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INTRODUCCION

La educacion privada por afios ha sido norma de excelencia en aquellos que la reciben,
muchos padres de familia tienen un alto compromiso a la hora de escoger una institucion, que le
brinde no solo una educacidon de calidad, sino que forje a sus hijos con principios y valores, por
ello el colegio cristiano Hefziba Beula busca brindar una educacion integral.

Por estas razones, el colegio necesita darse a conocer a mas padres de familia en la ciudad
y lograr ofrecer sus servicios, implementando los medios de comunicacion digitales, en los cuales
las personas invierten mas tiempo, para colocar en marcha planes que les permitan cautivar a un
mayor publico objetivo, que aun no escucha hablar del colegio y que posiblemente estén dispuestos
a pagar por una educacién mas completa para garantizar el futuro de sus hijos.

Con base a lo anterior, la proyeccion de este trabajo es brindarle al colegio distintas
herramientas y recomendaciones que le permita llegar a mas padres de familia y alcanzar un alto
reconocimiento en la ciudad; lograremos conocer sus fortalezas, debilidades, y las grandes
oportunidades a las cuales atin no se han sumado como institucion, por medio del estudio de los
datos recogidos y sus analisis, recomendaremos implementar nuevos servicios para lograr ampliar

su publico objetivo.
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RESUMEN EJECUTIVO

El Colegio Cristiano Hefziba Beula, es una institucion que nace de los suefios y esfuerzos
de su fundadora Ana Maria Navarro Jiménez; por primera vez, se dio inicio al proceso de
matriculas el 20 de enero del afio 2015, Hefziba Beula se concibe como una institucion educativa,
de caréacter privado, fundamentada en los principios y valores biblicos, que propende por la sélida
estructuracion del nacleo familiar y la consolidacién de una comunidad respetuosa de si misma y
de su entorno ambiental.

Durante los 6 afios de funcionamiento ha tenido reconocimiento en el sector y barrios
aledafios por su énfasis en inglés. En el afio 2020 tan golpeado por la crisis derivada de la
pandemia, mantuvieron su fe intacta frente a tantos cambios, dificultades y desercion por parte de
los estudiantes. Frente a competidores aledafios, el Colegio Cristiano Hefziba Beula mantuvo sus
puertas abiertas y pudo seguir ofreciendo todo su paquete de servicios completos, pero en
modalidad virtual; mientras los deméas dejaban de funcionar por la creciente ola de cierres de
establecimientos educativos como consecuencia de la pandemia.

El colegio Hefziba Beula ofrece el servicio de educacion integral de alta calidad, con
énfasis en inglés, personalizada, conjunta y colaborativa con los padres de familia, ofrece a los
estudiantes diversas estrategias pedagogicas y procesos medidos para asegurar el avance particular
de cada individuo. Estos son los factores que la distingue de otras instituciones.

Hefziba Beula cuenta con altos logros académicos, formacién en valores cristianos y se
esfuerza por la efectividad y mejora continua de los servicios educativos en niveles de preescolar

y basica primaria.
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Propuesta de marketing: Ejecutar un plan de marketing mix que potencialice el servicio
implementando estrategias que permitan un mayor posicionamiento de la empresa en la ciudad de
Santa Marta, de esta manera logra generar mas valor para los clientes y a la vez incrementa su

participacion en el mercado

Mercado objetivo: El colegio Hefziba Beula tiene como objetivo prestar el servicio a Padres
de familia con nifios entre 18 meses y 10 afios, que necesiten una educacion para sus hijos de
calidad, interesados en una formacion accesible con énfasis en inglés y basada en valores
cristianos, en su mayoria de clase social media baja, localizados en el sector de los Almendros y
en el perimetro urbano de la ciudad de Santa Marta.

Anélisis de la situacion (dofa): La matriz de analisis DOFA permite identificar tanto las
oportunidades como las amenazas que presenta nuestro mercado y las fortalezas y debilidades que
muestra Hefziba Beula. Es uno de los aspectos relevantes que permite elaborar y ejecutar el plan
de forma precisa.

La matriz de Ansoff es usada para proveer las oportunidades de crecimiento del colegio
Hefziba Beula, el crecimiento en el mercado, asi como la penetracion de mercado.

Sistema de informacion de marketing: Para el desarrollo de la investigacion se realizaron
53 encuestas través de la plataforma de Google Forms para validar las preferencias de los padres
de familia en cuanto a el servicio educativo de sus hijos y definir sus gustos para incorporar otros
servicios en la institucion.

Plan de marketing: El plan de marketing involucra ampliacion de los servicios,
implementacién de ludicas como danza, banda marcial, futbol, baloncesto, musica, porras) y clases

dirigidas para los estudiantes que lo requieran.
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El colegio Hefziba Beula establecerd una estrategia de precios bajos facilitando la
penetracion de mercado, teniendo en cuenta sus costos fijos y variable como el funcionamiento del
plantel educativo, ndmina de docentes y administrativos y ganancias que se quiere obtener.

El Colegio Cristiano Hefziba Beula dispone de un canal directo y es de suma importancia
la calidad de la educacion brindada a sus estudiantes, por esto el estar siempre conectados con ellos
y mantenerlos al tanto de sus operaciones es de suma importancia.

Para lograr posicionar la marca de manera exitosa en el cyber espacio en el mercado se
requiere de una propuesta estratégica que contenga tacticas pertinentes a las nuevas tendencias del
marketing digital y al uso de herramientas ticticas y versatiles.

A continuacion, algunas herramientas de marketing propuestas en el plan:

Estrategia SEO

Se utilizard como herramienta especializada de busquedas en internet con el fin de darle
auge y protagonismo a la pagina web del colegio.

Estrategias de Keywords

Apoyandonos en las Keywords podremos hacer un trabajo en conjunto con la
administracion y resultados de investigaciones para acelerar las busquedas incrementando el
porcentaje de clicks en la pagina.

Email marketing.

Esta estrategia se implementara debido a que en la pasada encuesta tuvo cierta preferencia por
parte de los encuestados, es un medio digital formal, que se ajusta a las necesidades de los padres
de familia, personalizado y poco intrusivo.

Radio
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A través de emisoras reconocidas en la ciudad buscamos alcanzar a padres de familia, para
captar e influir conocimientos a los clientes y seria de gran provecho dar entendimiento sobre la
importancia de una educacion de calidad

Esta propuesta pretende posicionar el colegio cristiano Hefziba Beula aprovechando las
herramientas disponibles en el marketing digital y poder consolidar la institucién en la ciudad

generando un reconocimiento y aceptacion del nombre y la marca.
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1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

El Colegio Cristiano Hefziba Beula se concibe como una institucion educativa, de caracter
privado, fundamentada en los principios y valores biblicos, que propende por la solida
estructuracion del nacleo familiar y la consolidacion de una comunidad respetuosa de si misma y

de su entorno ambiental.

1.1 FUNDACION

El Colegio Cristiano Hefziba Beula, es una institucion que nace de los suefios y esfuerzos
de su fundadora Ana Maria Navarro Jiménez; por primera vez, se dio inicio al proceso de
matriculas el 20 de enero del afio 2015, para el dia 09 de febrero contaban con 23 estudiantes y en
el mes de mayo lograron incrementar la poblacion estudiantil, siendo en total 45 alumnos

distribuidos en el ciclo educativo preescolar que se imparte a los nifios entre 2 y 5 afos.

En el 2016, el colegio logré tener una gran acogida por parte de la comunidad,

consiguiendo dar apertura al grado primero (1°) de educacién basica.

1.1.2 DESARROLLO

El colegio Hefziba Beula se ha destacado con respecto a la competencia por ofrecer una
educacion personalizada, conjunta y colaborativa con los padres de familia, ofrece a los estudiantes
diversas estrategias pedagdgicas y procesos medidos para asegurar el avance particular de cada

individuo. Lleva un proceso personalizado y muy cercano para satisfacer las necesidades
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especificas. Durante los afios de funcionamiento ha tenido reconocimiento en el sector y barrios
aledafos por su énfasis en inglés, cuidado y ensefianza al menor.

1.1.3 ETAPAS IMPORTANTES

El inicio fue muy importante porque marco el proyecto como un acto de fe, ya que con solo
27 estudiantes pudieron sostener tres maestros, servicios y gastos de arrendamiento.

