a Nivel Internacional en el Instituto de Desarrollo
Gerencial IDG.

4. Estimar los resultados que generara la implantacién una estrategia e-
Commerce en La comercializacion de Servicios Educativos a Nivel

Internacional en el Instituto de Desarrollo Gerencial IDG.
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2.2 Marco Teorico

2.2.1 Antecedentes de la investigacion

Antes de abordar el Impacto que han tenido la aplicacion del e-commerce en los
negocios, se hace necesario explicar las diferencias en los términos: e-commerce,
M-commerce, S-commerce, Marketing digital, marketing Online, Internet marketing,
Marketing electrénico, Negocio electronico, e-Business, Mobile Marketing, Email-
marketing. Esta necesidad parte en el hecho de que el comun de las gentes
considera es lo mismo, y I6gicamente no es asi, sin pretender explicar mas de lo
adecuado. Y a modo de llevar bien la investigacion. Por otro lado, estos términos
son recientes relativamente y no parten de autores mas antiguos hablando en
tiempo, sino citaré a expertos entendidos que asesoran y fabrican soluciones de e-

commerce. Bien entonces definiendo:

Alfatec (2017) Empresa con 25 afios de existencia y con mas de 350 profesionales
expertos en el Sector Tecnoldgico mencionan con respecto al Termino e-business:
este término usado para entender que el e-business ayuda a las empresas a
gestionar procesos totales o parciales del &mbito Digital, no teniendo que ver con
el concepto de compra y venta en Internet, cuyo fin es maximizar las utilidades

empresariales, gracias al uso de la infraestructura Digital.

Asi mismo Alfatec en referencia e-marketing menciona: este se constituye en una
parte de lo que es el e-business, pues su labor es usar medios electronicos para
realizar Marketing. Y sus sindnimos son; marketing en Internet, Marketing

Interactivo, con lo que se descarta explicacion mas delante de estos términos.

Set up (2017) Es una Empresa que invierte en tecnologia y como partner

tecnoldgico, invierte en los Startups, que crean nuevas tecnologias digitales. Ellos
24



mencionan que se entiende por Marketing Digital; Cuando hablamos de Marketing
digital, hablamos del hecho de usar canales no fisicos sino digitales y esto
l6gicamente implica usar las redes como Facebook, Instagram, entre otras que, por
ser sociales, permiten la posibilidad de encontrar a aquellos compradores que tanto
buscamos. Mientras el Marketing Online; busca sacar el mejor uso de la Internet
y usa también las redes sociales, pero no el Marketing Mévil. Es facil concluir que

este Ultimo va incluido dentro del primero.

KSchool (2017) Es una Escuela que forma Profesionales en Internet, ellos definen
el término s-commerce; como el medio por el cual el usuario hace compras a través
de las redes sociales, interactuando y dejando sus comentarios positivos o
negativos del producto o servicio. Asi mismo define lo que es el m-commerce;
como el uso del Smartphone como unico medio para la adquisicion de productos y
gue logra hacer un seguimiento des necesidades del cliente respecto a productos

0 servicios.

Marketing (2016) Es una Agencia Especializada con méas de 20 afios en satisfacer
la demanda de las empresas que quieren ingresar a la era digital y ellos mencionan
la definicion de Internet Marketing; como la herramienta encargada no de

promocionar sino de comercializar los productos o servicios.

Vilma (2014) Vilma Nuiez es PhD, Consultora y speaker internacional de Marketing
Estratégico, explica el concepto de Email Marketing o Mailyng o e-Mailyng; EI Email
Marketing es la herramienta para que las empresas reconocidas, contacten con su
publico objetivo, y esto lo logran con él envié de correo electrénico el cual debe

estar acompafiado de newsletters, todo esto que no canse al publico objetivo.
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EIlIEMD (2017) El Instituto Internacional espafiol de Marketing Digital en referencia
al termino Mobile Marketing menciona; el Mobile Marketing o Marketing Mobile o
Mercadotecnia Movil; es el conjunto de estrategias para promocionar, publicitar o
vender a través del smartphones, el cual también permite mensajes de texto,
llamadas con promociones, geolocalizacion, el uso de redes sociales entre otros, y

de esta manera llega rapidamente al comprador.

Pompeu (2015) La Universidad Pompeu Fabra de Barcelona define el término que
nos compete para esta investigacion que El comercio electronico también llamado
actualmente como e-commerce marca el término que define el acto de suministrar
informacion de los productos que se ofrecen o de los servicios que se brindan, a
través de la venta, de la compra y distribucion de estos. Convirtiéndose para
emprendedores y empresas en una herramienta infaltable para hacer negocios sin

fronteras.

Figura 1. ¢, Qué es E-commerce o comercio electronico?

Fuente: (Fabra, 2015)
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2.2.1.1 A nivel internacional.

EEUU

Social Codes (2017) en referencia a negocios como EBay y Amazon que se
encuentran en los Estados Unidos, menciona el éxito alcanzado por estas
empresas como pioneras del e-commerce o comercio electrénico, la primera creada
en el afo 1995, con el fin de ofrecer un portal donde compradores y vendedores
pueden hacer transacciones de productos y ver el mejor medio de pago, con una
facturacion anual de 9000 millones de ddélares y con un personal de 20,000
trabajadores, no hace otra cosa que mostrar el potencial del e-commerce. Por otro
lado, Amazon creada en el 94 por su duefio Jeff Bezosy, cuyas ventas en su
plataforma alcanzaron el 2016 los casi 3,000 millones de dolares, cuenta con cerca

de 77, 000 empleados, y es otro referente del e-commerce.

Argentina

Mercado Libre (2017) Empresa Argentina con presencia Internacional, y bajo su
plataforma utilizando el e-commerce alcanzo un incremento del 21% en sus ventas,
esta empresa con presencia en 20 paises de la region y 166 millones de

compradores, alcanzando ventas por 769 millones de dolares.

Un informe hecho por Ecolatina determiné que las ventas de Mercado Libre
representan 0,60del PBI de argentina. Entre el 2014 y el 2015 el comercio

electronico o e-commerce crecid 70.8% es un sector en franco crecimiento.

Espafia

Mr. Wonderful (2017) nace en el sofd donde Javi y Angi, esposos ellos, y

disefiadores ambos y bajo una manta para calentarse haya por el afio 2011, nace

27



como un estudio donde los disefios graficos expresan sentimientos mas humanos,
diria bafiados en el chorrear miel de amor es sus cortas frases sobre sus productos
y emails, que rapidamente enamoran a las empresas, ven en ellos a un excelente
proveedor de servicios. Hoy estan no solo en Espafia, estan en Europa y parte del
mundo. Su éxito y ascenso en el mundo de los negocios, por la calidad de sus

servicios y buen manejo de su e-commerce.

Smart Brand (2012) Es un empresa dedicada al e-commerce, Ifigo flores de Smart
Brand cita lo escrito por la autora del articulo, Salma Siddiqui, quien habla sobre la
evolucion del e-commerce; como desde los 60 con la empresa EDI (Electronic Data
Interhange) ya se hacian transacciones , pero que recién se lleva al publico en los
90 este concepto. El punto es como va evolucionando hasta como lo conocemos
actualmente, y de cdmo empresas como Mr. Wonderful, aprovechan estas
innovaciones para crecer. Los entendidos mencionan que un e-commerce crece

varias veces mas rapido que un negocio tradicional.

2.2.1.2 A nivel nacional.

El INEI afirma que tres de cada 10 empresas peruanas tienen pagina web propia.
Hoy Mendoza nos refiere que actualmente en el mundo digital en Peru las tiendas
virtuales u Offline se consigue todo lo que esta en el mundo fisico, pero que en Peru
aun las empresas como distribuidores y Courier no se han preparado para
entregarlos de inmediato como sucede en EE. UU hay un desfase en este sentido.

(Mendoza, 2016)

Lino es un comercio Virtual en Pera que posee 1 millon de articulos en su tienda

virtual, lo que en una tienda fisica llega a solo 25,000. Esto es importante pues nos
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da una imagen de todo ese universo a explotar en el caso de los diplomados IDG

(Mendoza, 2016).

Romero del Grupo Romero enfatiza que falta Startups que agilicen los plazos de
entrega de los productos, esto también es un problema del cual no escapa IDG, y

gue muchas veces ha sido motivo en la caida de los pedidos. (Mendoza, 2016)

Curacao del grupo EFE a la fecha ha desactivado su pagina web, por lo pronto
tiene una fuerte presencia a nivel Provincias nos refiere Falcon en su blog Gestion
y también menciona que Farmacias y otros cuidados personales no participan de

la venta Online. (Falcon , 2015)

Es por ello que yo veo un gran potencial en el desarrollo de sitio web para tener
presencia fisica y Virtual, todo graduado en negocios Internacionales debiera saber

cdmo una obligacion este tema tan importante.

1.3. A nivel regional.

El Diario Gestion cita el estudio realizado por Exepert (2016) Donde menciona que
mas de 80 centros Comerciales en ese afio aplicarian estrategias Digitales o e-
commerce. Y donde estas invertirian entre el 30 al 40% de su inversion en
publicidad a través de estos canales no tradicionales, afirmo Mario Ramos SEO de

Exeperdu.

En esta afirmacion cita una serie de estrategias digitales como una buena
interaccion entre el usuario y la web, que permita que este termine adquiriendo los
productos que desea pagandolos en linea, dando una excelente experiencia, esta

web debe cargar en menos de dos segundos 0 como maximo.
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Valga decir que un ejemplo de sete desarrollo han sido las innumerables compras
realizadas por el publico en articulos de todo tipo como linea blanca, Tv.

Smartphones, entre otros. Y todo esto a través de compras en linea.

2.2.3 Bases teodricos cientificas

2.2.3.1 Variable Independiente: Definicion de Estrategia e-commerce
2.2.3.1.1 Concepto:

2.2.3.1 Variable Independiente: Definicion de Estrategia e-commerce
2.2.3.1.1 Concepto:

Kotler (2014) en entrevista con un periodista ante la pregunta:

Qué es la web 3.0, menciona; La web 3.0 nos dice que:

‘conocer al Cliente, es mucho mas que una persona interesada en un
producto (...) Esa persona tiene preocupaciones (...) pobreza (...) las empresas
deben demostrar que a ellos también les importa (...) entender el mundo en el que

viven los clientes (...) buscan hacer una diferencia (...) eso es web 3.0”".

Kotler manifiesta de manera clara lo que es la web 3.0 y como esta se convierte y
ve al cliente, no como a alguien al cual le vendemos un producto solamente, sino,
el entender uno como emprendedor cudles son sus necesidades y en lo posible

tratar de satisfacerlas, dentro de lo que ofrecemos como empresa.

El también habla de laweb 1.0 y laweb 2.0 y de como se debe hacer una Transicion
de una a la otra y de que esto es lo mejor.

Veamos el concepto Segun Berners-Lee, Gendler y Lassila, en la revista Scientific
donde Torres, citado por Méndez Eva haciendo alusion a Lassila, Berners y Hendler

quienes explican lo que es la semantica en la web Torres (2004) menciona:
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‘La Web Semantica no es una nueva Web, es una extension de la Web
actual en la que la informacién se presenta con un significado bien definido,

permitiendo a los ordenadores y a las personas trabajar conjuntamente”.

“‘La Web Semantica y los Servicios Web Semanticos, son una extensiéon de la
Web tradicional en donde los recursos estan anotados de forma que los
ordenadores pueden comprender la funcién o servicio que proporcionan”

Esta semantica de la web permite que quien busca informacion la logre hallar

velozmente, sin complejidades, y esto gracias a que la informacién esta mejor

definida.
Vemos entonces como Berners en referencia a la web 3.0 o también llamada

web seméantica, pone en manifiesto de que es una edicidén superior a las otras webs.

Es interesante ver lo gue mencionan los gurus o en temas de Internet como es
Eric Smichdt, Director General de Google. Paniagua (2007) Menciona:

Explica que la web 3.0 permitira utilizar aplicaciones dentro de un
Smartphone en un tamafio practicamente pequefio y las cuales haran que el
internauta pueda realizar operaciones en la nube, en tiempo real, gestionando todo
tipo de operaciones, como es el caso de aplicaciones maviles para hacer
transferencias bancarias, compra de pasajes, reserva de hoteles entre un sinfin, sin
dejar de mencionar la interaccion en las redes sociales, las cuales aumentan el
marketing digital. Lo mejor de todo es la Pc no serd ya la protagonista, mis solo la

laptop o Tablet sino los dispositivos maviles, lo que lo hace muy practico y rapido.

Es muy interesante observar que la define como una estrategia de marketing y
Realmente no le falta razon, actualmente vemos eso mencionado por Smichdt

como una realidad, pero sin olvidar lo que menciona Kotler, que le da un carisma
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mas humano y que podemos observar en los resultados positivos de los

comentarios que hace el usuario en la web de la empresa que le presto el servicio.

2.2.3.1.2 Caracteristicas
Segun Esan (2015) nos explica existen diez caracteristicas que definen una web
3.0 y que nos permiten saber como es:
- Permite hacer busquedas Inteligentes
- Funciona con las redes sociales
- Es mas rapida
- Se conecta a través de diversos dispositivos
- Brinda contenido de libre disponibilidad
- Nos permite verla en 3D inclusive
- Web geoespacial
- Navegacion facil
- Computacién en la nube

- Vinculaciéon de datos

En otras palabras, es mas inteligente pues usa una serie de herramientas que
permiten orientar hacia lo que busca y provoca en el usuario. De pronto uno
buscaba los precios para viajar a Paris y esta web semantica o 3.0 buscara la forma

de hacernos llegar ofertas a traves de la pagina de aterrizaje o las redes sociales.