Dos afios después obtuvieron resolucion de aprobacion.

El afio siguiente pasaron a tener 154 estudiantes, cuadruplicando los estudiantes con los
que inicio el colegio y los del segundo afio inmediatamente. Esto produjo el arrendamiento de otro
lugar para trasladar a los estudiantes correspondientes a los de educacion basica primaria. Este
cambio produjo mucha satisfaccion y nuevos retos para toda la empresa en general.

Tiempo después llegd la notificacion de la resolucion definitiva por parte de la Secretaria
de Educacion.

En el afio 2020 tan golpeado por la crisis derivada de la pandemia, mantuvieron su fe intacta
frente a tantos cambios, dificultades y desercion por parte de los estudiantes. Frente a competidores
aledafios, el Colegio Cristiano Hefziba Beula mantuvo sus puertas abiertas y pudo seguir
ofreciendo todo su paquete de servicios completos, pero en modalidad virtual; mientras los demas
dejaban de funcionar por la creciente ola de cierres de establecimientos educativos como
consecuencia de la pandemia.

En el afio en curso, el colegio hasta la fecha no supera los 60 estudiantes, aun asi, cuenta

con 4 maestras y puede auto sostenerse con servicios, obligaciones y gastos de arrendamiento.
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1.2 VENTAS

Afio 2015: 27 estudiantes matriculados.

Afio 2016: 70 estudiantes matriculados.

Afio 2018: 110 estudiantes matriculados.

Afio 2019: Récord de 154 estudiantes matriculados.

Primer semestre del afio 2020: 148 estudiantes matriculados - presenciales (antes de la
pandemia).

Segundo semestre del afio 2020: Abandonaron el plantel 58 nifios por efectos de la
situacién de emergencia generada por el virus COVID-19, los padres en su mayoria manifestaron
imposibilidad en el pago de las pensiones; quedando un total de 90 estudiantes en modalidad
virtual.

Primer semestre del afio 2021: Actualmente hay 47 estudiantes matriculados en la
institucion.

121 ESTRATEGIA CALIDAD/ PRECIO

La institucidn se caracteriza por brindar servicios de educacion integral de alta calidad, que
es uno de los factores que la distingue de otras instituciones, Hefziba Beula cuenta con altos logros
académicos, formacion en valores y se esfuerza por la efectividad y mejora continua de los

servicios educativos.
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1.3 EXPECTATIVAS A CINCO ANOS

Dentro de 5 afios, la escuela busca tener sus propias instalaciones para operar, ya que
actualmente estad operando mediante arrendamiento. Por otro lado, también propende por ser
reconocida como una de las mejores de la ciudad por su énfasis en inglés y alta calidad en la

educacion.

1.4 ORGANIGRAMA

GRAFICO NO 1: ORGANIGRAMA

Direccion

General

Asesoria Fiscal

Secretaria

y Contable

Liz Montenegro Pérez

Francisco Gutiérrez Garcia

Fuente: (Autores, 2021)
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1.5 INSTALACIONES

El colegio contiene una distribucion asi:

- Terraza amplia para zona de juegos.
- Oficina.

- 5 salones

- Patio de juegos y descanso

- Espacio audiovisual

- Bafio para nifias

- Bario para nifios.

En el siguiente plano esta la distribucion en planos del lugar de funcionamiento del colegio

Hefziba Beula.




ILUSTRACION NO 1: PLANOS DEL COLEGIO

20
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ILUSTRACION NO 2: VISTA FRONTAL

ILUSTRACION NO 3: VISTA SUPERIOR DERECHA

ILUSTRACION NO 4: VISTA SUPERIOR FRONTAL

Fuente: (Autores, 2021)
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1.6 PORTAFOLIO PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE VENDE

La matricula tiene un costo de 132.000 autorizados por la secretaria de educacion es el
mismo valor para todos los niveles de preescolar y los grados de primero a quinto de primaria.

Nota: Quienes pagan dentro de los primeros 5 dias de cada mes, tiene un descuento de
$12.000 pesos en el costo de la pension. Los que pagan después de los cinco primeros dias,
cancelan la tarifa de pension completa.

PARVULDO: Nifios entre los 18 meses y 23 meses

PRE-JARDIN: Nifios entre los 2 afios y 10 meses hasta los 4 afios

JARDIN: Nifios de 4 afios

TRANSICION: Nifios de 5 afios

PRIMERO: Educacion basica nifios entre los 6 y 7 afios

SEGUNDO: Educacion basica nifios entre los 7 y 8 afos

TERCERO: Educacién basica nifios entre los 8 y 9 afios

CUARTO: Educacién basica nifios entre los 9 y 10 afios

QUINTO: Educacion basica nifios entre los 10 y 10 afios y medio.

1.7 FUNDADORES Y SOCIOS

Ana Maria Navarro Jiménez - Francisco Javier Gutiérrez Garcia (Esposos duefio de la
vision y el proyecto).

Marta Nifio Merifio (socia capitalista inicial del 50%).

1.8 UBICACION

Calle 9 N°20-50, Almendros 470001 Santa Marta, Colombia
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ILUSTRACION NO 5: FOTO DEL COLEGIO

Fuente: Tomada de facebook.com/Colegiocristianohefzibabeula /(2021)

1.9 DATOS DE CONTACTO

Correo electronico: colhefzibabeula@gmail.com

Celular: 3157387940

Pagina en Facebook: https://www.facebook.com/Colegiocristianohefzibabeula



mailto:colhefzibabeula@gmail.com
https://www.facebook.com/Colegiocristianohefzibabeula
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ILUSTRACION NO 6: PAGINA DE FACEBOOK

DEULA
RES. 1543 DE DICIEMBRE 7 DE 2018

MATRICULAS ABIERTAS

PREESCOLAR Y PRIMARIA

DIRECCION: CALLE 9 #20-50
LOS ALMENDROS

TELEFONO: 315-738-7

ATENCION: DEL 3 AL 23 DE DICIEMBRE Y
DEL 4 DE ENERO AL 4 DE FEBRERO

Colegio Cristiano Hefziba
Beula

Opiniones

Preguntar a Colegio Cristiano % Crear publicacion
Hefziba Beula :

*zCudnto cuesta este centro
[2
educativo?” © Preguntar

~;Puedes contarme mas sobre © Preguntar
este centro educativo?” b ;'ﬁ Colegio Cristiano Hefziba Beula
1M s e

24 de enero-Q

Fuente: Tomada de facebook.com/Colegiocristianohefzibabeula /(2021)
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ILUSTRACION NO 7: PAGINA WEB

ruye al nifio en su cemino y sun cuando fuere adulto no se apartara de EI".

Res. 1543 Del 07 de Diciembre de 2018 — DANE 347001800213

Inicio  Nuestra institudén ~ Mundo académico  Més colhefzibabeula@gmeil.com  +573157387940  § (P

Noticias

Descubra todo lo que estd sucediendo actualmente en Colegio Cristiano Hefzib Beula. Aqui encontrar avisos, novedades importentes y

mucho més. ContinGe navegendo y no olvide visitarnos regularmente. En este momento tenemos matriculas abiertas.

COLEGIO CRISTIANO HEFZIBA
BEULA

RES. 1441 DE DICILMARE 7 DI 2018

MATRICULAS ABIERTAS i ;‘

iVamos a chatear!
4 T respondaremcs tn pronta como podamos

Fuente: Tomada de /colhefzibabeula.wixsite.com/(2021)




1.10 VALORES INSTITUCIONALES

GRAFICO NO 2: VALORES INSTITUCIONALES

Obediencia

Sabiduria

Perseve
rancia

Responsabili
dad

Respeto

Solidaridad

Fuente: PEI del colegio, 2021
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1.11 POLITICAS DE CALIDAD

A través de la interaccion de los procesos directivos, académicos, administrativos y
comunitarios, el Colegio Cristiano Hefziba Beula, tiene como propdsito mejorar continuamente
sus resultados y cumplir con los requisitos legales e institucionales para lograr una formacion

integral y de alta calidad en cada estudiante.

1.12 MISION

Instruir al nifio del Colegio Cristiano Hefzib4 Beula en la palabra de Dios con valores
fundamentales que propendan por una formacién integral reflejada en lo afectivo, social, moral,

comunicativo y cognitivo para asi lograr cambios significativos en el hombre del mafiana.

1.13 VISION

El Colegio Cristiano Hefziba Beula sera en el 2022 una institucion de educacion basica
reconocida a nivel de la ciudad por su formacién integral, fundamentos cristianos, formacion en
valores, desarrollo de la creatividad, y una transformacién dindmica y continua del educando hacia

su desarrollo como persona.




2 ANALISIS DE LA SITUACION

2.1.

ANALISIS DOFA Y ANALISIS CRITICO.
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Responde ¢donde estamos ahora? Ofrece un resumen general para adelante desarrollarlo

con mas detalle: industria, competidores, empresa y consumidores.

TABLANO 1: MATRIZ DOFA

FORTALEZAS

aula.

Educacion personalizada.

Maximo 15 estudiantes por

Salones  climatizados vy

material antideslizante en el piso

para los preescolares.

Enfasis en inglés.
Posicionamiento en el sector.

Reconocimiento del nombre,

servicio y valores cristianos.

Procesos optimos de

seguridad y entrega de los nifios a los

acudientes.

Sala de informatica.

DEBILIDADES
° Salones pequerios.
° No posee suficientes

herramientas o0 dispositivos

audiovisuales.

° Maestros no
certificados en el idioma
inglés.

° No cuentan  con

suficientes juegos para la
cantidad de estudiantes que
manejan.

° En el colegio no existe
el puesto formal de la

secretaria.




OPORTUNIDADES
° Esta ubicado en un sector
muy concurrido y central.

° Los colegios aledafios no
tienen énfasis en inglés y no
promueven valores cristianos.

° Cierre  de

colegios

aledafios por efectos de la

pandemia COVID - 19.

° Costos educativos
accesibles.
° La poblacion del barrio en

que se encuentra ubicado es muy
creyente o devota en cuanto a

temas religiosos.

° Precios bajos con respecto a
la competencia.
° Uso de plataformas gratuitas

para clases virtuales.

FO

El Colegio Hefziba Beula puede
aprovechar la cantidad limite de
estudiantes y su énfasis en inglés
para ofertar y elaborar proyectos
educativos medibles en la parte
linglistica y cognitiva de los
estudiantes. Adicionalmente, utilizar
el reconocimiento de los valores
religiosos y morales para captar
hogares cristianos en la comunidad
aledana.

Por otro lado, una buena oferta de
precio generara mas estudiantes
matriculados por grados y niveles. El

colegio sera un buen aliado para las

familias de padres jovenes que
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° Pocos  matriculados
para el periodo 2021 debido a
la crisis por efectos de la

pandemia.

DO

El Colegio en la medida de lo
posible debe tratar de entrar en
un proceso de ampliacion de
instalaciones y crear una sala
audiovisual que pueda
contener también biblioteca y
juegos educativos, esto lograra
captar la atencién de cierto
porcentaje de la poblacién.
Los maestros deben recibir
capacitaciones, cursos Yy/o
clases del idioma extranjero o
en su defecto certificarse con
una entidad que avale su

conocimiento en la lengua para

establecer su nivel de inglés.




AMENAZAS

° La crisis que sucedio a la
pandemia por efectos del virus
COVID-19.

° Reducciones
considerables en las pensiones de
los colegios aledafios por efecto

de la situacién econémica y de

salud.
° Fallas frecuentes del
fluido eléctrico en los barrios

donde residen los educadores y la

mayoria de los estudiantes
durante las clases virtuales.

° Pocas sefializaciones
viales y reductoras de velocidad

en el lugar de operacion del

requieren seguridad y atencion
personalizada para sus pequefos

bebés.

FA

Optimizacion de los procesos
educativos a través de estrategias
virtuales atractivas y novedosas que
demuestren la alta calidad que ofrece
el colegio y el acompafiamiento
continuo a los estudiantes en cada
proceso; lo anterior permitira que el
tener

padre de familia pueda

satisfechas las necesidades de su
acudido y esté dispuesto a seguir
pagando la misma cantidad por el
servicio.

Hacer buen uso de la plataforma y

otras paginas o aplicaciones que

promuevan el trabajo en casa cuando
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Estos cambios se veran
reflejados en los estudiantes
matriculados, ademas de una
buena publicidad en redes y
fisica.
DA
Realizar actividades 0
proyectos encaminados a la
adquisicion ~ de  material
audiovisual para optimizar
procesos dentro y fuera del
plantel educativo.

Ofrecer planes temporales de
pago o reduccién organizada y
alternada de algunas de las
pensiones de los estudiantes,
puede hacerse a través de
bonos, reduccion del 5% o
10% para estudiantes
destacados y padres con un
comportamiento de  pago

excelente.
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colegio ya que transitaunarutade la energia eléctrica sufra dafios o

transporte publico. alteraciones.
Mantener la seguridad al entregar o
recibir a los estudiantes, socializar
normas claras y explicitas con los
acudientes para evitar accidentes o
aglomeraciones innecesarias.
Fuente: (Autores, 2021)

2.2. MACRO AMBIENTE
221 ENTORNO POLITICO

Segun Colombia.com

“En 1945, por medio de una reforma politica, se formaron las tres ramas del poder publico
que actualmente conocemos; y en 1991, a raiz de la expedicién de la nueva Constitucion, se
determind dividirlo en ramas y 6rganos. Las ramas continuaron siendo las tres ya mencionadas
(legislativa, judicial y ejecutiva); mientras que los drganos se dividieron en organizacion electoral
y organismos de control.”

La Rama Ejecutiva, en cabeza del presidente de la Republica, esta compuesta por
gobernaciones, alcaldias y ministerios, principalmente. Su papel esta consagrado en el articulo 115
de la Constitucion Nacional.

La Rama Legislativa cuenta con una estructura bicameral que integra al Congreso en
Senado y Camara de Representantes. La eleccion es por medio del voto popular y sus miembros

deben tener un minimo de 30 afos.
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La Rama Judicial se ocupa de administrar la justicia en Colombia. La componen
organismos como la Corte Suprema de Justicia, la Corte Constitucional, el Consejo de Estado, el
Consejo Superior de la Judicatura, las Jurisdicciones Especiales y la Fiscalia General de la Nacion,
un organismo adscrito.

Los organismos publicos autbnomos constituyen entidades que sirven al Estado. Entre ellos
estan organos de control como el Ministerio Publico o Procuraduria y la Contraloria, asi como el
Consejo Nacional Electoral, y el Banco de la Republica.

(Procolombia, 2020)

2.2.2 LEGAL

“La educacion en Colombia se estructura en tres niveles diferenciados: la llamada
educacion preescolar; la educacion basica, que incluye los ciclos primaria y secundaria; la
educacion media; y la educacion superior.

Preescolar: El nivel de preescolar comprende los grados de prejardin, jardin y transicion, y
atiende a nifios desde los tres a los cinco afios, de acuerdo con la reglamentacion del Decreto 2247
de 1997.

Basica: El segundo nivel de basica estd compuesto por dos ciclos: la basica primaria, con
los grados de primero a quinto; y la basica secundaria, con los grados de sexto a noveno.

Media: La educacién media comprende los grados décimo y once. Excepcionalmente
algunos colegios internacionales pueden ofrecer el grado 12. Dentro de esta organizacion se
consideran obligatorios el grado de transicion y todos los de la basica.” Datos obtenidos del portal
web de Colombia aprende

Segun la Ley 115 de 1994, y cumpliendo con lo plena mente establecido en los articulos

67 y 68 de la Constitucion Nacional.
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En Colombia la educacién es un derecho y un servicio publico, y puede ser ofrecida por el
sector oficial o por particulares.
(Colombia aprende, s.f.)