2.2.3.1.3 Factores Influyentes
Econdmicos: Es contar con los recursos necesarios para el pago de Dominio,

Hosting, disefos, contenido, varios.
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La web realizada en forma gratuita en una plataforma como wix:
Presentan inconvenientes como un nombre muy largo y que citan la plataforma que
se esta usando, no aparecen con facilidad en los buscadores como Google,

Publicidad no deseada entre otros.

La creacion de contenido no profesional: como contenido, videos, sonido,
graficas e imagenes entre otros, al no ser hechos por profesionales experimentados
es un factor importante y al carecer de esto empobrece la imagen y seriedad de la

empresa.

Actualizacién y mantenimiento Web: Quien paga por que le hagan una web debe
ser consiente que para no perder la inversion inicial debera asignarse a si mismo o
a una persona especializada en la constante actualizacion y mantenimiento de la

web. (Valdés, 2009)

2.2.3.1.4 Modelos
La creacion de la World Wide Web, por Semana (2014) hecha por Tim Berners-Lee
en marzo de 1989. O'Reilly (2011) Creador del concepto de web 2.0 y Jeffrey

Zeldman Wikipedia (2006) creador del concepto web 3.0.

2.2.3.1.5 Indicadores de Gestion
Una vez gestionada la web Gomez (2013) afirma que se debera medir

mensualmente lo siguiente:

El Trafico Total: que no es otra cosa que el niumero de personas que llegan al sitio
web, esto con la finalidad de ver el nimero de conversiones realizadas de tantos

visitantes y de esta manera mejorar la conversion.
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El Trafico que viene por los buscadores son las personas que llegaron al
encontrar la informacion en su pagina a través de los buscadores como Google y
nos sirve para ver que tan buen trabajo estamos haciendo y esto se obtiene a traves

de paginas especializadas como Google analytics.

Palabras clave por las que encontraron la web es parte del SEO y es gracias a
esto que los visitantes llegan a la web que se cred. Es importante para saber qué
bien estan disefiadas para que la pagina sea encontrada y se puede obtener la

medicion en: Google Webmaster Tools

Enlaces entrantes: Estas son las webs que permiten enviar publico a vuestra
pagina a través de enlaces. Esto permite ver la relevancia de la pagina para

Google. Se mide con Alexa.

La tasa conque rebota: son la cantidad de personas que llegaron y abandonaron

el sitio. En esto es importante el contenido. También esto es medible.

Velocidad de carga: Es la velocidad con la que se abre la pagina y esto es
importante pues si demora mas de tres segundos el visitante generalmente

abandona, esto también se mide con painas especializadas.

Enlaces Rotos: Estas son sitios de nuestra web que perdieron funcionabilidad, no
se ven, no se visualizan, porque se borraron o se hicieron algunos cambios que no

se actualizaron debidamente.

Tasa de conversion: Es la accion que debera hacer el visitante y que uno queria

hiciese, también medible.

Puablico que llega através de estos medios alaweb: aquel que por estos medios

llego a la web
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2.2.3.1.6 Etapa de desarrollo:

- Compra de Dominio, que sera el nombre de la web que represente la marca,

estos terminan con:

Com, que es el mas usado y mas comercial.

Es, recomendado para los hablantes de lengua espafiola

eu usado en Europa y poco comercial

net, .org, etc. usados para organismos de tipo gubernamental y que se usan solo

dependiendo a lo que se hace.

Hosting donde estara alojada la pagina y su contenido

Plataforma automética como wix, 1&1, Word press.com, ovh.es, one.com, entre

otras mayormente usada para emprendedores.

Creacion de contenido con facil usabilidad por parte del usuario que permita al

usuario lograr su objetivo

Saber posicionar la pagina con SEO este no es otra cosa que colocar en forma
organica, natural la pagina en las primeras posiciones de los buscadores como

Google.

Permita crear una buena tasa de conversidén que no es otra cosa que visitante
que llegue a la pagina web le permita cumplir el objetivo para lo cual fue creada

esta.
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2.2.3.1.7 Esquema grafico del modelo

Buena Taza
de
conversion

Saber
posicionar
Iz pagina

SEO

Creacion de
Contenido

Esquema 1: Modelo de e-commerce

Fuente: Elaboracion Propia, en base a los datos de (Activate G. , 2017)

2.2.3.1.8 Partes del modelo

Para un buen funcionamiento de la web 3.0 se requiere;
Redes sociales

PPC

Block Marketing

Email Marketing

Video Marketing

Mobile Marketing



Publicidad en otros directorios

Publicidad Impresa y Exterior

REDES

Publicidad Exterior PLV SOCIALES
MEDIOS . PPC
RADIO TV

Ferias y Eventos

PUBLICIDAD &

) , EXTERIOR
Medios, Radio Tv PLV

FERIAS Y

EVENTOS/ : E-MAIL
oo RERY MARKETING

PUBLICIDAD

IMPRESA Y VIDEO

EXTERIOR . MARKETING
PUBLICIDAD EN MOBILE
DIRECTORIOS

MARKETING

Esquema 2: Estrategias E-Commerce.

Fuente (Activate, 2017)

2.2.3.1.9 Implementacion

Haciendo un Plan de acciones a seguir

2.2.3.1.10 Medicibn

Hacer mediciones del desarrollo y resultados de conversion.
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2.2.3.2. Variable Dependiente:

La comercializacion de Servicios Educativos a Nivel Internacional

2.2.3.2.1 Concepto:

Es importante afirmar que, en una era de cambios acelerados por la tecnologia, las
empresas tienen que hallar la manera de encontrar soluciones para comenzar a
aprender y utilizar las nuevas tecnologias.

Si bien no hay un término exacto para definir la comercializacion de servicios
educativos a nivel internacional, lo podemos entender bajo estos tres conceptos
gue menciono lineas abajo.

Asi mimo Peter Drucker citado por Ospina &Zanabria (2010) menciona lo que
afirma Drucker:

"Que el objetivo del mercadeo consiste en hacer superflua la venta, la
finalidad es conocer y comprender al consumidor tan bien que el producto o servicio
satisfaga sus necesidades y se venda facilmente"

Todo aquel que conoce su mercado sea nacional o Internacional, tendra como dice
Drucker, comprender bien al consumidor, y, es en este contexto, que la
comercializacién de servicios educativos a Nivel internacional, no escapa a esta
teoria y, que con mayor razon buscar una mejor manera de llevar al estudiante
Diplomados que no solo se presenten en formato papel, sino que también puedan
ser entregados en formato digital en forma instantinea como lo permitiria.
Recordemos que la distribucion fisica en formato papel toma su tiempo por las
distancias. Esto sin duda anima a cualquier participante a volver a vivir la
experiencia digital con la empresa 0 promotor que cuente con esta ventaja que

seguramente no tienen sus competidores al menos en su mayoria.
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La comercializaciébn o mercadeo la define Arango (20111)citando a lo que dice la
La AAM la cual afirma:

La Asociacion define el mercadeo como la accion de planear, ejecutar y llevar a
cabo el colocar precios, establecer una buena comunicacion y una buena
distribucion de creatividad empresarial donde los productos como los servicios a
prestar sean agiles y convenientes y deseados por el publico comprador y las

organizaciones que necesitan satisfacer sus distintas necesidades

Aplicando lo que afirma la AMA en el tema de la comercializacion de servicios
educativos a nivel internacional es buscar la satisfaccion individual u organizacional
del futuro cliente, y ese debe ser un objetivo muy importante, pero hay que crear
valor y tecnologia actualizada a los tiempos.
Otro concepto el de Kotler citado por Castellanos (2008) en Gestiopolis donde
define lo que dice Kotler sobre la comercializacion o Marketing:

“‘Estudia especificamente como son creadas, estimuladas, facilitadas y
valoradas las transacciones”.
Entonces la comercializacién o marketing, como nos menciona Kotler busca crear
canales que permitan al cliente, llegar con mucha facilidad hasta nuestro producto,

y es lo que se busca, al plantear la elaboracién de una pagina web 3.0

2.2.3.2.2 Caracteristicas de Y
Dentro de las Principales Caracteristicas de Y habra que puntualizar que los
Diplomados se desean comercializar a Nivel Internacional y que la herramienta a

utilizar sera la elaboracion de una Pagina web 3.0
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En razon de esto las caracteristicas estaran enfocadas en el comercio Internacional
pero dentro del contexto de Comercio Electrénico que es el elemento importante

para llegar a los Futuros Clientes, dado repito el uso de la web 3.0

Catucuamba (2016) Menciona en su video las principales caracteristicas del

Comercio Internacional dentro del contexto de Comercio Electrénico:

Ubicuidad

Pues esta el producto disponible en todo lugar y en todo momento, por ejemplo,

comprar desde el Smartphone, lo que permite ahorro en tiempo y dinero

Alcance Global

Pues permite atravesar los limites nacionales y culturales

Estandares Universales

Dado que actualmente los protocolos para la trasmision y recepcion en la busqueda
por internet estan estandarizados y reducen los costos de buscar un producto

adecuado

Riqueza

Pues ahora con la web es posible entregar contenido valioso en diversos formatos

a gran numero de clientes

Interactividad

Pues permite interactuar con el Cliente como si lo hiciese en forma personal, con la

diferencia de llegar a gran cantidad de Clientes en una Escala masiva y Global

Densidad de la Informacion
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Permite diferenciar a los productos en costo, precio, calidad

Personalizaciéon / Adaptacion

Permite llegar a la persona en especifico y a las necesidades que esta tiene de
nuestro producto, Adaptandonos a sus necesidades y requerimientos. Y las

herramientas web permiten conocer a nuestro Cliente y sus necesidades

Tecnologia Social

Pues permite crear contenido y compartirlo como texto, musica, videos, fotos,
opiniones, conocimiento y participar en foros de opinién sobre cémo fueron tratados
por aquel o tal empresa, lo que de por si es una ventaja para el usuario. Usando
distintas formas de comunicacion; como video llamadas, chat, la distribucion de

contenido entre otros.

Figura 2: E-commerce, nichos de mercado

=
2

Fuente: (BrandReport, 2016)

Segun Tripod (2017) menciona:
El comercio Internacional se basa en el intercambio de bienes y servicios tangibles
o0 intangibles ya no solo dentro del territorio Nacional sino hacia otros paises con

otras culturas y expectativas diferentes.
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Es de esta forma que quien exporta bienes o servicios obtiene pagos en monedas
distintas a la de su nacion y si importa conseguira productos, bienes y servicios
como magquinaria, tecnologia entre otros.

La caracteristica primordial es promover riqgueza no solo para la empresa que
exporta sino para todo connacional que al aumentar la actividad productiva genera
mas trabajo y recursos para su poblacion.

Es una herramienta contra la inflacion pues se pueden lograr obtener productos del
extranjero en mejores precios y mejores condiciones de calidad, cantidad y

tecnologia.

2.2.3.2.3 Factores Influyentes:

Dentro de los factores influyentes para la elaboracién de una web 3.0 estan:
La planeacion:

Considerara cual es el objetivo, meta y propdésito del sitio, dado que es para la venta
de diplomados a nivel internacional. La meta sera el publico que perfilemos, el

lenguaje que usaremos, insumos. Segmentacion.
El desarrollo

El disefio que usaremos, divisiones y contenido, que herramientas de lenguaje

usaremos, bases de datos, técnicas SEO

Y la Implantacion

Antes de salir ver el tiempo de carga, navegabilidad, y buen posicionamiento.
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2.2.3.2.5 Indicadores
Activate (2017) Google en su curso de Comercio Electrénico menciona los
indicadores con los que mediremos la eficiencia y eficacia de nuestra campafia web

3.0 entre estos estan: Consumo, Comparacion de contenidos, Leads, Ventas

Indicadores clave de desempefio

Son aquellos que evaltuan el grado de resolucién de un accionar, ubicandose en la
manera en que este accionar es efectivo o0 no, de modo que se replantee si es

necesario lineas de accién a futuro.

KPIs para ventas

Estos se miden a través de los KPIs. Estos indicadores miden las ventas por horas,
dias, semanas, mese, afos. El promedio del tamafio de pedidos, su rentabilidad
media, carrito de compra, porcentaje de abandono de compra, el costo de estas
ventas, grado de conversion, la parte del mercado con la que contamos, que

productos los podemos casar con otros por su complementariedad,

KPIs para Tréfico

Nos permite computar el trafico de la pagina, la cantidad de tiempo que permanece
el cliente en la pagina, que cantidad de visitantes en contraparte a los que siempre

regresan, de donde vino el cliente, que parte de nuestro web visito mas.

KPIs para Comercio electrénico

Miden el nimero sesiones de chat realizadas, cuanta gente llega a nuestro blog,

quienes, y cuantos nos siguen, el niumero de vistas revisando nuestros productos,
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quienes ingresan a la pagina por Twitter u otras redes sociales, implica el pago que

hacemos por los click que hacen nuestro trafico.

KPIs para servicio al Cliente

Permite hacer un recuento de los distintos servicios dados al cliente como pueden
ser; el numero de llamadas atendidas, los clientes atendidos por el chat, por correo
electrénico, y logicamente en que tiempo se les soluciono el problema o inquietud

gue presentaban.

KPIs para analitica de trafico web

Son indicadores cuantitativos que tienen que ver con dos aspectos importantes; la
calidad y la satisfaccion. En esta ultima vemos cuantos de los que visitan la pagina
sSon nuevos, cuantos recurrentes, las paginas de salida y de ingreso, cual ha sido
la frecuencia de los visitantes que ultimamente ingresaron. Y en lo que respecta a
calidad, de los que nos visitaron, observar que paginas mas vieron, cuanto tiempo

permanecieron, el rebote en términos porcentuales.

Interaccion de las Redes sociales:

Visibilidad de la pagina lo medimos con Google analytics, TweetReash, Social

Mention

Interaccion Es la manera como se genera la atencién de los usuarios, las opiniones
gue estos hacen en lared o en la pagina, los instrumentos que permiten medir esto

son; hottsuite, Socialbro, Klout, Kr.