2.2.3 SOCIAL

Segun datos obtenidos por la alcaldia de Santa Marta y el Dane;

“El Distrito de Santa Marta para el afio 2018 contaba con una poblacién de 499.192
habitantes, segun los resultados del DANE, basados en informe del Censo 2018, de los cuales el
91.2% se ubica en la cabecera urbana y el 8.7% se concentra en los centros poblados y rural
disperso del territorio. Esta poblacion en los ultimos 14 afios (2005-2018) mostrd una tendencia
creciente de 1.55% con respecto al afio anterior y comparado 2005 con 2018 fue del 22,15%. El
Distrito registra una densidad poblacional de 212,02 habitantes por kilometro cuadrado, con una
fuerte influencia de la zona rural y una concentracion en la zona urbana.1”

224 TECNOLOGICO

A raiz de la pandemia con el Covid19 muchas de las escuelas se han vistos a la tarea de
concluir sus actividades de manera presencial por el bien a la salud de sus estudiantes, mas no
obstante la ardua tarea de impartir educacion a los jovenes del pais no ha cesado y por ello se ha
recurrido a la virtualidad como un medio por el cual continuar con las clases.

Mineducacion define la educacion a distancia como:

“La educacion a distancia aparecio en el contexto social como una solucion a los problemas
de cobertura y calidad que aquejaban a un numero elevado de personas, quienes deseaban
beneficiarse de los avances pedagdgicos, cientificos y técnicos que habian alcanzado ciertas
instituciones, pero que eran inaccesibles por la ubicacion geografica o bien por los elevados costos

que implicaba un desplazamiento frecuente o definitivo a esas sedes.”




(Ministerio de educacion , 2020)

2.25 GEOGRAFICO

Segun el portal web de Colombia.com:
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“Colombia es la cuarta nacion mas grande de Sudamérica con 1°141.748 kilometros

cuadrados de extension. Con costas en los océanos Pacifico y Atlantico, el pais tiene una ubicacion

geografica privilegiada que se evidencia en su biodiversidad y en una gran variedad climatica que

lo hace todo un paraiso natural.”

(Colombia.co, s.f.)

2.2.6 CUADRO RESUMEN

TABLA NO 2: CUADRO RESUMEN

> ENTORNO

POLITICO

> LEGAL,

OPORTUNIDAD

Los colegios privados por
efectos de la crisis mundial
estan  recibiendo  apoyo
financiero e iniciativas que
mitiguen los efectos del
COVID-19 y puedan darle
continuidad a la labor
educativa.

La secretaria de educacion de

San Marta esta realizando

AMENAZA
No todos los colegios
resultan  aprobados para

acceder a estos beneficios, la
gestion que debe hacer la
institucion y cada padre de
familia conlleva muchos

tramites.

Debido a la cantidad de

notificaciones por parte de




>

>

ECONOMICO

SOCIAL,

visitas a cada colegio para
legalizar y aprobar el plan de
alternancia propuesto por el
plantel educativo.

El gobierno nacional a través
de ICETEX  promueve

créditos para el estudio en

colegios privados.

Los padres de familia tienen
una actitud positiva frente a
la alternancia, requieren
espacios en los que sus hijos
puedan tener nuevamente
contacto por periodos de
tiempo prolongados con
nifos de su edad y esta

interaccion se da en los

jardines y colegios.

los colegios de la ciudad, el
proceso de verificacion de
instalaciones es dispendioso
y lento.

No todos pueden acceder a
estos créditos, los procesos
estan saturados y los tiempos
de respuesta difieren de los
tiempos establecidos por el
ente gubernamental.

En la actualidad las
relaciones sociales y en el
hogar se ven afectadas por
las consecuencias de la
epidemia, muchas personas
estan padeciendo
complicaciones psicolégicas

derivadas del encierro, la

ansiedad y depresion.
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> TECNOLOGIA Los colegios 'y los Saturacion de losequipos por
estudiantes se han adaptado el exceso de informacion y
progresiva y firmemente al documentos.
proceso virtual, la mayoria
de los estudiantes poseen en
sus casas  dispositivos
tecnoldgicos para las clases
virtuales.
Fuente: (Autores, 2021)

2.3 MICROAMBIENTE

El microambiente corresponde a todos los factores internos que la institucion puede
controlar y que, por consiguiente, puede tener injerencia directa en las actividades operacionales.

2.3.1 PROVEEDORES
TABLA NO 3: PROVEEDORES COLEGIO HEFZIBA BEULA

PROVEEDORES PRODUCTOS DATOS CONTACTO
Papelerias EL CID Y Materiales e implementos

FABER CASTELL de oficina.  (Resma, EABER CASTELL

cuadernos, lapiceros, - gonta Marta, Magdalena -

engrapadora y  grapas, (s 4368200

gancho legajador, EL CID

perforadora, carpetas A-Z, Direccion: Carrera 19 # 12

folders marrones y azules _




Editorial EDUCAR.

2.3.2 COMPETIDORES

para archivadores,
marcadores y listas de
materiales personalizadas
con el logo de la papeleria
entre otros materiales o
implementos a los que dé
lugar cualquier actividad
relacionada con el colegio.
Textos o libros de
matematicas para grado:
10-20-30-4° 'y 5% (e

educacion bésica primaria.

Teléfono: 4368101.

Celular: 3216360892

Carlos Fernandez

Asesor

Educar.

Fuente: (Autores, 2021)

pedagogico
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Los principales competidores que tienen son mayor mente los colegios privados de la

ciudad de Santa Marta, los cuales poseen numerosos logros a lo largo de su historia, por mencionar

algunos que se encuentran aledafos a la institucién serian.

El Instituto Nancy

El Instituto Ariano

Colegio de la policia

Colegio Cristiana Anglo colombiano.




38

. Kinderlandia

Este Gltimo més que nada se debe a que se centra en los nifios de preescolar y su énfasis es en el
inglés algo muy similar a la empresa que estamos manejando.

2.3.3 CLIENTES

Los clientes que se manejan son principalmente los padres de nifios entre 2 a 10 afios. Que
estan cursando su etapa escolar entre parvulo y quinto de primaria, los padres de estos nifios deben
tener ingresos del minimo para ser matriculados en esta institucion.

Tomando en cuenta los porcentajes de la cobertura de la educacién basica primaria este
seria el segmento de mercado en el que estamos dirigiéndonos ya que es uno muy amplio en la
ciudad.

ILUSTRACION NO 8: TASA DE COBERTURA EN BASICA PRIMARIA

l Tasa de Cobertura Bruta en Basica
Primaria
- 108,59%
104,259 105.96% SOTAD
[ 1 l l I
Afo Afio Afio Ao Aflo
2015 2016 2017 2018 2019

Fuente: Pagina de SIMAT, 2021
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2.4 ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y TENDENCIAS

En la ciudad de santa marta se encuentran una gran variedad de instituciones educativas
privadas de alta calidad, que a pesar de la pandemia con el COVID 19 no han dejado de dictar
clase y han adoptado la virtualidad para seguir con su labor.

Con respecto a los indices educativos en la region del Magdalena la gobernacién del
Magdalena nos presenta los siguientes datos:

“El numero de establecimientos educativos oficiales se ha mantenido estable desde el afio
2010. El aumento en este sector fue de 5 establecimientos nuevos creados a partir del afio 2013
quedando un total de 156, lo que corresponde a un incremento del 2% manteniéndose asi hasta el
2015. En la actualidad esta cifra bajo a 154 establecimientos debido a fusiones que se han

2

realizado.” Datos tomados de la gobernacion del Magdalena — secretaria de educacion
departamental (2018)

“El sector No oficial ha crecido en un 57% en numero de establecimientos desde el afio
2011 hasta el 2016, de 72 a 113. En el 2018 crecio el 7% con 8 nuevos establecimientos no oficiales
creados” gobernacion del Magdalena (2018). 2.4.  Andlisis de la Industria y Tendencias

En la ciudad de santa marta se encuentran una gran variedad de instituciones educativas
privadas de alta calidad, que a pesar de la pandemia con el COVID 19 no han dejado de dictar
clase y han adoptado la virtualidad para seguir con su labor.

Con respecto a los indices educativos en la regién del Magdalena la gobernacién del
Magdalena nos presenta los siguientes datos:

“El nimero de establecimientos educativos oficiales se ha mantenido estable desde el ano

2010. El aumento en este sector fue de 5 establecimientos nuevos creados a partir del afio 2013

quedando un total de 156, lo que corresponde a un incremento del 2% manteniéndose asi hasta el




40

2015. En la actualidad esta cifra bajo a 154 establecimientos debido a fusiones que se han
realizado.” Datos tomados de la gobernacion del Magdalena — secretaria de educacion
departamental (2018)

“El sector No oficial ha crecido en un 57% en nimero de establecimientos desde el afno
2011 hasta el 2016, de 72 a 113. En el 2018 crecio el 7% con 8 nuevos establecimientos no oficiales

creados” gobernacion del Magdalena (2018).




2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

TABLA NO 4: COMPETIDORES

FACTORES COMPETIDORES

COMPETIDOR 1

INSTITUTO

ARIANO

FORTALEZ cuentan con afios de
AS experiencia y
poseen unas

grandes
instalaciones donde

imparten sus clases

COMPETIDOR 2

KINDERLANDIA

Afos de
experiencia en
materia de trabajo

con nifios  de
preescolar.

Instalaciones

grandes y
divertidas.

Idioma inglés
Variedad de

servicios ofertados.
Reconocimiento
Local y lugar de

operaciones central.

COMPETIDOR 3
I.LE.D LICEO DEL

NORTE

Es un colegio publico
de la ciudad vy
reconocido por los
samarios, tiene una

amplia trayectoria a

nivel educativo.

Instalaciones amplias

y completas.

Diferentes jornadas
académicas y oferta
variedad en los

servicios.
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EMPRESA
COLEGIO
CRISTIANO
HEFZIBA
BEULA

° Educacion
personalizada.

° Maximo
15 estudiantes por
aula.

° Salones
climatizados vy
material
antideslizante en
el piso para los
preescolares.

o Enfasis en

inglés.




DEBILIDAD

ES

PRODUCTO

S

PRECIOS

solo se promociona
por su péagina de
Facebook
es una escuela
privada que ofrece
educacion en
preescolar,
primaria,
secundaria, y media

académica

Costos elevados de

los planes ofertados

Educacion
personalizada.
Vacaciones
recreativas.
Lonchera

saludable.

Celebracion de

cumplearios.

No cuenta con una

pagina web oficial.

Es una institucion

oficial de caracter
publico y ofrece 4
niveles de
escolaridad:

preescolar, primaria,

secundaria y

educacion media.

También ofrece
programas de
educacion media

para adultos como el

programa para
jovenes en extra-
edad.

Pertenece a los

colegios oficiales de
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Espacio —

publicidad

Servicio de
educacion
privada,
personalizada y
especializada en

menores de edad.

Matricula;

$280.000




CANALES

DE VENTAS

PROMOCIO

N

UBICACION

DATOS DE

CONTACTO

Cuentan con un
namero telefénico y
un correo
electronico donde
se realizan las
inscripciones.
cuentan con una
pagina en Facebook
donde promocionan
el instituto

Cl. 10a ## 19-56 /
45, Santa Marta,

Magdalena

cel.: 3014256675

teléfono; 4354337

Péagina web.
Redes sociales.
Instalaciones  del

colegio.

Promocién a través

de la pagina web.

Av. El Libertador #
21-48
Santa Marta,

Colombia

kinderlandiateescuc
ha@hotmail.com

300 284 2020

la ciudad, por lo

tanto, no cobran
algin costo a los
estudiantes

Las inscripciones se
realizan directamente
en el plantel
educativo cuando se

inicia este proceso.

Posee una pagina en

Facebook.

Carrera 19 No. 7B-
41, Almendros, Santa

Marta, Colmbia

anchila@gmail.com

Teléfono:4347831
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Pension:

$132.000

Red social
WhatsApp.

Facebook

Pagina de

Facebook.

Calle 9 #20-50

Los Almendros.

Celular; 315 738

940



mailto:anchila@gmail.com

a4

insariano@hotmail. Correo:
com colhefzibabeula@
gmail.com
FACTOR “Haciendo  nifios Educacion
INNOVADO felices”. personalizada.
R Atencion

especializada a
través de la
exploracion de
todas las é&reas
cognitivas,

creativas, fisicas y
l6gicas del
estudiante.

Fuente: (Autores, 2021)



mailto:insariano@hotmail.com
mailto:insariano@hotmail.com
mailto:colhefzibabeula@gmail.com
mailto:colhefzibabeula@gmail.com
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2.6 ANALISIS DEL CLIENTE

El Colegio Cristiano Hefziba Beula tiene una segmentacion de mercado en la ciudad de
Santa Marta, esta dirigido a los residentes de los barrios: Los Almendros - Los Olivos - San
Francisco - Alfonso Lopez y la ensenada los cuales hacen parte de la localidad 2.

Nifos entre los 2 y 10 afios en edad escolar y que deseen ser matriculados por sus padres
en alguna institucion educativa pequefia, con valores cristianos, con énfasis en inglés y educacion
personalizada. A su vez, los padres de familia y sus hijos deben pertenecer a un hogar con ingresos
de un salario minimo en adelante para garantizar el acceso a la educacion en esta institucion y de

estrato 2, 3y 4.

TABLA NO 5: ANALISIS DEL CLIENTE

GEOGRAFICO DEMOGRAFICO PSICOGRAFICO

Habitantes localizadosenel e Padres de Familia, e Padres de familia

sector de los Almendros y con hijos entre 18 meses y que necesiten una educacion

en el perimetro urbano de la 10 afos. para sus hijos de calidad.
ciudad ° Clase social e Interesados en una
media baja formacion accesible con

énfasis en inglés y basada en

valores cristianos.

Fuente: (Autores, 2021)
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3. SISTEMAS DE INFORMACION DE MARKETING

3.1 PROPUESTA DE INVESTIGACION A DESARROLLAR EN EL PLAN.

Encuesta estudio de mercados para padres de familia a la hora de elegir servicios educativos
para sus hijos menores de edad entre el rango de 18 meses y 10 afios, residentes en la ciudad de
Santa Marta.

OBJETIVOS

o Conocer las preferencias de los padres de familia en cuanto a el servicio educativo
de sus hijos y definir el factor que mas le atrae a la hora de elegir un plantel educativo.

o Identificar las plataformas digitales con los cuales se sienten identificados y que
influyen diariamente.

o Indagar sobre sus gustos para incorporar otros servicios en la institucion.

o Establecer estrategias de marketing para la captacion y fidelizacion de los padres

de familia

3.2 FUENTE DE INFORMACION.

La recoleccion de informacion que se requeria para el desarrollo de la investigacion se
realiz6 a través de encuestas online.

3.3 TECNICA DE RECOLECCION.

El canal utilizado para realizar las encuestas online fue la plataforma Google Forms y se

difundi6 por medio de WhatsApp y los grupos existentes de cada grado en la institucion.

3.4 FICHA TECNICA DEL ESTUDIO.

La recoleccion de datos se dio en las fechas del 13 al 15 de abril de 2021.
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El tamafio de la poblacion del colegio cristiano Hefziba Beula se estima en 235. Esto
corresponde al nimero de padres de familia que actualmente tienen matriculados a sus hijos en la
institucion que son 70, le sumamos los seguidores en su pagina oficial de Facebook y en promedio
140 seguidores tienen menores de edad en su nucleo familiar y estudiamos 25 hogares aledafios a

la institucion.
Con estos datos analizamos el nivel de confianza de un 90% y un margen de error del 10%,

resultando un total de 53 encuestas para realizar de forma online.

ILUSTRACION 9: CALCULO DE MUESTRA

Calcula el tamano de la muestra

Tamafio de la poblacién Nivel de confianza (%) Margen de error (%)

235 80 hd 10

Tamario de la muestra

53

Fuente: Pagina web SurveyMonkey,2021.




3.5 MODELO DE INSTRUMENTO DE ENCUESTA

TABLA NO 6 : FORMATO DE ENCUESTA

ENCUESTA PARA PROYECTO DEL PLAN DE MARKETING DEL COLEGIO
HEFZIBA BEULA

Esta encuesta mide la poblacion y las preferencias de los clientes a la hora de adquirir servicios
de aprendizaje dirigidos a sus hijos entre el rango de edad de 18 meses y 10 afios.