Influencia en el impacto que tiene en las acciones en la pagina. Las veces que

enlazan nuestro contenido, quien ha compartido nuestro contenido por las redes
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sociales o blogs, El nUmero de listas donde se nos puso, los likes en Facebook, los
res Twitter, entre otros. Todo esto se puede medir con las herramientas que se

menciono.

Interaccion en las Redes sociales Popularidad

Son ellos auténticos admiradores de la marca. Aquellos que se han suscrito a
nuestro canal, reciben nuestro e-mail, seguidores en Facebook, LinkedIn, entre
otras Redes sociales. Esta informacion se medira con herramientas como Lithium,

SocialBro, Hottsuite, etc.

Interaccion de las redes sociales Fidelizaciéon

La capacidad de interactuar con los usuarios y provocar en ellos un sin nimero de
comentarios, de interacciones, donde su opinion siendo favorable o desfavorable

provoco una reaccion de parte de los usuarios.

Por lo concreto y resumido esto extraido de Google active no fue posible sintetizarlo

s

mas.

2.2.3.2.6 Etapa de desarrollo:

Santa Maria (2014) afirma que las etapas de desarrollo abarcan estos dos factores

importantes:

El disefio: Es importante porque tiene que estar acorde a los tiempos y para que

Google la haga relevante.

La usabilidad: Es la manera en que permite al usuario navegar y encontrar

rapidamente lo que busca y adquirirlo.
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2.2.3.2.7 Esquema grafico del modelo

Figura 3: Fundamentos de Marketing Digital

materlal didictico

narracitn ) il :
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Fuente: (Activate, 2017)

2.2.3.2.8 Partes del Modelo

Dada la naturaleza del problema que es la comercializacion de Servicios Educativos
a Nivel Internacional y cuya solucion es la elaboracion de una pagina web 3.0, y por
la naturaleza del Producto en formato digital en este caso E-books o Infoproductos

que vienen en formato PDF por su naturaleza son logicamente digitales

Figura 4: E-Bocks Info Producto

Portada de
E-Book

Fuente: Elaboracion Propia, basado en (Videocomunicando, 2017)

Utel (2017) Utel menciona las 4 C del Marketing Digital:
Las 4 C del Marketing Digital

Contenido
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Los usuarios buscan contenido que cubra sus necesidades. Si las expectativas se

cumplen podria traducirse en ventas
Contexto

Si las necesidades del usuario se ven satisfechas, hay una mayor cantidad de

visitas, y mas visibilidad en buscadores.
Conexion

Una Marca puede tener millones de seguidores, pero sino interactian es como si

no tuviese ninguno.

Figura 5: Las Redes Sociales y su Aportacion

Fuente: (Utel, 2017)

Comunidad

A los usuarios ya no se les informa la existencia de los nuevos productos, ahora se

les pide su opinion acerca de ellos.
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No hay duda de los avances en los Negocios Internacionales y como estos se van
transformando adquiriendo nuevas dimensiones. En esta categoria empresas como

Amazon, Red enveloped
El Agente de Transacciones

El cual permite el ahorro de tiempo y Dinero al procesar las transacciones en linea

entre ellas Extrade, PayPal.
Creadores de Mercado

Es un espacio que provee un entorno digital donde se pueden reunir vendedores y

compradores, principal porta Google, Bing
Proveedores Comunitarios

Lugar de reunion comunitario digital donde personas con intereses similares
pueden comunicar y encontrar informacion util, entre ellas estan las redes sociales

como Facebook, Twitter, MySpace entre otras
Proveedores de Contenido

Crean y proveen contenido digital, como mdasica, noticias, videos y aplicaciones

entre otros como iTunes, Flick, YouTube, entre otros
Proveedores de Servicios

Son paginas donde se descargan aplicaciones para compartir fotos, videos o
contenidos generados por los usuarios para compartir servicios en este campo

estan Google, entre otros
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Dentro de los modelos de negocios Digitales que comercialicen educacion estan
Google Play especializado en lo que es software, en el ambito digital iTunes y
grooveshark, Amazon y EBay. Con plataformas web especialmente disefiadas para

hacer llegar al mundo sus productos digitales (Prim, 2015)

2.2.4 Definicién de términos béasicos:

Obtenidos de

E-Commerce (Comercio Electronico): menciona que es: El Terreno del negocio
electronico que se concentra particularmente en operaciones comerciales; dinero-

producto realizadas por Internet. (IAbspain, 2012)

Editor: Partner de una pagina web. Los anuncios online usan asi mismo los

términos como afiliado, Publisher o Titular. (wokomedia, 2017)

Email Marketing: es una palabra en ingles que traducida da a decir que es el hecho
de mandar correos electrénicos masivos, con la intencién de venta de una idea,

producto o servicio. (Mailify, 2017)

Geolocalizacion: en e-commerce, define en el hecho de poder ubicar a nuestro
cliente, lo cual nos permite segmentar usuarios y dirigir nuestras campafas hacia

un publico objetivo de una determinada localizacion. (Vera, 2016)

Home page (Portada): En referencia a la Font Page o pagina de entrada a un

sitio web, el cual muestra el contenido que tiene dentro. (Headways Media, 2016)

Host: Es el sitio o lugar dentro de un ordenador donde se inicia y termina las
transferencias de Datos y donde reside una web, la cual tiene una direccion IP, que

es unica. (masadelante, 2017)
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Internauta: Es toda persona que en forma constante navega por la red, buscando

informacion a través de buscadores o aplicaciones. (Lexicon, 2017)

Informacion demografica: Data en referencia a la dimensibn y a las
particularidades de una urbe o poblacion donde se determina por el sexo, edad,

posicion econdémica, predilecciones personales, etc. (Conceptodefinicion, 2014)

Integracion de contenido. Es el hecho de crear contenido, colocarlo en nuestros
blogs o web y enlazarlo con las redes sociales, para atraer al usuario o posible

cliente. (lopez, 2013)

Landing page: Es una pagina de aterrizaje, en la cual aterriza todo usuario que, al
darle clic a un banner, anuncio, o enlace u otro llega a nuestra web. (Peisajovich,

2012)

Marketing Digital Dinamico: En referencia al hecho de la manera de colocar
publicidad en puntos externos, publicos a través de diferentes tipos de pantallas,
mostrando contenido digital de interés para el usuario o internauta. Y todo a través

del internet en forma remota. (IAbspain, 2012)

Marketing viral: Es la manera de haber disefiado un video por ejemplo mostrando
algo que llama tanto a la atencién, que quien lo recibe desea mostrarlo a otro y este
a su vez hace lo mismo y de esta forma se comparte a gran velocidad. Pero el
objetivo de esto es conseguir se conozca, un producto, una Marca, una empresa y

sea quien recibe el viral termine comprando. (Fraile, 2017)
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CAPITULO Il

Material y Métodos:
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2.3 Marco Metodoldgico
2.3.1 Tipo y disefio de investigacion

2.3.1.1 Tipo de Investigacion

Cuantitativa: Porque traza objetivos para entender y dar solucién a un problema
buscando comprender el mismo y es estructurada su Hipétesis

Aplicada: Porque para el tema de investigacién, se aplican teorias de basadas en
estrategias del e-commerce.

Explicativa: Porque intenta de explicar como la variable independiente puede tener

influencia sobre la variable dependiente.

2.3.1.2 Disefio de la Investigacion

Es No experimental y Propositiva

No Experimental. - Los fendmenos observados no son manipulados ni analizados,
se toma cuenta de lo que se observa tal como esta en su estado natural de hechos,

para que luego de retirarse se puedan analizar

Propositiva: Porque traza una idea de solucién al problema registrado.

Estrategia de e-commerce / para la comercializacién de servicios educativos a nivel

internacional

UT: UT:
Mue OBs Prop. Result.

Dénde:

Mue: Es la modelo que se observa: Usuarios.
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Obs: Es la observacion a la muestra: Informacion, preguntas vy analisis de los

documentos.

Prop: Es la propuesta de particularidad: Estrategia de e-commerce.

UT1: Es la unidad de tiempo empleada en la medicion inicial con informacion

presente. Junio 2017

UT2: Es la unidad de tiempo utilizada de proyeccion por la etapa que permanecera

la creacién de la propuesta de solucion P. Junio - 2018

Resut.: Son la estimacién de resultado proyectados, que generara la creacion de

la proposicion de solucion Prop.

2.3.2 Poblacion y muestra
Unidad de Analisis UA. - Los Servicios ofrecidos en la Pagina Wb del Instituto de

Desarrollo gerencial IDG.

Poblacién (N). -

Es la Diversidad de Servicios que presta la Pagina Web del Instituto de Desarrollo
Gerencial IDG. Total: 92.

Muestra (n). -

Como la poblacién es menor de 100, se trabajara con el total de la poblacion: 92.

2.3.3 Hipotesis
La aplicacion de una estrategia de e-commerce permitira mejorar la
comercializacion de servicios educativos a nivel Internacional en el Instituto de

Desarrollo Gerencial IDG, Lambayeque 2017-2021.

Consideracion importante:
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La implantacion es la aplicacion de la propuesta de solucion en la realidad.

Sin embargo, existen limitaciones para su implantacion:

1.- Autorizaciéon de las autoridades.

2.- El elevado costo elevado de su implantacion.
3.- Tiempo extenso para obtencién de resultados.

4 .- |a falta de colaboradores internos.

2.3.4. Variables

2.3.4.1. Definicién Conceptual

2.3.4.1 Variable Independiente: Estrategia de e-commerce

La web seméntica es la prolongacion de las anteriores webs, en donde la
informacion en forma de contenido se expresa en forma mas original y simple, esto
al ser leido por distintos softwares, se logra que esta informacion se comparta y se

pueda enlazar en el mundo digital de modo mas sencillo. (Perez, 2007)

Variable Dependiente. -

La comercializacion de Servicios Educativos a Nivel Internacional

Gascon & Cepeda (2007) :

Nos explica que la educacion en niveles mas altos no podra ser tomado por el
Estado y es el sector privado el que logra llevar este tipo de educacion, sin restar
gue en sus niveles basicos el Estado si logra llegar al menos en buen porcentaje, y

entender que la educacion es un bien publico.
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2.3.5 Operacionalizacion de X

Variable Independiente: Estrategias de e-commerce

VARIABLE

DEFINICION CONCEPTUAL

DIMENSION

INDICADOR

Independiente:
Estrategias de e-

commerce

Kotler (2014) en entrevista con un
periodista ante la pregunta:
Qué es la web 3.0, menciona; La web 3.0

nos dice que:

“conocer al Cliente, es mucho mas que una
persona interesada en un producto (...) Esa
persona tiene preocupaciones (...) pobreza
(...) las empresas deben demostrar que a
ellos también les importa (...) entender el
mundo en el que viven los clientes (...)
buscan hacer una diferencia (...) eso es web

3.0".

Web 3.0 parte de Marketing digital

El Trafico Total

Tréfico proveniente de
los motores de

busqueda

Palabras Clave

Enlaces entrantes

Enlaces Rotos

Tasa de conversion

Tasa de rebote

Velocidad de

carga

Web 3.0 Marketing Tradicional

Presencia en

directorios

Presencia en Radio y

television y prensa

Presencia en ferias
Locales, Nacionales e

Internacionales

Fuente: Elaboracion Propia basado en (Activate G. , 2017)
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2.3.5.1 Operacionalizacion de Y
V. dependiente: Comercializacion de Servicios Educativos a nivel Internacional

. . . Tipo ¢
VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSION INDICADOR PREGUNTA CATEGORIA indi
indicac
;,Con qué
¢ q Resultados
3 servicios debiera . .
Gascon & Incrementar las positivos al | Cuantita
contar la web . . )
Cepeda (2007) : Nos ventas para incrementar 100%, 50%, Discre
25%
las ventas?

explica que la educacién en |  KPIs para ventas

niveles mas altos no podra ¢Cual seran los

Incrementar las| servicios que
ser tomado por el Estado y . .
conversiones | incrementen las

Dependiente: La es el sector privado el que conversiones?

com.erIC|aI|zaC|on. de logra llevar este tipo de ¢ Qué servicios
Servicios Educativos Incrementar el de redes
. . ion, sin r r n
a Nivel Internacional educacién, sin restar que e . L .
KPIs para Trafico tréfico que sociales,
sus niveles basicos el Estado . .
llegue a la web |incrementarian el
si logra llegar al menos en trafico?
buen porcentaje, y entender
que la educacion es un bien Py
) Incrementar el ¢,Coémo
KPls de suscriptores .
n° de aumentaria el n°®

publico.
suscriptores | de suscriptores?

Fuente: E. Propia basado en (Activate G. , 2017)
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2.3.6. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
2.3.6.1 Métodos de investigacion

2.3.6.1.1 Método Empirico

I) Observacion Directa.

Sobre la Observaciéon directa Ramos (2008) menciona que esta puede
acompafarse de otros métodos como la encuesta, el cuestionario, la entrevista
entre otros. De esta forma alcanzar una mejor informacién. Esta debe constar

bésicamente de lo siguiente:

Permite investigar el fendmeno directamente, en su manifestacion mas externa.
La observacion puede ser simple; realizada en forma espontanea, desprejuiciada y
consiente

Puede ser sistematica: pues requiere de un adecuado control

Puede ser participativa; en ella participa el investigador

No participativa: donde el investigador es ajeno al grupo investigado

Abierta: los participantes saben que van a ser observados

Encubierta: no saben que son observados

Finalmente hay que poner fecha de duracion, magnitudes, objeto, variables

II) Experimentacion.

Nahle (2007) menciona: Experimentacion es el acto de colocar el objeto o persona
a una serie de situaciones que varian, pero dentro de un ambito controlado y no

natural.

I1.1) Etapas de la Experimentacion.
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El objeto debe ser aislado de la influencia de otros factores intervinientes.
Lograr tener condiciones bajo control para reproducir el objeto de estudio.
Planifica el modo que se modifica las condiciones donde tiene lugar el proceso o

fenébmeno.

2.3.6.1.2 Método Logico

Método Hipotético Deductivo

A través de métodos inductivos se plantea la hipétesis.
A través de métodos deductivos se llega a inferir en la contratacion de la hipotesis.
Por métodos empiricos posteriormente, estos resultados podran ser comprobados

por métodos empiricos.
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2.3.6.2 Técnicas de investigacion

Técnica

Instrumento

Uso

La Observacién

La hoja de observacion

Los cambios que se van dando a
medida que la estrategia de e-
commerce en la creacién o
elaboracion de la pagina web va
obteniendo resultados positivos o
negativos para lograr el

incrementar su eficacia

Entrevista

Hoja de cuestionario

Realizar una entrevista a 10 de
mis mejores Clientes, sobre la
forma actual de ofrecerle y adquirir
los diplomados y plantear que les
pareceria ofrecerles desde una
nueva web desde donde pudiesen
adquirir directamente en formato
digital, con pago y entrega

inmediatos.

Encuesta

Cuestionario de preguntas

Encuestar directamente de un
grupo masivo de clientes, en
base al tamafio de la muestra.
Esta informacion permitira
conocer las apreciaciones de
un grupo representativo de
clientes, sobre la calidad de
atencion actualmente recibida y
como una nueva web les daria
mayores satisfacciones de

compra.

Investigacion documentaria

La hoja de analisis

documentario

Busqueda y recoleccion de
informacién documentada
valida que permitan evidenciar
la eficiencia y eficacia de la
estrategia de elaborar una
estrategia de e-commerce y
como favorece el crecimiento

de las ventas.

Fuente: Elaboracion Propia basado en (USS, 2017)
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2.3.6.4 Validez y confiabilidad de los instrumentos
Validez
Lawshe (citado por Tristan & Lopez (2008) mencionan: Que el procedimiento que

mas se usa para evaluar la validez de los instrumentos de contenido Es el
razonamiento de los especialistas y el Unico indicador cuantitativo de que se
dispone momentaneamente el CVR o indice de validez de contenido. Lawshe

(1975).

Confiabilidad

Acreditadora (2017) La Agencia acreditadora para la calidad de la educacion
superior menciona: que el instrumento a utilizar en la medicion de un grupo, objeto
de la investigacion, aplicado en sucesivas oportunidades arroja resultados similares
0 consistentes con mediciones anteriores.

Aparte del uso de SpSS, Excel, estd el Alfa de Cronbach; el cual se usa para
preguntas multiples alternativas y también esta el KR-20 para cuando las preguntas

son dicotdbmicas como Ssi 0 no.

2.3.7. Procedimiento para la recoleccién de datos

2.3.7.1 Graficas

Vasco ( 2017) El Gobierno Vasco a través de su web menciona en referencia a la
representacion Gréfica: que es usual representar visualmente los andlisis
estadisticos en tablas donde se puedan visualizar mas rapidamente con el fin de

obtener el fin que se persigue.
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2.3.7.2 Andlisis de los datos estadisticos

2.3.7.2.1 Estadistica Descriptiva:

Medidas de tendencia central

Promedio

Vitutor (2014) Afirma: La suma de todas las informaciones, dividido por el nUmero

de elementos, nos da el resultado.

X Es el Promedio.

X tXp v Xyt X
Y

>

7] _1’)
= —Z @) =
—

|=

Medidas de dispersion

Desviacion tipica

El mismo autor menciona La raiz cuadrada de la varianza es la Desviacion tipica.

A los cuadrados de las puntuaciones de desviacién le hemos sacado la raiz

cuadrada. Su simbolo es o.
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Coeficiente de variacion
Vitutor (2014) vuelve a explicar que es la correlacidon entre la desviacion tipica de

un espécimen y su media. Regularmente se dice en términos porcentuales.

2.3.8. Plan de analisis estadistico de datos
En el plan para el analisis estadistico, se usara Microsoft Excel y/o SPSS, y

seguira las siguientes pautas:

Recoleccion de datos:

Instrumentos de medicion: Cuestionario, Hoja de Andlisis, Hoja de Observacion.
Validacion del instrumento: CVR de Lawshe. — Alpha Cronbach

Codificacion y archivo de datos. Gréficas, media, desviacion, coeficiente de
variacion.

Analisis de datos:

Seleccién de pruebas.

Analisis de resultados
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2.3.9. Criterios éticos

Esquema 3: Criterios éticos.

Criterios

Caracteristicas éticas del Criterio

Reserva

La precaucion de proteger los datos de la informacién que ayuda a efectuar la

investigacion

Derechos laborales

La posible elaboracion de solucion respetara los derechos del trabajo en

la empresa donde se realiza y otros promotores que trabajan en ella

La elaboracion de wuna estrategia de e-commerce para la

Medio Ambiente comercializacién de Diplomados generaria de lograr ser efectiva el
cuidado del medio ambiente
L La investigacion analizada del objeto de estudio se tard en

Objetividad 9 ) asentara

razonamientos técnicos y libres de perjuicios.
Rareza Los documentos fuente que han sido consultadas seran citadas a bien
de mostrar la originalidad de la investigacion.
. Toda la informacion que se muestre seré real y verdadera, buscando

Veracidad _ . o

cuidar la confidencialidad de esta.
Fuente: E. Propia basados en (Howe & Eisenhart, 2017)

2.3.10. Criterios de rigor cientifico

Confiabilidad

Habra que realizar procesamiento de datos estadisticos para establecer la calidad

de firmeza interna de los instrumentos de recopilacion de informacién.

Credibilidad

Habra que certificar las herramientas que accedan a recopilar informacion y la

propuesta de respuesta eficaz por medio del buen criterio del perito.
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CAPITULO III:

Resultados
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Capitulo IV: Resultados
4.1 Resultados en tablas y Graficos
Para observar los resultados que se obtengan se considerar4d como estudio los
indicadores de la variable dependiente: La comercializacion de servicios educativos

a nivel Internacional.

Los servicios analizados son la pagina web del Instituto de Desarrollo Gerencial
IDG, cuya poblacién son 22 servicios y que para los efectos es necesario analizar
mediante la observacion y el andlisis documentario. La funcionabilidad de la pagina
Web del IDG, nos muestre sus carencias para alcanzar el incremento de las ventas

y el incremento de conversiones.

Dado que la solucién para la comercializacion de servicios educativos a nivel
Internacional. Se considera el e-commerce como una solucidon muy oportuna y que

permitiria llegar a ese incremento. Este dato esta amparado en un hecho real.

Dimension: KPIs para ventas

Indicador: Incremento de Ventas

Tabla 1: Claves de éxito para aumentar los KPIs para ventas

LTV > CAC

Life Time Value > Customer Acquisition Cost

Cuanto gano por Cliente Cuanto me cuesta conseguir un Cliente

Un usuario me compra y cuantas veces me Cuanto invierto en Marketing y cuanto me

compra cuesta captar ese usuario

CAC= CPC/CR el CR es el % de conversién

Fuente Elaboracion Propia. Analisis documentario
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Tabla 2: Si el pago por clic me da mas de lo que invierto

Si por promocionar cualquier Red Social que ligue a la web da mas de lo que se invierte

ejemplo

Si gastando un délar en AdWords en Hay que invertir, hay meterle tréfico,
Facebook, estadisticamente si me diera 1.5 volumen

ddlares por cada ddlar que meto

Fuente Elaboracion Propia. Anélisis documentario

Esto se muestra para explicar que, pagando a Google AdWords, Facebook u otro
gue promocione la web, puede incrementar los KPIs, los ingresos. Pero si lo de la
empresa es no pagar a AdWords ni otro, por ejemplo, habrd que construir
organicamente la web, toma meses en posicionar, pero puede colocar a la web o
acercarla a las primeras posiciones de busqueda, que es lo que necesitamos para
vender los Diplomados a nivel Internacional. Usando l6gicamente las palabras

clave.
Bien para saber los resultados de conseguir incrementar las ventas, se ha creado

en los web servicios que redirigen al cliente al sitio.

Utilizando la extension de Google Chrome llamada Open SEO Stats, analizaremos,

la pagina del Instituto de Desarrollo Gerencial

Figura 6: Descripcion de la Pagina
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DIPLOMADOSIDG.COM - Informacion Basica

& Titulo del sitio :
A% Edad del dominio : Desconocido

& robots.txt: robots.txt & & XML Sitemap :

& Alexa trafico Rango - 1.283.701 & & Servidor:

[~ I 69.16.250.26 & @ Pais / Regicn:

@ Ciudad: Lansing

Fuente: (openadmintools, 2017)

Se puede observar que no existe la edad del Dominio y que el primer archivo en

cachet esta desconectado.

Figura 7: Motores de Busqueda

DIPLOMADOSIDG COMM - Paginas INDEXADAS

23

z1

2o

Baidu Bing Google

Ah Baidu e e Sing

i Gocgls:

Fuente: (openadmintools, 2017)

A Primner archivo en caché :

Desconocida &
Disponible
apache

Estados Unidos de America

En los motores de Busqueda practicamente esta solo en Bing.

Figura 8: Seguridad del Sitio

DIPLOMADQOSIDG.COM - Seguridad del sitio

@ McAfee Siteddvisor Sequrod

& Morton Safe Web - Segurotd

Fuente: consultada (openadmintools, 2017)

La seguridad del sitio no se encuentra, lo que no es bueno en el e-commerce.

Ak WOT:

Mo probado i

Diplomados - Cursos a distancia Universidad Macional lca UNE San Marcos UMASAM ICG Trujillo | INSTITUTC DE DES
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Indicador: Incremento las conversiones

Tabla 3 : Atribuciones, a quien le asignamos la venta

Google El Cliente ingresa a nuestra web por aqui
Yahoo! Nuestro banner lo sigue por aqui
Bing Y por aqui

Twitter y

Facebook y

YouTube y

Instagram Y aqui compra. A esta red le asignamos la

venta.

Fuente Elaboracion Propia. Analisis documentario

En este caso la venta corresponderia al Gltimo a Instagram que es quien realizo la

venta.

El problema con el hacer la mitad del trabajo en la construccién del e-commerce,
cunado se ha trabajado bien las redes sociales, el email Marketing, las campafas
de pago por click, en fin, acaban atrayendo trafico realmente Gtil a una pagina web,
el problema es cuando no se dan las conversiones, entonces el e-commerce no

esta funcionando.

Tabla 4: Aplicando el caso del Hotel La Palma

Hotel La Palma 2400 competencia Media 1.43 euros

Si el costo por tener un cliente es de 50 euros y mi producto vale 30 ya estaria perdiendo

Si la web tiene un 4% de conversion y un margen por venta de 50. Aplicando la Formula no

debiera pagar mas de CPC= 50*4%= 2/Clicks

Fuente Elaboracion Propia. Analisis documentario
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Figura 9: Paginas Indexadas

| SEO Stats
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v

Open SEO Stats
Barra de Herramientas Chrome SEO (Nombre anterior: PageRank Status)
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& Ask =
Baidu 1
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Goo 0
2§ Google 66
B Sogou 0
&! Yahoo =
A Yandex N/D
B 360 0
Rankeo
€} Ranking de Trafico en 7,103,898

http:/Awww.idg.edu.pe/

Localizacion geogréfica

& P 200.58.111.181
1y Ciudad Rosario
& Fais Argentina =
IPWHOIS =
Enlaces de Retorno

2§ Google 266,000
4 Abrir Explorader de Sitio =
B Sogou 0
Cacheado

[M Archive org NID
2§ Google Sep 30, 2017 17:58:35

Check full web stats of www.idg_edu pe

& ;Te ha gustado esta extension? jVotanos!

U Help translate into your language

=

Business hosfing starting at $5.99

Free online counter

Fuente: consulta en tiempo real sobre pagina del IDG Open SEO Stats

Estos son algunos de los buscadores mas importantes en el mundo, por ejemplo,

Baidu que es de china, Goo que es de Japon, Sogou que es también de China,

Yandex que es de Rusia. De esta manera vemos cuantas paginas indexadas tiene

IDG en el mundo. Se puede apreciar que el Host donde esta localizada la pagina

es Argentina, pero IDG es de Per.
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Figura 10: Trafico que tiene la pagina

SEO Stats

Traffic Stats

Info del Sitio

Info de la Pagina

"/ Stats de Enlaces

Q

Velocidad de la Pagina

Tools

Historial de
Actualizaciones

Opciones

> Donar

Open SEO Stats
Barra de Herramienias Chrome SEQ (Mombre anterior: PageRank Status)

Graficos de Trafico

http:/feww.idg.edu.pel “

Alexa - Tendencia de Trafico Diario (6 Meses) v
100+

Looe Alexa Rank not available
000« Mot B - .+
10k

100k ’ : ' . :

Oct '16 Jan '17 Apr ‘17 Jul 17
Tréfico

€) Ranking de Trafico en Alexa

) Alexa - Trafico Rank in Country

7.103,898

Sin calificar

Fuente: consulta en tiempo real sobre pagina del IDG Open SEO Stats

Se observa que el trafico que tiene en Alexa es de 7, 103,898 y el trafico en Peru

no es posible visualizarlo.