El colegio Hefziba Beula le informa que los datos personales que usted suministre en virtud
de la presente encuesta seran tratados de acuerdo con su Politica de Proteccion de Datos
Personales y mediante el uso y mantenimiento de medidas de seguridad técnicas, fisicas y
administrativas a fin de impedir que terceros no autorizados accedan a los mismos. La
finalidad del tratamiento de los datos personales es Unicamente con fines estadisticos y de
investigacion ademas se mantienen reservados. De acuerdo con la Ley Estatutaria 1581 de
2012 por lo cual se dictan disposiciones para proteccion de datos personales, reglamentada
parcialmente por el Decreto 1377 de 213, usted tiene derecho a conocer, actualizar, rectificar
y revocar sus datos personales que reposen en nuestra base de datos; en el momento en el que
lo considere necesario.

1. ¢ Cuantas personas conforman su nucleo familiar?:
a) 1 b) 2 c)3 d) Otros

2. ¢Dentro de su unidad familiar hay menores de edad?
a) Si b) No.

3. ¢ Cuantos menores de edad viven con usted?
a) 1 b) 2 c)3 d) Otros

4. Estado civil
a) Casado b) Divorciado c) Soltero d) Otro

5. Estratificacion social
a) 1 b)2 ¢) 3d 4 e 5 f) 6

6. ¢ Cual es su situacion laboral actualmente?
a) Empleado b) Desempleado c) Pensionado d) Otro
7. ¢ Qué red social frecuentas mas?

a) Facebook  b) Twitter c) Instagram d) WhatsApp e). Otras
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8. ¢En qué momento del dia usas mas tus redes sociales?
a) En lamafnana b) Al medio dia c) Por latarde d) Por la noche
e) En diferentes momentos del dia.

9. ¢Por qué medio virtual prefieres recibir publicidad del colegio?
a) Facebook  b) Twitter c) Instagram d) WhatsApp e). Otras

10.  ¢De qué forma te gustaria recibir el contenido del colegio?
a) Contenido escrito (pagina web) b) Contenido en video (Youtube)
b) Contenido en audio (podcast)

11.  (Cudl es su preferencia a la hora de elegir la educacion para su(s) hijo(s)
a) Educacién Privada b) Educacién Publica c) Otros

12. ¢Que factor tienes en cuenta a la hora de escoger un colegio para su hijo?
a) Enfasis en alguna asignatura b) Reconocimiento - Prestigio c) Precio
d) Orientacion cercana y personalizada.

13.  ¢Qué otro servicio le gustaria que ofreciera el colegio?
a) Refuerzos  b) Charlas para padres c) Atencion psicoldgica
d) Ludicas e) Seminarios  f) Vacaciones recreativas.

14.  (Qué plataforma de estudio utilizan sus hijos?
a) Zoom  b) Meet c) Classroom d) Teams e) Skype
f) Correo electronico @) Otra.

15.  ¢Qué tan importante es para usted el area de esparcimiento en la institucién para sus

hijos?
a) Poco importante b) Neutral c) Importante d) Muy Importante

Fuente: (Autores, 2021)
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3.5.1 ANALISIS DE LA ENCUESTA

TABLA NO 7: { CUANTAS PERSONAS CONFORMAN SU NUCLEO FAMILIAR?

NUMERO FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
1 0 0%

2 1 1,9%

3 17 32,1%

Otros 35 66%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a traves de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 3: ; CUANTAS PERSONAS CONFORMAN SU NUCLEO FAMILIAR?

1. ;Cuéntas personas conforman su nucleo familiar?

53 respuestas

o1
@

3
@® Otros

Fuente: Tabla 7

Los hogares identificados segun los resultados en su mayoria estan conformados por mas
de 3 personas, el cual representa el mayor porcentaje siendo este el 67,9%, seguido de la respuesta
que lo integran 3 personas con el 30,2% y el 1,9% restante representan la conformacion del nucleo

familiar por 2 personas.




TABLA NO 8: ; DENTRO DE SU UNIDAD FAMILIAR HAY MENORES DE EDAD?

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJE (%)
Si 48 90,6%

No 5 9,4%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 4: { DENTRO DE SU UNIDAD FAMILIAR HAY MENORES DE EDAD?

2. ;i Dentro de su unidad familiar hay menores de edad?

53 respuestas

Fuente: Tabla 8

® si
® No
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Esta pregunta se realizo6 con el fin de conocer si los encuestados convivian con menores de

edad, los resultados arrojan una respuesta positiva de un 90,6%, mientras que 9,4% no conviven

con estos. La informacion demuestra que hay un mayor nimero de personas que conviven con

menores y que la mayoria de la informacion de esta encuesta serd basada en respuestas de padres

y madres de familia.
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TABLA NO 9: ; CUANTOS MENORES DE EDAD VIVEN CON USTED?

NUMERO FRECUENCIA PORCENTAIJE (%)
1 17 33,3%

2 25 47,1%

3 4 7,8%

Otros 5 11,8%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)
GRAFICO NO 5: { CUANTOS MENORES DE EDAD VIVEN CON USTED?

3. ;Cuantos menores de edad viven con usted?
51 respuestas

o1
0?2

3
11,8% . Otros

Fuente: Tabla 9
Se puede apreciar que el nimero mas representativo es del 47,1% correspondiente a 2
menores de edad, seguido de aquellos con 1 solo menor siendo el 33,3%, el 7,8% muestra a 3

menores Yy otros con un 11,8%.




TABLA No 10: ESTADO CIVIL

ESTADO CIVIL FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Casado 19 37,7%

Divorciado 1 1,9%

Soltero 22 41,5%

Otro 11 18,9%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 6: ESTADO CIVIL

4, Estado civil

53 respuestas

@ Casado
@ Divorciado
Soltero

@ Otro

Y

Fuente: Tabla 10.
El principal estado civil sobresaliente es de personas solteras con un 41,5%, seguido de
personas casadas representadas en un 37,7%, divorciados personifican el 1,9% y otro que no

clasifican en los estados anteriores con un 18,9%.
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TABLA NO 11: ESTRATIFICACION SOCIAL

ESTRATIFICACION SOCIAL | FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
1 12 22,6%

2 15 30,2%

3 25 45,3%

4 1 1,9%

5 0 0%

6 0 0%

TOTAL 53 0%

Fuente: Encuesta realizada a traves de Google Forms (2021)
GRAFICO NO 7: ESTRATIFICACION SOCIAL

5. Estratificacion social
53 respuestas

o
@2

@4
®5
@6

Fuente: Tabla 11
La mayoria de los encuestados pertenecen al estrato 3 con un valor representativo de
45,3%, quienes le siguen los de estrato 2 con un 30,2%, los de estrato 1 con 22,6% y el 1,9%
pertenecientes al estrato 4. De acuerdo con los resultados, la mayor participacion de personas son

de estrato 3, los cuales se alinean con las expectativas del colegio con este estrato socioeconomico.




TABLA NO 12: SITUACION LABORAL

SITUACION LABORAL | FRECUENCIA PORCENTAIJE (%)
Empleado 33 60,4%
Desempleado 13 26,4%

Pensionado 2 3,8%

Otro 5 9,4%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 8: SITUACION LABORAL

6. ;Cual es su situacion laboral actualmente?
53 respuestas

@® Empleado
@ Desempleado

Pensionado
oo

Fuente: Tabla 12
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Con la gréfica de la situacion laboral de los encuestados podemos observar que la mayoria

de las personas tienen un empleo, con un porcentaje del 60,4%, actualmente el 26,4% esta

desempleada, seguido de las personas pensionadas con un 3,8% Y el Gltimo valor que hace parte

de otros del 9.4%.




TABLA NO 13: { QUE RED SOCIAL FRECUENTA MAS?

RED SOCIAL FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Facebook 15 28,3%

Twitter 0 0%

Instagram 10 18,9%

WhatsApp 27 50,9%

Otras 1s 1,9%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 9: ,QUE RED SOCIAL FRECUENTA MAS?

7. ;Qué red social frecuentas mas?
53 respuestas

Fuente: Tabla 13

@ Facebook
@ Twitter

Instagram
@ WhatsApp
@ Otras
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Esta pegunta en particular tiene como finalidad conocer cuél de las redes sociales existentes

predomina en los encuestados, con esta grafica podemos identificar una tendencia hacia el uso de

la aplicacion de mensajeria instantanea (WhatsApp) con una participacion del 50,9%, luego le

sigue Facebook con un valor de 28,3%, el 18,9% representan los usuarios que eligen Instagram.