Figura 11: Informacion del Sitio
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Open SEO Stats
Barra de Herramientas Chrome SEQ (Nombre anterior: PageRank Status)

SEO Stats Sobre el sitio

b, Infermacion sobre Tecnc Ei
Traffic Stats =

£ robots txt v
Info del Sitio » sitemap.xm| X

o Sourcecode =

Info de la Pdgina
Informacion del Dominio

#+ Stats de Enlaces [@] Analizar en WHOIS =

= == DNS 1 ns4 hostmar.com

Velocidad de la Pdgina EE DNS 2 ns3.hostmar.com
Tools Social (SNS)

@] e gusta en Facebook 0

|E3 Google Plus 0

—  stumbleUpon 0

Fuente: consulta en tiempo real sobre pagina del IDG Open SEO Stats

Localizacion geogréfica
P

Ay Ciudad

& Pais

[@| IP WHOIS

Site Security
@ Mcafee SiteAdvisor
@ Morton Safe Web
g woT

200.58.111.181
Rosario
Argentina —

@

En seguridad e puede observar que McAfee y Norton no marcan que el sitio tenga

seguridad, por otro lado, no esta activado el sitemap.xml, que permite a Google

busque la pagina y en consecuencia Google no la indexa aqui falta mas SEO. Tiene

para los que conocen SEO robots.txt eso si esta bien. Esta también Informacién

sobre Tecnologia que muestra el de donde proviene el Dominio. En informacion

sobre tecnologia dandole un click, donde nos indica que el dominio fue comprado

en GoDaddy.

Figura 12: Informacién de la Pagina
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1]

|
Open SEO Stats hitp-ffenarw. idg_edu_pe m
| t Barra de Herramientas Chrome SEO (Mombre anterior- PageRank Status)

SEO Stats Etiqueta Content Length
URL: http:/fenvewidg edu. ped 22
Traffic Stats
Canonical URL: Mo encontrado
Infio del Sitio Title: INSTITUTO DE DESARROLLO GEREMNCIAL - IDG 39
| Meta keywords: Mo encontrado
Info de la Pagina Meta description: DG 3
Meta robots: Mo encontrado
| o Stats de Enlaces
| = Enlaces externos: 1 (0 nofollow)
Velocidad de la Pagina Enlaces internos: 11 (D nofollow)
HA1: MNo encontrado
Tools H2: Mo encontrado
Bold/ Strong: Mo encontrado
Italic/em: MNo encontrado
Al text: logo | Muestros Programas | | Convenio Camara de Comercio 52
Historial de
Actualizaciones Body text: Inicio Quienes Somos Metodologia Programas y Cursos Conwveni 1.227
Opciones os Coordinadores Contactenos Previous Next Quienes Somos EI
Insiibut..

| Deonar

Fuente: consulta en tiempo real sobre pagina del IDG Open SEO Stats

Aca se puede observar que IDG no tiene una Canonical URL adecuada, que es
cuando el empresario busca a IDG en Google Analytics, pero sin el triple WWW. El
conteo de visitantes a la pagina lo va a hacer mal pues si tenemos 1800 visitas, al
buscarlo por un solo lado sea con el nombre completo o sea sin este nos dara mala

informacion, eso le falta a IDG. En otras palabras, la URL y el Canonical deben

figurar igual; www.idg.pe .

Por otro lado, no posee el H1 que es lo que permite a Google encontrar a IDG por

el titulo de la pagina o el titulo de la publicacion.
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http://www.idg.pe/

Figura 13: Enlaces Internos y Externos del Sitio IDG
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. IMIG
whww.idg. edu.pe/public/img/muestrosprograi

. Conwvenios -

Fuente: consulta en tiempo real sobre pagina del IDG Open SEO Stats

Se puede apreciar que existe un solo enlace externo hacia Facebook y 11 enlaces

internos.

Figura 14: Velocidad de la Pagina

Open SEQO Stats

Barra de Herramientas Chrome SEO (Mombre anterior: PageRank Status)

SEO Stats

Traffic Stats

Info del Sitio

Info de la Pagina

«« GStats de Enlaces

€

Velocidad de la Pagina

Tools

Historial de
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o> Opciones

¥ Donar

Tiempo de carga de la pagina: 6.47
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Lento, 86% de las paginas web en el mundo son
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h

ttp:Mfewwr.idg. edu.pe/l

Tiempo de carga de pagina (ms):

Evento Duracion Yo
Redireccion: - -
Domain lookup: 1] 0%
Conectar: 134 2%
Solicitud: 4,233 65%
Respuesta: 10 0.2%
DOM: 1,962 30%

Interactivo: 1] -

Contenido cargado: 18 -
Carga de Evento: 17 2%

ping idg.edu.pe

Fuente: consulta en tiempo real sobre pagina del IDG Open SEO Stats

Esto es muy importante pues del tiempo que demore en cargar dependera que el

usuario abandone la busqueda o se quede. En el caso de IDG se ve por

indicaciones Open Seo Stats la pagina de IDG esta Lenta, eso no es bueno.
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Dimension: KPIs para Trafico

Indicador: Incrementar el trafico que llegue a la web

Esquema 4: Trafico web, como incrementarlo

Trafico

Fuente: Elaboracién Propia basado en (Castro, 2014)

Se puede apreciar dos valores 65% que son los nuevos clientes que entran a
nuestra web y 35% que siempre estan atentos a nuestras ofertas o avisos. Esto es
importante, para lograr estos niveles que segun los expertos ayudan a aumentar
las ventas. Como se logra esto; creando contenido constante a diario, pues si
alguien que sigue la web entra un miércoles y no ve nada ningun contenido escrito
0 publicado, posiblemente se valla pues piensa si esto sucede varias veces que ya

es viejo u obsoleta la pagina.
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Figura 15: Social (SNS)

DIPLOMADOSIDG.COM - SieIdEINEINE)

Ak Delicioso : Desconocido 4k Stumbleupon : 0
Ak Facsbook Le gusta: o Ak Tevests de Twitter : Diesconocido

Ak Google Plus Megusta: 0

Blhsqueda social; diplomadosidg.com

Fuente: (openadmintools, 2017)

A bien de obtener trafico hacia la web de IDG esta debiera estar enlazada con las
Redes Sociales, cosa que no se observa.

Figura 16: Redes Sociales

Motor de basqueda social

diplomadosidg. com

TODAS FACEBO-OK m GOOGLE MAS BLOGSPOT m STEEMIT

Acerca de 124 resultados (0.42 segundos)

Fuente: consultada

Se puede apreciar que existen 124 enlaces a Facebook

Motor de buasqueda social

diplomadosidg.com

TODAS FACEBOOK GORJED GOOGLE MAS BLOGSPOT m STEEMIT

Acerca de 1 resultados (0.48 segundos)

En Gorjeo una Red Social solo 1 resultado
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@ Social Search Engir‘le APLICACIOMNES HERRAMIENTAS WEB

Motor de busgueda social

diplomadosidg . corm

TODA S FACE RO m GOOGLE MAS BLOGSPOT @ STEEMIT

Acerca de &6 resultados (015 segundos)

En Google + solo 6 resultados

@ Social Search Engihe APLICACIOMNES HERRAMIENTAS WEE

Motor de busqgueda social

diplomadosidg.corm

TODAS FACEBO-OK m GOOGLE MAS BLOGSPOT m STEEMIT

Acerca de 74 resultados (0.41 seq)

En Blog spot 74 resultados

R Social Search Engine APLICACIONES HE RFARMIENTAS VWES

NMotor de basgueda social

diplomadosidg . corm

Tooas | cacescox | corieo | coociemas | siosseor | uinkeom | svessan |

Acerca de 3 resultados (0.62 segundos)

En LinkedIn solo 3 resultados
@ Social Search Engihe APLICACIKDMNES HERFRAMIEMNTAS WEE

Motor de busgueda social

diplomadosidg com

Acerca de 44 resultados (041 seqg)

Y en Steemit 44 resultados
Informacién de la Pagina
Dimension: KPIs de Suscriptores

Indicador: Incrementar el n° de suscriptores



Una lista de suscriptores fideliza a tus clientes. Las que suscriban seran porque les
interesa lo que se publica, les llegaran a ellos los productos, servicios, o contenido

de su interés.

Entonces nos preguntamos porque crear una lista de suscriptores. Pues permite al
cliente estar al corriente de los novisimos bienes o servicios que se brindan en la

web.
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. Al interactuar por los emails que se le envian al cliente aumentara la confianza por
parte de ellos a la web creada y a quien se esta comunicando con el cliente, esto

dard frutos en la compra de los productos o servicios ofrecidos.

Es importante crear una lista de suscriptores, pues permite que el cliente 0 mejor
dicho tus suscriptores estaran en la pagina web, y eso Google ese da cuenta que
la pagina es positiva, por otro lado, no se perderan las novedades escritas en la
web. Para monetizar tu pagina web finalmente, y serd mas facil ofrecerle los
productos que se ofrezcan pues se cred en esa relacion constante un lazo de

confianza.

Siempre serd mas facil venderle a alguien que nos conoce que a alguien

desconocido.

Entonces crear esta lista de suscriptores sera asi

Tabla 5: Lista de suscriptores

Lista de suscriptores

Invitacién a suscribirse

Boton para suscribirse

Widgets

Fuente Elaboracion Propia. Analisis documentario
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Incrementar las ventas- Incrementar las conversiones - ¢ Con qué servicios debiera
contar la web para incrementar las ventas? - ¢ Con qué servicios debiera contar la

web para incrementar las ventas?
4.2 Discusion de Resultados

DIMENSION: Comercializacién de Servicios Educativos a nivel Internacional

INDICADOR: KPIs para ventas

Tabla 6: Relacion los KPIs de una y otra web

Totales de KPIs

IDG Web 2.0 IDG Web 3.0

Mercado Nacional Mercado el Mundo

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla 6.- Se observa que todo el mercado puede ser el mundo y que una web 2.0 nos
limita a un mercado Nacional. Ademas, que actualmente no permite compras por la web.

En tal sentido mantener este tipo de web es inadecuado.

Sintesis del resultado. - Las diferencias son notables porgque en uno se llega al mercado

nacional, y en el otro de implementarse se llegaria al mundo.
Causales. - Ser desconoce

Tendencias. - De implementar una web 3.0 o e-commerce para la comercializacién de
servicios educativos a nivel Internacional, se traspasaria los limites propios de una web
2.0, generando un incremento notable de ventas. Ver detalles de la propuesta en el capitulo

V en el punto 5.1.1
Analisis al Marco Teo6rico
A los Antecedentes. -

Esto corrobora la investigacion del Auto Social Codes (Codes, 2017) quien obtuvo como

resultado y conclusién que empresas como EBay por ejemplo tuvieron gran éxito aplicando
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el e-commerce y aunque nuestro indicador es KPIs de ventas, este es un reflejo del e-

commerce.
A la Base teorica. -

Esto corrobora la Teoria Kotler (2014)) de que “Estudia especificamente como
son creadas, estimuladas, facilitadas y valoradas las transacciones”. El cual

concluye la importancia de hacer un buen marketing.

INDICADOR: KPIs para Trafico

Tabla 7: N° de posibles compradores

Facturacidn a Nivel Nacional Facturacidn nivel mundial
Personal de 50 Personas Personal en cientos

cientos de compradores Millones de compradores
Presencia en Peru Presencia en mas de 20 Paises

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 7.- Se evidencia la diferencia en el crecimiento de la facturacion,
personal trabajando y sobre todo lo mas importante el N° de compradores. En tal
sentido, la brecha entre ambos es notable. Es un trafico de personas en la web muy

distante. En tal sentido seria adecuado de ser una web 3.0, pero no es asi.

Sintesis del resultado. - Llegar a millones siempre sera mejor que llegar a cientos.

Causales. - Ser desconoce

Tendencias. - Comercializar servicios educativos sera de vital importancia, siempre
gue se sepa hacer, de hacerlo bien los resultados permitirian llegar a millones de

personas en el mundo.

Analisis al Marco Teo6rico

81



A los Antecedentes. -

Esto confirma el sondeo de Mercado Libre (2017) quien obtuvo como resultado y
conclusién 20 paises de la region y 166 millones de compradores, alcanzando

ventas por 769 millones de dolares.
A la Base tedrica. -

Esto corrobora la Teoria de Mendoza (2016) quien obtuvo como resultado y
conclusién de que el comercio Virtual en Pert que posee 1 millon de articulos en
su tienda virtual, lo que en una tienda fisica llega a solo 25,000. Mayor facturacion

virtual, mayor cantidad de compradores.

INDICADOR: KPIs de suscriptores

Tabla 8: Suscriptores y velocidad

Velocidad Crecimiento  por el nimero de suscriptores

Crecimiento lento Crecimiento varias veces mas rapido

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 8.- Se prueba el crecimiento del negocio a través de la web 3.0 es
notablemente mas rapido. Entonces es facil concluir que este generara una mejor
y mas rapida comercializaciéon de los servicios educativos a nivel internacional.

Actualmente de aplicarse seria adecuado.

Sintesis del resultado. - La construccion de un e-commerce daria un nimero de

suscriptores que al construirse daria un crecimiento varias veces mas rapido.

Causales. - Ser desconoce
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Tendencias. - Velocidad de crecimiento y un gran namero de suscriptores que

empujarian ese crecimiento.

Analisis al Marco Teorico

A los Antecedentes. -

Esto reconoce la indagacion de El Diario Gestion cita el estudio realizado por
Exepera de quien obtuvo como resultado y conclusién Donde menciona que mas
de 80 centros Comerciales en ese afio aplicarian estrategias Digitales o e-

commerce. Esto se hace suscribiendo al cliente.
A la Base tedrica. -

Esto corrobora la Teoria de Kotler (2014) en una entrevista quien obtuvo como resultado y
conclusion que la para lograr este niumero de suscriptores o adeptos a nuestra marca

tendremos que ser genuinos y diferenciarnos de la competencia.
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CAPITULO IV:

Propuesta de la Investigacion
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Capitulo V: Propuesta de la Investigacion

5.1 MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE SERVICIOS EDUCATIVOS A
NIVEL INTERNACIONAL EN EL INSTITUTO DE DESARROLLO GERENCIAL
IDG

5.1.1 Necesidades ldentificadas

Se tiene pues en consecuencia una pagina que si bien muestra un catalogo de
servicios, de Diplomados que ofrece, no permite efectuar la compra de estos en
forma directa, no hay un a carrito de compras o0 una opcién para comprar, pues el
estudiante o futuro estudiante, tendra que llamar a los teléfonos que ahi aparecen
o escribir a los correos que ahi figuran, diluyéndose en que si al contestarle lo hagan
oportunamente y eficientemente, restando impacto, y muchas veces el usuario no
quiere tener un contacto directo de pronto y solo desea hacer la compra. Por otro
lado, el usuario de pronto se interesd en un horario en que nadie esta en oficina y
en consecuencia no hay quien le conteste, y si escribe a los correos tener que
esperar a que le contesten, y mientras tanto es posible, él busque en otra pagina
gue de pronto si interactia en tiempo real. Hay que recordar que en la web la
atencion debe ser 24/7 los 365 dias del afo, si pues de eso se trata de darle al

cliente todas las facilidades.

La propuesta en consecuencia que el usuario de la Pagina del IDG haga, es que
pueda ver los Diplomados que ofrece el IDG, pero que también que se le motive a
la accidn, a la accion de comprar el producto. Recordemos que siempre hay que
ayudar al Cliente a tomar la decision de compra y darle todas las facilidades del

caso; rapidez, buena explicacion, distintos medios de pago, no ponerle barreras.
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En conclusioén, lograr que el usuario que ingresa a la web, encuentre y adquiera lo

gue esta buscando.

Esta propuesta de mejorar la comercializacion de los Servicios Educativos a Nivel
Internacional, son aspectos necesarios en virtud de que de no mejorarlos se corre
el riesgo de quedar obsoleto en el tiempo y posiblemente caer en el riesgo de

desaparecer.

Los Resultados encontrados mediante la Técnica de la observacién realizada a la
Pagina Web del Instituto de Desarrollo Gerencial se ha encontrado los siguientes
Servicios:

Diagnostico descriptivo sobre la actual pagina del IDG:

01. Esta tiene: Un Buscador para hallar supuestamente el Diplomado buscado, pero

no funciona

02. Pestafia de Inicio: que nos lleva al Font Page.

03. Pestafia de Quienes Somos; Explica que es el Instituto de Desarrollo Gerencial
04. Pestafia de Metodologia: Explica en que modalidad se llevan los Diplomados

05. Pestafia de Programas y Cursos: Donde se muestra los capitulos grandes que
abarcan distintos Diplomados

06. Pestafia de Convenios: Muestra los Convenios firmados con Universidades
07. Pestafia de Coordinadores: Muestra los Coordinadores del IDG.

08. Pestafia de contacto: Donde se muestra un mapa de ubicacion del IDG, y donde
permite colocar el nombre, correo, teléfono y comentario, para que el posible

prospecto se ponga en contacto con el IDG y este le informe luego.

09. En la parte debajo del Menu antes mencionado hay un Banner con 04 imagenes

gue hacen referencia a capacitarse.
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10. Hay un icono de Facebook que enlaza al from page del IDG en Facebook.
11. Hay un icono de Twitter que nos regresa al mismo sitio.
12. Hay un Banner que lleva a un formulario de inscripcion para estudiar en

convenio con la camara de comercio Integral del Peru.

13. Boton de verificacion de Diploma: que al Ingresar el Cédigo de Matricula se

puede verificar la existencia de haber culminado los estudios.

14. Boton de Informacion del alumno: que brinda informacion en que modulo se

encuentra el alumno

15. Acceso al correo Web del IDG.

16. Un correo para hacer reclamos

17. Un correo para informacion

18. Un correo para escribir al desarrollador de la web

19. Sub menu dentro del menu principal de Diplomados y cursos, que nos ubica

donde estamos.

20. En la pestaiia de Diplomas y cursos hay 13 botones que llevan a determinados

Diplomados, que al cliquear nos lleva a todos los diplomados en ese sector.

21. Pagina que muestra todos los diplomados, por ejemplo, en Programas en CD,

pero no da detalles del contenido del Diplomado, su syllabus.

22. En el Banner inferior muestra la Direccién del IDG.
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Vista la Pagina Web del Instituto de Desarrollo Gerencial mediante la técnica de
Observacion y descripcion se puede ver los elementos del que carece la pagina

para ser una web interactiva:

Lo ideal que debiera tener:

1. El Buscador que se ha puesto no funciona, de funcionar permitiria encontrar

con mas facilidad algun Diplomado de interés para el usuario.

Figura 17: Men( y Buscador de la Front Page del Instituto de Desarrollo IDG

Fuente: Elaboracion Propia, basado en (IDG, 2017)
2. El enlace que lleva a Twitter no funciona y de funcionar en algo ayuda.

Figura 18: Banner con Datos de Correo, teléfonos y redes sociales

Jr. Pablo Bermidez 234, Jes(s Maria, Lima 11 - Perd. n a Consultas
. Telefonos 489 9907 y 433 4865

1B Fax 433 4871 Verificacion de Dinl

. Movistar 066613706 RPM #066613796 e

£3 Correo electronico: info@idg.edu.pe 4 Acceso a Correo Web
e s e (e i |

Web desarrollada por wbdesigner.com B4 Matriculas matriculas@idg.edu.pe
© Derechos Reservados

Fuente: Elaboracion Propia, basado en (IDG, 2017)
3. Si bien se muestran los Diplomados existentes, no hay detalle del Syllabus de

estos, lo que desanima al interesado a continuar.

4. De existir estos Syllabus, debiera mostrar el precio y las condiciones de pago,

asi como un carrito de compras y la opcion de un botén de comprar que incite a la

accion.
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Figura 19: Inversion para los Diplomados en FIDE

INVERSION (VALIDO PARA PERU)

Matricula: S/. 100.00

Mensualidad: S/. 200.00

Certificacion Final: S/. 250.00

Por PAGO TOTAL HASTA 30% de DSCTO.*

Hasta 15 dias antes del inicio (20% de dscto.): S/. 1085.00
Pagos posteriores (15% de dscto.): S/. 1317.50

*Promociones no acumulables.

Fuente: (FIDE, 2017)

5. Falta que luego de buscar un Diplomado en el buscador apareciera tres botones
0 sub-buscadores: como si busco administracion, en el primer sub-menu se habra
una pestafia que muestre administracién en que area se necesita. Ademas, en el
segundo sub-menu escoger la modalidad; a distancia, semipresencial, virtual,
presencial. Siguiendo en el tercer sub-menu debiera haber con que universidad uno

desea estudiar.

Figura 20: Inversion para los Diplomados en FIDE

Areas de estudio Modalidad

Todos Todos

Fuente: (FIDE, 2017)

6. llevarnos luego a ver el Diplomado poner un botén que nos da la opciéon de

descargar un brouchure con toda la informacion completa a colores del diplomado.

7. Se debe inclui de acuerdo a la eleccion el costo de matricula, mensualidad y
certificacion. Ademas, los descuentos que pudiese haber por determinada forma de

pago.
8. Para otros Paises hacer ahi lo mismo, pero con moneda en dolares.

9. Lineas abajo mostrar otras opciones similares.
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10. Falta un Boton de pago donde de opciones de pago distintas como; Pagos al
contado, Depdsitos en Bancos, transferencia Bancaria, Pagos en Linea, Gestion de
cobranza automética con cargo a tarjetas visa con tarjetas de débito o de crédito,
pagos con tarjetas de crédito o débito en oficina, pagos a través de western union,

PayPal.

Figura 21: Boton para Formas de Pago

Fk
(‘é&ﬁ Formas de Pago

Fuente: (theawardstoremexico, 2017)

11. Un Boton que dirija a Intranet para descargar cursos virtuales.

Utilizando la herramienta extension de Google Chrome

Figura 22: Descripcion de la Pagina
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DIPLOMADOSIDG.COM - Informacion Basica
& Titulo del sitic Diplomados - Cursos a distancia Universidad MNacional lca UNME San Marcos UNASAM ICG Tryjillo | INSTITUTO DE DES,

Edad del dominio : Desconocido Primer archivo en caché : Desconocido if

& robots.txt @ XML Sitemap : Disponible

& Alexa trafico Rango : & Servidor apac

[~ I @ Pais / Regicn: Estados Unidos de America
@ Ciudad:

Fuente: consultada (openadmintools, 2017)

Motores de BuUsqueda
5.1.2 Objetivos

5.1.2.1 General. -
Mejorar la Comercializacién de servicios Educativos a Nivel internacional en el

Instituto de Desarrollo Gerencial IDG.

5.1.2.2 Especificos. -

1. Incrementar el Volumen de Conversiones para las ventas.
2. Incrementar el trafico de calidad a la web.

3. Aumentar el numero de suscriptores, fans y seguidores.
4. Mejorar el servicio al cliente.

5. Incrementar la presencia en las Redes sociales.

6. Obtener buenos comentarios de los usuarios de la web.

5.1.3 Marco Legal. -

Instituto de Desarrollo Gerencial cuyo edificio institucional se encuentra en Calle
Pablo Bermudez 235. Esta Institucion fue reconocida bajo resolucion 1272 del afio
1985y bajo la R. D. 040 del INTE del afio 1993. Estos Diplomados que ofrece el
IDG estan respaldados por las Universidades con las cuales ha firmado

convenios.
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5.1.4 Detalles de la Propuesta
Se describe a continuacion por las etapas de la variable independiente:

Variable Independiente: Estrategia e-commerce

Figura: 23 Analitica web para Empresas

Analitica web para empresas

Disfrute de ella en la plataforma lider de Google. Mas informacién

i 4 Pagina principal Iﬁ;on;les es(éﬁdar 7l7nformes personalﬁa&os

Mi panel
Visitas diarias Tipos de trafico Duracién de la visita por pais
Duracién
5560 s . Pais/Territorio Visitas  media de
< T e la visita )
M 25,70% feed Estados Unidos 67445  00:01:54
B 24,90% organico ,
Reino Unido 18948 00:01:37
| W 23,05% referencias
o b S g India 8882  00:00:58
7,35% correo Canada 6.371 00:01:02
7 electronico
v Alemania 5845  00:00:32
1 ene 8 ene 15 ene 22 ene Francia 5.243 00:00:38

Fuente: (Google Analytic, 2017)

El Trafico Total: Gomez (2013) menciona que el trafico total es aquel que aterriza
en nuestra web. El hecho de aterrizar en ella nos permite la posibilidad de venderle
a nuestro visitante. Por ello es importante medir mensualmente el nimero de
visitantes que llegan a la pagina web y ver la manera de incrementar este trafico
total, lo que darad como resultado mayor nimero de conversién, pero para lograr
€S0 existen una serie de estrategias que se describiran mas adelante en virtud que

en el e-commerce esta todo enlazado.

Figura 24: Canales que influyen en la conversion
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cQué canales influyeron en sus compradores?

Vea el funcionamiento de sus canales de marketing en conjunto para crear ventas y conversiones. Mas informacién

Informes estandar

Visualizador de conversion de varios criterios de seguimiento

% de conversi

Canal

Directa 47,76% \ B
Busqueda de pago 33.19% A
Busqueda organica 23.41% T

Correc electrénico 20,70%

Lo

Referencia 10779

Red social 0,19%

Display 0,00%

Fuente:

Google Analytic Albaweb (2016) Empresa Especializada en desarrollo web y e-
commerce menciona: que existen varias formas conjuntas de traer Tréfico de
buscadores para hacer un estudio del mercado en el que determinemos de qué
manera el usuario busca el tipo de producto que se pretende ofrecer, buscar
optimizar la web, el escribir articulos cuyo contenido sea relevante en los blog,

haciendo una pagina facil de navegar.

Palabras clave por las que encontraron la web Jiménez (2014) Consultora
experta sobre e-commerce menciona: el éxito de esta estrategia esta en realizar
primero un listado de palabras relevantes, tener al menos un conocimiento basico
sobre SEO on page y SEO off page, que permitan posicionar la pagina en las
primeras posiciones y dirigida hacia el publico objetivo. Estas palabras clave deben
estar desde el Dominio, En las etiquetas como el Titulo y descripcion, tanto en Font
Page como en todas las paginas de la web, como en sus URLS, en el mapa de Sitio,
texto y contenidos, negritas y cursivas y por supuesto en los enlaces, todo esto

permitira lleguen los visitantes adecuados.

Enlaces entrantes: Javaloyes (2017) menciona las 04 estrategias para conseguir
enlaces entrantes (backlinks) que permitan enviar trafico a nuestra web y hacerla

mas relevante para Google; Lo primero es suscribirse a la mayor nimero posible
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gratuito de Directorios, esto permitird que mientras mas enlaces entrantes se tenga
la pagina serda mas relevante en el Ranking para Google y los clientes podran
encontrar la web mas facilmente. Ademas, el participar en Foros haciendo
comentarios relevantes e incluir un enlace a modo de firma hacia la web. Creando
boletines informativos (newsletters), buscando Alianzas con otros emprendedores,

es una forma muy buena de generar de enlaces al sitio web (backlinks).

Tasa de rebote: Arroyo (2014) menciona: que la pagina puede estar optimizada,
estar en las primeras posiciones, pero la taza de rebote es alta. Una manera de
solucionar esto es ldentificar las fuentes del trafico que llega a la web, sea directo
o atreves de los otros medios empleados. El hacer un buen contenido de calidad,
los titulares relacionados con el contenido, colocar al comienzo de los parrafos
informacion valiosa y finalmente que el disefio de la Landing page sea para el
usuario una buena experiencia. Todo esto lograra la estrategia de reducir la tasa

de rebote.