Estas 3 redes sociales se pueden establecer como canales de publicidad y poder tener contacto

directo con los padres de familia de la institucion.




TABLA NO 14:;EN QUE MOMENTO DEL DIA USAS MAS TUS REDES SOCIALES?

MOMENTOS DEL DIA FRECUENCIA PORCENTAIJE (%)
En la mafiana 2 3,8%
Al medio dia 5 9,4%
Por la tarde 5 9,4%
Por la noche 18 32,1%
Diferentes momentos del dia | 23 45,3%
TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 10: ¢ EN QUE MOMENTO DEL DIiA USAS MAS TUS REDES SOCIALES?

8. ;En qué momento del dia usas mas tus redes sociales?

53 respuestas

I

Fuente: Tabla 14

@® Enla mafiana
@ Al medio dia
Por la tarde
@ Por la noche
@ En diferentes momentos del dia
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Se puede apreciar que el 45,3% de las personas encuestadas eligieron que frecuentan sus

redes sociales en diferentes momentos del dia y el 32,1% por la noche. Esto indica que la mayoria

siempre estan conectadas buscando contenido, productos y servicios.




TABLA NO 15: {POR QUE MEDIO VIRTUAL PREFIERE RECIBIR PUBLICIDAD DEL COLEGIO?

REDES SOCIALES FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Facebook 19 35,8%
Twitter 0 0%
Instagram 2 3,8%
WhatsApp 25 47,2%
Otras ol 13,2%
TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 11: ¢ POR QUE MEDO VIRTUAL PREFIERE RECIBIR PUBLICIDAD DEL COLEGIO?

9. ¢ Por qué medio virtual prefieres recibir publicidad del colegio?
53 respuestas

@ Facebook

@ Twitter

Instagram
@ WhatsApp
@ Otras

Fuente: Tabla 15
Se puede apreciar que el 47,2% de las personas que participaron prefieren recibir publicidad del

colegio por WhatsApp, seguido de Facebook con el 35,8% y el 13,2% eligieron otro medio.




TABLA NO 16: { DE QUE FORMA TE GUSTARIA RECIBIR EL CONTENIDO DEL COLEGIO?

CONTENIDO FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
ESCRITO 35 67,9%

VIDEO 16 28,3%

AUDIO 2 3,8%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a través de Google Forms (2021)

GRAFICO NO 12: ; DE QUE FORMA TE GUSTARIA RECIBIR EL CONTENIDO DEL COLEGIO?

10. ¢ De qué forma te gustaria recibir el contenido del colegio?
53 respuestas

@ Contenido escrito (pagina web)
@ Contenido en video (Youtube)
Contenido en audio (podcast)

Fuente: Tabla 16
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En esta grafica la preferencia de los encuestados es clara, el 67,9% eligen el contenido

escrito, seguido del 28,3% con los contenidos de video y por ultimo se encuentran los podcasts

con el 3,8%. Esto sustenta la hipotesis de crear una pagina web para la institucion en donde los

padres puedan encontrar todo la informacion y actividades correspondiente al colegio y otras

personas podrian adquirir el servicio por medio del posicionamiento de esta.
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TABLA NO 17: { CUAL ES SU PREFERENCIA A LA HORA DE ELEGIR LA EDUCACION PARA SU(S)

H1JO(S)?
TIPO FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Educacion privada 37 69,8%
Educacion publica 15 28,3%
Otra 1 1,9%
TOTAL 53 100

Fuente: Encuesta realizada a traves de Google Forms (2021)

GRAFICO 13. { CUAL ES SU PREFERENCIA A LA HORA DE ELEGIR LA EDUCACION PARA SU(S)
H1JO(S)?

11. ;Cual es su preferencia a la hora de elegir la educacion para su(s) hijo(s)
53 respuestas

@ Educacion Privada
@ Educacion Publica
Otra

Fuente: Tabla 17
El 69,8% las personas encuestadas prefieren la educacién privada para sus hijos, mientras

que el 28,3% la educacioén publica.
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TABLA NO 18: { QUE FACTOR TIENE EN CUENTA A LA HORA DE ESCOGER UN COLEGIO PARA SUS

HIJOS?
FACTORES FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Enfasis en alguna asignatura 9 17%
Reconocimiento-prestigio 7 13,2%
Precio 7 13,2%
Orientacion cercana y personalizada | 30 56,6%
TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a traves de Google Forms (2021)

GRAFICO 14. ; QUE FACTOR TIENE EN CUENTA A LA HORA DE ESCOGER UN COLEGIO PARA SUS

HIJOS?

12. ;Queé factor tiene en cuenta a la hora de escoger un colegio para su hijo?

53 respuestas

Fuente: Tabla 18

® Enfasis en alguna asignatura
@ Reconocimiento - Prestigio
Precio
@ Orientacion cercana y personalizada.

El factor que mas tienen en cuenta las personas a la hora de elegir una institucion para sus

hijos es la orientacion cercana y personalizada con un 56,6%, seguido del enfasis en alguna

asignatura con un valor del 17% y por ultimo encontramos el precio y el pretigio con una

participacion del 13,2% cada una. Se puede establecer que la institucion cuenta con este servicio

y es uno de los factores de su prpuesta de valor.




TABLA NO 19: { QUE OTRO SERVICIO LE GUSTARIA QUE OFRECIERA EL COLEGIO?

SERVICIOS FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Refuerzos 15 28,3%

Charlas para padres 1 1,9%

Atencion psicologica 12 22,6%

Ludicas 17 32,1%

Seminarios 2 3,8%

Vacaciones recreativas 6 11,3%

TOTAL 53 100

Fuente: Encuesta realizada a traves de Google Forms (2021)

GRAFICO 15. { QUE OTRO SERVICIO LE GUSTARIA QUE OFRECIERA EL COLEGIO?

13. ;Qué otro servicio le gustaria que ofreciera el colegio?

.

53 respuestas

28,3%

Fuente: Tabla 19

@ Refuerzos

@ Charlas para padres
Atencion psicologica

® Ludicas

@ Seminarios

@ Vacaciones recreativas.
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Esta pregunta tiene como finalidad poder conocer y disefiar con los resultados otros

servicios aparte de la educacion primaria y se identifica una mayor tendencia al servicio de ludicas

con un 32,1%, seguido del servicio de refuerzos con una participacion de 28,3%, luego
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encontramos la atencion psicoldgica con un valor de 22,6% y por ultimo con un 11,3% las

vacaciones recreativas.

TABLA NO 20: { QUE PLATAFORMA DE ESTUDIO UTILIZAN SUS HIJOS?
PLATAFORMA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Zom 23 43,4%

Meet ) 9,4%
ClassRoom 17 32,1
Teams 5 9,4%
Skype 1 1,9%
Correo electronico 0 0%
Otra 2 3,8%
TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a traves de Google Forms (2021)

GRAFICO 16.;QUE PLATAFORMA DE ESTUDIO UTILIZAN SUS HIJOS?

14. ;Qué plataforma de estudio utilizan sus hijos?

53 respuestas

Fuente: Tabla 20

@ Zoom
@ Meet
ClassRoom
® Teams
@ Skype
@ Correo electronico
@® Otra

La plataforma maés utilizada por los menores es la de Zoom con un 43,3%.
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TABLA NO 21: /QUE TAN IMPORTANTE ES PARA USTED EL AREA DE ESPARCIMIENTO EN LA
INSTITUCION PARA SUS HIJOS?

IMPORTANCIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Poco importante 1 1,9

Neutral 5 9,4%

Importante 16 32,1%

Muy importante 31 56,6%

TOTAL 53 100%

Fuente: Encuesta realizada a traves de Google Forms (2021)

GRAFICO 17. {QUE TAN IMPORTANTE ES PARA USTED EL AREA DE ESPARCIMIENTO EN LA
INSTITUCION PARA SUS HIJOS?

15. ;Qué tan importante es para usted el area de esparcimiento en la institucion para sus hijos?