Velocidad de carga: Antevenio (2016) empresa especializada en comercio digital
menciona: que existen 5 formas de incrementar la velocidad de carga de la web,
La calidad del servidor y que este de preferencia en el Pais donde se adquirido, eso
permitira una rapida respuesta, comprimir la pagina web permite que se ahorre
ancho de Banda y hacerlo con Gzip, los archivos del sitio automaticamente se

comprimen en archivos Gzip, hacer esto es sencillo.

Enlaces Rotos: Top Position (2013) Empresa dedicada al Marketing y
comunicacion Digital menciona: Google sabe que los enlaces rotos son una mala
experiencia para el usuario y en consecuencia aparta a la web de las busquedas,

entonces sugiere usar herramientas como Online Broken Link Checker, el cual al
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colocar la direccion de la web nos brindara informacion de los enlaces rotos y de

esta forma corregir el error.

Tasa de conversion: Ventura (2017) Especialista en SEO, SEM y comercio
electronico. Nos refiere: que para alcanzar una buena tasa de conversion es
necesario que los botones que llamen a la accion destaquen en tamafo y forma
sobre los demas, sera necesario generar confianza, la pagina abra rapido,
simplificar la compra, y exista el testimonio de otros clientes. Todo esto son

estrategias que ayudan a mejorar la tasa de conversion.

Presencia en Radio y television y prensa: Entrepeneur (2017) menciona: existen
estrategias que se pueden utilizar para promocionar la web, una de ellas estar en
un canal de cable ofreciendo un programa relacionado con los temas de los
productos que se ofrecen en la web a modo de consejos y utilidades. Para la parte
del periodismo conversar con redactores amicalmente mostrando en forma sutil la
importancia de lo que se hace en la web, esto puede lograr una entrevista, y

constituyéndose en una fuente de consulta permanente.

Presencia en ferias Locales, Nacionales e Internacionales: Juarez (2017)
desarrolladora web menciona: la importancia de usar el marketing digital con el

tradicional y de esta manera captar mas usuarios y visitantes a la web.

5.1.5 Estudio de Mercado

Garcia (2013) Chief Operating Officer (COO) de acceseo. Gerente de la gestion de
proyectos y comunicacion empresa y cliente, nos explica que para lograr un buen
estudio de mercado debe preguntarnos; El objetivo de este estudio, el producto, el

ambito territorial que para el caso es los diplomados a nivel Internacional, la
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duracion de este estudio. Ademas los Clientes Optimos Saber el quién, el que
adquieren, porgue lo hacen, de qué manera adquieren, quien adquiere el producto,
en gque fechas compran, en qué lugar compran, los competidores quienes son, a
gue se dedican, como se comportan, cuales son sus debilidades y sus fortalezas,
los medios que usan para su distribucion, el conocer el entorno pequefio y el
entorno grande, los que proveen, los factores politicos, econdmicos, legales,
sociales, culturales demogréficos, fisicos y de tecnologia. Teniendo este

conocimiento se vera en forma mas adecuada como esta el mercado.

5.1.6 Analisis de la Demanda del Mercado

Galan (2017) Es una Empresa Digital en Espafia dedicada al negocio Digital y
comenta: Para analizar la demanda que pueda tener el mercado en cuanto los
Diplomados a nivel internacional hay que determinar los siguientes aspectos;
primero el volumen que consume del producto en cuestidn, si bien esto no es facil
se puede Asi es como puedes calcular la demanda del segmento de mercado
identificado es semejante a la cantidad media de producto adquirida por cada
cliente multiplicada por el nimero de clientes". Esto nos dara el numero actual de
compradores del producto. Para ello hablar con Distribuidores, agentes de venta,
revisar la facturacion de los que venden el producto, cuanto factura la competencia,
namero de competidores, su participacion en el mercado, entre los que participan
quienes son mas fuerte o débiles en el volumen de ventas del producto, qué
caracteristicas tiene la competencia como numero de empleados, localizacion,

locales, etc.

Esto permitira tener un panorama para ingresar con las estrategias adecuadas al
mercado.

96



5.1.7 Andlisis del posicionamiento en el mercado
Silo observamos desde la perspectiva del posicionamiento de la web e-commerce,

veremos el siguiente cuadro

5.1.8 Andlisis de normas Legales
La Sunedu (2014) menciona en su Articulo 39: que este debe contener un minimo
de 16 horas lectivas por cada crédito.

Y la misma Sunedu en su articulo 43 menciona que deben tener un minimo de 24

créditos.

5.1.9 Direccionamiento estratégico

5.1.9.1 Estrategia: Nuestra estrategia es Generar Clientes, ofreciendo cursos de
formacion profesional que tengan la tecnologia mas avanzada y Data de ultima
generacion, que satisfaga los requerimientos de nuestros Profesionales. Y llegar a
constituirnos en el mejor proveedor de estos cursos de Formacion Profesional no
solo en territorio nacional sino también en todo el mundo hispanohablante. El
instituto de Desarrollo Gerencial IDG ve como necesidad trascendental crecer en

nuevas plazas y constituirse en Lider.

5.1.9.2 Amenaza de nuevas entradas:
IDG busca combinar diferenciarse de sus competidores ofreciendo productos
dificilmente imitables con el uso de tecnologia de punta. Buscando ofrecer Data

muy actual que nos vivencie de los demas.

5.1.9.3 Amenaza de productos sustitutos:
El Instituto de Desarrollo Gerencial IDG enfrenta a la competencia con sus

productos sustitutos, lanzando diplomados bien hechos y de gran utilidad. De
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Cursos de pequeiia duracion a diferencia de los cursos de un afio, pero

conservando su tecnologia.

Estrategia: El IDG pone como estrategia prioritaria el hacer sus productos con una

calidad que los productos sustitutos no puedan ser comparables.

5.1.9.4 Poder de negociacion de los proveedores:
Al crecer el IDG mediante el e-commerce podra aprovechar mercados
Internacionales, y crecer en forma sostenible con productos con tecnologia que

marque la diferencia.

Estrategia: IDG como estrategia prioritaria debera crear Informacion de ultima

creacion. Con informacion actualizada, en formatos de ultima generacion.

Plan de Accidn

Linea Estratégica

Accién 1. Este nuevo Plan de Accion entrara en vigor para este mes de diciembre
enmarcando las nuevas estrategias a seguir de acuerdo al Plan y Buscando
conseguir un seguimiento constante para evitar cualquier desviacion, que al
producirse se pueda corregir.

Accién 2: El Departamento de Produccion buscara alianzas que permitan la evolucién de
nuestros productos hacia metas de constituirnos en el mejor proveedor de
informacion actualizada para estos cursos profesionales.

Accion 3: La aplicacion de tecnologia de ultima generacion para de esta forma entregar
productos con mucha tecnologia.

Accion 4: Implementacion de nuestro ingreso en nuevos mercados Extranjeros,

ingresando primero a el mas cercano nuestro.
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Accion 5: El objetivo es Generar el mayor nuero de Clientes Profesionales que prefieran

nuestros productos por su calidad de informacion y de tecnologia ofrecida.

Figura 25: Plan de Estrategia

Plan Plan de Plan de
Analisis Diagndstico Estratégico Accion Comunicacion

. g Estrategia
Vision Evaluacié Int Interno
Misian SHUMCION ﬂhl-r:I Biatiea

Fuente: (Carrion Delgado & Suarez Salazar, 2017)

5.2.1 Vision
Ser lideres indiscutibles en Formaciéon y capacitacion Profesional y en la

buena atencion al cliente.

5.2.2 Misién
Ser el mejor proveedor de Cursos en la Rama Profesional para nuestros
clientes en todas las distintas presentaciones en los que participamos, buscando

un crecimiento sostenible, con el compromiso de toda la organizacion.
5.2.3 Objetivos
5.2.4 Organizacionales

Valor

Los actos, loas acciones deben girar en fundamentos como:

Seriedad
Brindando lo que se ofrece al cliente

Eficiencia

Hacer de la atencion al cliente bien desde el principio.

Trabajo

Una disposicién de brindar al cliente un tanto mas de lo que el supone recibira
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Confianza

Orientando los esfuerzos en ganar la preferencia del usuario

5.3 Diagnostico situacional

5.4 Anélisis de FODA

Tabla 9 : Andlisis FODA

Variables Internas

Variables externas

Fuerzas —F

1.- Conocimiento del producto
2. Cursos semipresenciales

3.- Cartera de Clientes

4.- Buenos productos

5.- Conocimiento del mercado

Debilidades — D

1.- Tecnologia por mejorar

2.- desconocimiento del mercado exterior
3.- Mayor liquides

4.- Plana docente por ubicar

5.- Data mas actualizada

Oportunidades — O

1.- Clientes que puedan ser docentes
2.- Los cursos pesan ahora 1. Punto
3. Los necesitan los profesionales

4.- Descuento por planilla

5. Avalado por Sunedu

Estrategias — FO

1.- Usar el puntaje como herramienta

.- Incrementar cursos semipresenciales
.- Orientarse mas al sector salud

.- Usar desc. Por planilla/aun. Ventas

.- Contratar clientes como docentes
expertos

b WN

Estrategias — DO

1.- Mejora la liquidez- desc. X planilla
2.- Cuidar de mejorar la Data porque pesa 1
3.- Usar Sunedu — imagen exterior

4.- Ubicar docentes

5.- Incrementar presenciales

Amenazas—A

.- Competidores desleales

.- Ingreso de nueva tecnologia

.- cambio de Leyes

.- No tener lo dltimo en informacién
5.- Competidor virtual

B WN R

Estrategias — FA

.- Diferenciarnos del competidor desleal
.- Mejorar nuestros cursos semipresenciales
.- Estar siempre informados

.- cuidar la calidad del producto

.- Mejorar el conocimiento del mercado

U A WN PR

Estrategias DA

1. Mejorar nuestra tecnologia

2.- Conocer competidores externos
3.- Mejorar la Data para aumentar lig.
4. Relacionarse con autoridades Univ.
5. Invertir en tecnologia

Fuente Elaboracién propia

5.5 Anélisis PEST

Oportunidades y amenazas

Politica:

IDG es un Instituto formado desde el afio 1984, cuyo curso de accién en la

formacion y capacitacion profesional. Actualmente atiende el mercado peruano y la

idea es que trascienda hacia otros mercados internacionales donde compita con

otros proveedores locales y buscando los permisos legales de las entidades

gubernamentales de cada Pais donde valla ingresando.

Econdmicos

En lo econdmico se buscaria reducir costos al conseguir ingresar en un nuevo

formato “Digital” en PDF. De esta forma evitar gastos de transporte Fisico de los
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Diplomados actualmente existentes que son en formato Papel, y que pudiesen
afectar notablemente las finanzas. Y buscar el ahorro sustantivo en el formato
Papel, pago de impuestos aduaneros entre otros, como el cuidado del medio

ambiente.

Socio-culturales: El entorno social y cultural a ingresar, es aportar valores
sustantivos de conocimiento a para todo profesional que desea alcanzar niveles
superiores de conocimiento, y logrando de esta manera crezca este

profesionalmente ascendiendo a mejores puestos de trabajo.

Tecnologicos: Continuar invirtiendo en investigacion y desarrollo de su pagina web
a fin de ofrecer un producto cada vez mas acorde con los avances de la tecnologia
y el desarrollo en material virtual, y que sea facilmente ubicable y adquirido en el
momento sin importar las distancias geograficas dado la bondad del Internet y el

buen desarrollo de un buen e-commerce.

Tabla 10: Factores Politicos y Juridicos

Impacto Probabilidad de Proximidad en el Valor
ocurrencia tiempolyO
1-100
Cambios de los equipos
de gobierno en las 50 5 0.5 125

diferentes
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Cambios de la Ley

Universitaria 100 S 0.9 450
Cambios de la legislacion
del medio ambiente 0 0 0 0
Cambios en el Ministerio
de educacion 50 S 0.9 225
Cambios en la regulacién
del 0 0 0 0
mercado
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 11: Factores Econémicos
Impacto Probabilidad de Proximidad en el Valor
ocurrencia tiempolyO
1-100
Evolucidn de los tipos de 0 0 0 0
interés
Evolucion de la 0 0 0
disponibilidad
Evolucidn del diferencial de 20 2 0.01 0.4
la tasa de inflacion
Gastos de instalacion 50 5 0.09 22.5
Gastos iniciales 60 6 0.09 324
Problemas fiscales 0 0 0 0
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 12: Factores Sociales y poblacionales
Impact | Probabilidad de Proximidad en el tiempo Valor
o] ocurrencia 1yo0
1-100
El envejecimiento de la poblacién 50 5 0.05 12.5
Cambios de la estructura de la 50 5 0.05 12.5
poblacion activa
Cambios de habitos la poblacién 0 0 0 0
Movilidad geografica de la poblacién 0 0 0 0
Cambios en los habitos de formacion 10 2 0.01 0.2
Preocupacién publica por el impacto
del medio ambiente, de la industria y 0 0 0 0

el consumo

Fuente. Elaboracion Propia

Tabla 13: Factores Tecnoldgicos
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Impacto Probabilidad de Proximidad en el valor
ocurrencia tiempolyO
1-100
Productos o servicios 0 0 0 0
Cambios en la forma de capacitarse 50 3 0.01 1.5
Sobre los procesos de entrega 0 0 0 0
Sobre el producto 0 0 0 0
Sobre los productos 0 0 0 0
Sobre los usos y utilizaciones de los
0 0 0 0
clientes
Fuente: Elaboracién Propia
Diagnostico
5.6 Andlisis de la situacion Porter
Tabla 14: Rivalidad entre Competidores
Rivalidad entre Peso relativo Valores Ponderado
competidores - vendedores
Cegicap 0.500 3 1.5
IDG 0.200 3 0.6
Cicat 0.100 3 0.3
Jean Piaget 0.100 3 0.3
Mila 0.100 3 0.3
Subtotal 1 3

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 15: Productos sustitutos
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Productos sustitutos Peso relativo Valores Ponderado
Esan 0.19 3 0.57
Fide 0.14 0.43
Alas peruanas 0.19 3 0.57
San Marcos 0.19 3 0.57
Cantuta 0.14 3 0.43
Pacifico 0.14 3 0.43
1 2.81
Fuente elaboracién Propia
Tabla 16: Proveedores
Peso relativo Valores Ponderado
Atlas 0.21 3 0.63
Gallo 0.18 3 0.54
Aine 0.21 3 0.63
Kerocopy 0.18 3 0.54
Copimax 0.21 3 0.63
Sub Total 2.88
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 17: Compradores
Peso relativo Valores Ponderado
Sector Salud 0.400 3 1.2
Administrativo 0.400 0.6
Direccién y Gerencia 0.200 3 0.6
Docencia 0.200 3 0.3
Técnico 0.100 3 0.3
Subtotal 1 3

Fuente. Elaboracion propia
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5.6.1 Anélisis de la Situacion PORTER

Figura 26: Fuerzas Porter

5 FUERZAS DE PORTER

FUERZA ANTE
PROVEEDORES

2..8{ \
NTENSIDAD DE LA - o
RIVALIDAD EN EL SECTOR 1.000 pFUERZA ANTE CLIENTES

AMEMNAZA ANTE - AMEMNAZA ANTE NUEWVOS
PRODUCTOS SUSTITUTOS COMPETIDORES
mge= POSICION ACTUAL o= PFOSICION FUTURA

Fuente: Elaboracién Propia

5.8 Prioridades Estratégicas
Es necesario el conocimiento de la Misién y vision como las fuerzas de Porter para

plantear las estrategias que debe sequir el IDG

1. Poder de negociacion de los consumidores:
IDG desea constituirse en el mejor proveedor de estos cursos de Formacion
Profesional no solo en territorio nacional sino también en todo el mundo

hispanohablante.

Seguimiento de Evaluacion

La gerencia siempre tendra a su cargo el seguimiento diario y concienzudo de las
diferentes Jefaturas, buscando el compromiso de estos para que ellos a su vez
analicen el desarrollo del proyecto y de las estrategias, y que estan no se desvien
de su curso y logrando la correccion hacia el Plan estratégico elaborado,
cumpliendo los tiempos establecidos, logros a alcanzar y todo esto siempre bien

medido y corregido. La jefatura inclusive debera observar el comportamiento de los
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distintos responsables de la empresa para mejorar o encauzar los procesos a bien

de no salirse del Plan estratégico.

5.9.1 Presupuesto. Flujo de caja.

Tabla 18 : Presupuesto de la Investigacion

Tesista
Detalle Cantidad Valor S/. Sub Total
Dominio 1 70 70
Hosting 1 50 50
Ingreso de contenido 360 1 360
Horas Hombre 100 50 5000
Total 5480

Fuente: Elaboracion Propia basado en (Bosch, 2015)
El Total Invertido es de S/.5480.00

5.9.2 Financiamiento:

Para los efectos de esta investigacion se hizo con tiempo y recursos propios.

5.9.3 Factores criticos de éxito. -

Enmarcarse dentro del Marco Legal

Conseguir el dinero necesario para poner en marcha el proyecto e-commerce
Lograr la participacion de colaboradores desinteresados econGmicamente pero
que aporten al proyecto.

La obtencion oportuna de conocimientos sobre e-commerce, que enriquezcan el

proyecto.
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CAPITULO V:

Conclusiones Y Recomendaciones
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Objetivo: Mejorar la Comercializacion de Servicios Educativos a Nivel Internacional

en el Instituto De Desarrollo Gerencial IDG

Objetivos Especificos:

Al Objetivo especifico 1: Diagnosticar el estado actual de La comercializacion de
Servicios Educativos a Nivel Internacional en El Instituto de Desarrollo Gerencial
IDG.

Al Finalizar la Investigacion se concluye que el estado actual de la comercializacion
de Servicios educativos a nivel internacional en el Instituto de desarrollo Gerencial

IDG es el siguiente:

1. Factor modalidad de Estudio: La principal fortaleza que tiene esta actual
comercializacién de Servicios educativos es que los Diplomados estan disefiados
en la modalidad a Distancia a través de médulos fisicos, para personas que estan
muy ocupadas, tienen dos trabajos, les rotan los turnos, cambian de ubicacion
laboral, tiene otro tipo de obligaciones Institucionales y entonces no pueden
comprometerse a asistir a clases un sadbado, un domingo a un aula presencial.
Entonces son conscientes que eso no es posible. Lo cual es Favorable, porque al

ser la mayoria de las personas las que tienen este problema favorece la venta.

2. Factor Precio: Por ello estos Diplomados se convierten en una excelente
opcion y eso es una ventaja a favor, los precios son comodos en comparacion a los

Diplomados presenciales. Lo cual es favorable, porque nadie quiere gastar de mas.

2. Factor Prestigio: El prestigio ganado por el Instituto ante las Autoridades
Universitarias que aprueban bajo Resoluciéon un convenio de cooperacion para
capacitar a través del IDG a los profesionales. Lo cual es favorable, porque ellos

requieren un documento con garantia.
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3. Factor Negociaciéon: El poder de Negociacién de las autoridades del
Instituto para lograr estos convenios es un factor positivo e influyente en la
comercializacién de estos servicios educativos. Es favorable, porque es algo que

no todos puedan alcanzar.

4. Factor Actualizacién: Entre las debilidades estaria que, si la Institucion no
actualiza la informacién contenida en el Diplomado, tendria a ir perdiendo el
mercado. Por ello es importante actualizar dentro de lo posible, estos Diplomados.
Esto es desfavorable porque entonces hay que volver a invertir en un nuevo

contenido.

6. Factor Pagina e-commerce: Otra debilidad el no mejorar la pagina web: y
no convertirla en una e-commerce; el crecimiento se pudiese ver afectado e
inclusive permitir que la competencia muestre mejores herramientas tecnolégicas y
desplace al Instituto de Desarrollo Gerencial IDG. Esto es desfavorable, porque se

pierde un universo de estudiantes, posibles clientes.

Al Objetivo especifico 2: Identificar los factores influyentes en La comercializacién
de Servicios  Educativos a Nivel Internacional en el Instituto de Desarrollo IDG.

Al Finalizar el diagnéstico situacional del estado actual de la comercializacion de
Servicios educativos a nivel internacional se concluye que los factores influyentes
en la comercializacion de servicios educativos en el Instituto de Desarrollo IDG, son

los siguientes:

1. El Factor de la Tecnologia como pieza Importante en el desarrollo y
sustentacién de cualquier Institucion educativa que precise crecer y sustentarse en
el tiempo. Mientras IDG no constituya una web con las caracteristicas tecnolégicas
suficientes no llegara al menos a nivel internacional. Es factor clave instalar estas
herramientas tecnologicas que permitan al usuario adquirir y pagar el servicio con
cualquiera de las distintas opciones de pago. Es desfavorable, porque si no existe

en IDG pierde mucho mercado.
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2. El Factor de Estructurar los Procesos Internos que implican la atencién de
reclamos, de consultas, la integracion de los procesos, la facturacion, etc. Que
luego se podria llevar al tema tecnoldgico. Cuéales son los procesos que se van a
tener que implantar para lo que es las consultas en linea, no solo para saber los
costos y las fechas de inicio de los diplomados sino también, cuando el usuario ya
esta en el Diplomado y si esta en linea canalizar adecuadamente la atencion. Es
un factor desfavorable sino se le da importancia porque se perdera al cliente en el

tiempo.

3. El Factor de las Personas, que no solamente sepan utilizar la plataforma,
sino que también tengan el habito de poder responder en linea las dudas que se
vengan. Es un factor desfavorable cuando el estudiante no supiera usar las nuevas

tecnologias y es favorable porque agiliza el llegar a la informacién.

4. El Factor de Prestigio del Instituto: de la historia, de la trascendencia que
tenga, es también un factor que influye, el prestigio que pueda tener el Instituto de
Desarrollo Gerencial IDG ganado desde el afio 1984 en que inicié sus operaciones.
Es un factor Clave que le ha permitido y le permitira firmar nuevos convenios con

diversas universidades.

5. El Factor Prestigio del Promotor: que permite llegar con facilidad al
mercado. Esto se hace realidad cuando la Institucion cuenta con Promotores
Profesionales de calidad acordes con los estandares actuales requeridos y esto
l6gicamente brinda confianza al usuario que es abordado con los métodos
tradicionales de comercializacion, pero usando las ultimas herramientas
tecnoldgicas. Es un factor favorable tener gente idonea, pues acrecienta el prestigio

Institucional.

6. El Factor Validez de un Diplomado: Es un factor clave, pues el usuario
tiene que saber que lo que va estudiar esta realmente respaldado por la
Universidad. Por ello el instituto de Desarrollo Gerencial IDG. Ha firmado convenios
bajo Resolucion de las Universidades y los Decanatos de la Facultad. Esto es un

factor positivo porque aleja a todo lo contrario.
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Al Objetivo especifico 3. Disefiar una estrategia e-commerce para Mejorar La
comercializacion de Servicios Educativos a Nivel Internacional en el Instituto de

Desarrollo IDG.

1. Factor Diferenciacion: La principal diferenciacion que existe por parte del
IDG para la comercializacién de servicios educativos es que permite mostrar una
escalera bastante amplia para la adquisicion de los Diplomados; esta basada en
que el usuario pueda escoger una u otra Universidad, la modalidad de pago ajustara
un determinado precio conveniente para el cliente, en base a su necesidad, apuro
0 economia pueda facilmente adquirir el producto. Esto es un factor importante

porque permite acomodarse el alumno a sus posibilidades econémicas.

2. Factor Materiales: Los materiales muy bien elaborados, una buena plana
docente, etc. y mostrar el certificado de una entidad de prestigio bajo Resolucion
de La universidad con la cual se firmo el convenio y que garantiza al alumno la
confianza y transparencia para seguir sus estudios. Factor importante en todo

producto, porgue sin este el estudiante no lo alienta a continuar.

3. Factor Distintos formatos: El estudiante muchas veces aprende con un
sentido mas que con otro; unos son auditivos mas que visuales, y si bien es cierto
el material de estudio viene en el formato papel. La estrategia es darle la posibilidad
de entregarle como un adicional en formato audio, o formato virtual de tal manera
pueda visualizarlo en distintas pantallas o en el caso del audio escucharlo mientras
viaja o realiza una labor que no implica pensar. Ademas, a diferencia de la
competencia se les podria entrega material visual como son los videos tutoriales en
formato de bajo peso. El reparto de un catalogo virtual con todos los diplomados
existentes de facil entrega via WhatsApp. De lo primero carece IDG y seria bueno
implementarlo. Es un factor desfavorable porque las personas aprenden usando un

sentido mas que otro.

4. Factor Medios de Pago: Diversas Instituciones Educativas o no muchas
veces no ofrecen diversas modalidades de pago. Esta carencia es un factor clave

para aumentar las ventas o inclusive no perderlas.
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Al Objetivo especifico 4. Estimar los resultados que generara la implantacion una
estrategia e-Commerce en La comercializacion de Servicios Educativos a Nivel

Internacional en el Instituto de Desarrollo Gerencial IDG.

1. Factor Tamafio del mercado: Segun entendidos en la materia se dice que
en los EEUU la profesion mejor pagada, es la de Medico, ahora si tomamos a 10
de los mejor pagados, el sueldo de estos durante toda su vida laboral, representa
lo que gana en un afio el Famoso Jugador Ronaldinho. ¢Y esto por qué? Es por el
tamafio de mercado que este jugador representa. No es lo mismo un famoso
medico circunscrito a su ciudad, inclusive a su Pais, que el de un jugador que esta
en todo el mundo a través de las marcas que él representa. Es un factor favorable

si IDG se abre al mundo porque alcanzaria nuevos prospectos.

2. Factor redes sociales: No tener claro como sacar provecho de las redes
sociales en el e-commerce es un factor negativo, pues mas de 1,000 millones de
usuarios en Facebook, 288 millones de cibernautas activos en Twitter, 11 millones
de usuarios en Pinterest, asi como otras. Por ello una estrategia de e-commerce
usando las redes sociales y entendiendo su buen uso es un factor favorable porque
daria un incremento notable en la comercializacion de servicios educativos a nivel

Internacional.

3. Factor AdWords: Muchisimas e-commerce fracasan pues no saben usar
esta herramienta, que puede generar multiples ganancias y a su vez al no saber
usarlas muchisimas perdidas. Por ello el uso adecuado es factor importante para el
éxito de este proyecto de llevarse a cabo. Si metiendo un sol me da 5 de ganancia,
se invertiria todos los soles que se quieran siempre que genere ganancias. El
conocimiento de esta herramienta es un factor clave porque permite proteger las

inversiones en publicidad y hacer crecer el proyecto.

4. Factor Tener un Plan: para saber de donde vienen las conversiones si del
SEO, si de las redes sociales y de cuales, etc. El uso adecuado de herramientas
especializadas y muchas veces gratuitas es un factor importante porque daria una

buena vision hacia donde enfocar mas y donde un poco menos.
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Recomendaciones
1. Se recomienda la aprobacion de un fondo destinado a la creacion de una
plataforma web e-commerce
2. Orientar los esfuerzos de un fondo para la existencia de un area de
investigacion y desarrollo continuo a fin de brindar un excelente servicio al
Cliente que marque diferencias con la competencia y que esta sea sostenible
en el tiempo.
3. Mantener la politica de brindar facilidades de adquisicién de los diplomados
presentando como siempre estas buenas propuestas.
Se concluye que la busqueda de este fondo si bien es inexistente en este momento,
es factible de lograrlo destinando un fondo mensual para sus inicios de S/. 500
mensuales, lo que lograra en 12 meses calendarios alcanzar una e-commerce que

cumpla con estas necesidades béasicas en principio.
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