53 respuestas

@ Poco importante

@ Neutral
Importante

@ Muy importante

—

Fuente: Tabla 21

Se puede apreciar que el 56,6% de las personas que participaron en la encuesta les parece

muy importante el area de esparcimiento en la institucion para sus hijos.
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4 ENFOQUE MERCADO- PRODUCTO
El objetivo de marketing que se propone para el Colegio Cristiano Hefziba Beula es

basicamente crear relaciones valiosas, solidas y duraderas a traves de una propuesta de valor para

el producto en esta caso servicio que maneja. Se proyecta a 5 afios como una institucion

financieramente autosostenible, posicionada en el sector de Los Almendros, San francisco,

Alfonso Lopez y Juan X1l como ua institucion de caracter privado disefiada para abarcar 130

estudiantes repartidos en sus respectivos salones, bilinguie, con personal capacitado y creativo, area

de esparcimiento ideal y acorde a la cantidad de los estudiantes, ademas, propendiendo por el

bienestar fisico, mental y espritual de los nifios que alli se eduquen y excelentes espacios para

produccion de conocimiento, esparcimiento, comedor y area deportiva con el fin de ofrecer un

servicio de calidad no solo para los sectores y barrios antes mencionados sino a toda la comunidad

samaria.

ILUSTRACION 10. ENFOQUE MERCADO- PRODUCTO

PRODUCTOS

ACTUALES

NUEVOS

ACTUALES

MERCADOS

NUEVOS

El colegio Hefziba Beula cuenta con
estudiantes habituales en los distintos
grados y niveles, estas familias han
confiado en esta insfitucion al seguir
matriculandolos a medida que ascienden
en los niveles y grados de estudio, a través
de la penetracion del mercado se busca
que el colegio pueda llegar a todo su
mercado actual a través de estrategias de
marketing digital, como la elaboracién de la
pagina web con toda la informacion y
contenido de la institucién, publicidad
pagada en las redes sociales y volantes
puerta a puerta, ademas de vallas
publicitarias novedosas, con mensajes
claros y faciles de leer y comprender a las
afueras de las instalaciones de la
institucion y sitios estratégicos de la ciudad.

DESARROLLO DE NUEVOS
MERCADOS

Fuente: (Autores, 2021)

Para lograr un adecuado crecimiento
econdémico, posicionamiento y también
visibilidad del colegio y tomando como
base las encuestas realizadas y el analisis
del mercado actual se proyecta la
institucion a trabajar sobre el desarrollo de
nuevos productos; los clientes del mercado
objetivo esperan nuevos servicios o
productos como ltdicas, refuerzos y con un
menor porcentaje atencion psicolégicas
para sus hijos. El servicio de lidicas
pretende ofrecerse dentro del calendario
académico y puedan ser incluidos dentro
del horario escolar como una asignatura
con igual relevancia que las demas.
Ofrecera servicio psicolégico haciendo
alianzas estratégicas con otras
instituciones y contratando por horas a un
profesional en el drea.

Ademas de ofrecer refuerzos en éareas
basicas segun lo requieran los estudiantes
y en la medida de las posibilidades de la
institucion y las instalaciones de la misma.

DIVERSIFICACION
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5 ESTRATEGIAS Y TACTICAS DEL MARKETING
5.1 ESTRATEGIA DEL SERVICIO

TABLA NO 22: ESTRATEGIA DEL SERVICIO

Servicios: Ludicas (Danza, banda marcial,

futbol, baloncesto, masica y porras)

» Descubrir y aprender habilidades
motoras corporales

» Fomentar el desarrollo psicosocial, la
adquisicion de  saberes, la
conformacion de la personalidad, por
medio de la actividad creativa y el
conocimiento.

> El trabajo de la ladica se construye
teniendo en cuenta no solo la edad de
los estudiantes sino también las
caracteristicas e intereses culturales
de cada uno.

Estudios dirigidos:

» Servicio personalizado y de calidad.
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» Reforzar conocimientos y habitos
para generar acciones orientadas al
mejoramiento académico.

» Técnicas para elevar y estimular los
procesos del pensamiento razonando
de manera que su aprendizaje sea
efectivo.

Ludicas:

» Los  estudiantes  desarrollan
diferentes habilidades propias el
deporte, por medio de diferentes
metodologias  fomentando el
trabajo en equipo, generando
sentido de pertenencia para cada
actividad que realicen y asi formar
personalidades y  habilidades
integras.

» Se promueve en los nifios la
practica deportiva, aprendiendo
diferentes habilidades basicas,

mejorando su capacidad motriz y
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de coordinacion mediante las
actividades.

» Crear una cultura deportiva para su
formacion fisica y personal con el
fin de complementar de manera

eficaz su educacion.

Estudio dirigido:

» Proporcionar técnicas que eleven y
estimulen los procesos de
pensamiento, optimizando un
aprendizaje efectivo.

» Sacar al estudiante de su pasividad
ante el aprendizaje.

» Favorecer el trabajo de cada nifio
dandole estrategias adecuadas a cada
uno, segun su ritmo de trabajo, pues
no todos los nifios aprenden al mismo
ritmo.

» Satisfaccion de los padres de familia
por el compromiso de sus hijos al

mejorar su rendimiento academico.




Ludicas:

» Se fomenta un estilo de vida saludable
y deportivo, desarrollando
positivamente los valores.

» Se potencia el trabajo individual y en
equipo.

» Facilita la expresion, la
espontaneidad, la socializacion y
comunicacion.

» Sano esparcimiento, con exigencias

disciplina, constancia y esfuerzo.

Clases dirigidas:

» Ensefiar al nifio a aprender por si
mismo con la autonomia.

» Estimular su pensamiento reflexivo,
su capacidad de sintesis,
comprension, resumen,
determinacion de conceptos,
resolucion de problemas, analisis, etc.

» Fomentar su capacidad critica y de
investigacion.

» Reforzar los conocimientos
adquiridos.

69
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Los servicios de ladicas y clases dirigidas
significan diversificacion e introduccion de
nuevos servicios para el colegio Heziba
Beula, el cual requiere un funcionamiento
Optimo y para esto se debe consolidar la
evolucion de la institucion, por medio del
aumento de las matriculas.

Esta labor se puede llevar a cabo
implementando los nuevos servicios y un
espacio amplio para el esparcimiento de los
estudiantes, generando un mayor interés en
los padres de familia para obtener una mayor
demanda en los servicios educativos del

colegio.

Fuente: (Autores, 2021)




5.1.2 MOMENTOS DE VERDAD

TABLA NO 23: CUADRO MOMENTOS DE VERDAD

>

>

>

Publicidad en redes sociales
Pagina web

Atencion al cliente

Calidad del servicio.
Conocimiento de las metodologias
de las ludicas y las clases dirigidas.
Decisién de inscripcion.

Seleccién de actividad ludica y/o
clase de refuerzo.

Tramite de los documentos y
autorizaciones solicitados.
Revision de requisitos.
Formalizacidn de inscripcion.
Generacion y firma de contrato
educativo y autorizaciones.

Pago del servicio educativo.

Inicio de clases.
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> Planificaciones de actividades.
» Reuniones entre acudientes y
docentes.

» Facilidades de pago.

Fuente: (Autores, 2021)

5.1.3 FLUJO DEL SERVICIO (Trazabilidad)

Contacto
(cliente)

GRAFICO 18. FLUJO DE SERVICIO

Tramite de Legalizacion de
inscipcion inscripcion

Satisfaccion de Prestacion del
los padres de servicio
famiia educativo

Fuente: (Autores, 2021)
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5.1.4 IMAGEN DE LA PAGINA WEB Y LA CUENTA DE OFICIAL DE FACEBOOK

ILUSTRACION 11. PAGINAS OFICIALES DE LA INSTITUCION

DEULA
RES, 1543 DE DICIEMBRE 7 DE 2018

MATRICULAS ABIERTAS

PREESCOLAR Y PRIMARIA ‘ abdisabrelon

DIRECCION: CALLE 9 #20-50
LOS ALMENDROS

TELEFONO: 315-738-7940

ATENCION: DEL 3 AL 23 DE DICIEMBRE Y o
DEL 4 DE ENERO AL 4 DE FEBRERO Noticias

Db ool et chmerts nColg it B Aq ecotd s vt npttisy

Colegio Cristiano Hefziba e o e s s e e e
Beula

1k Me gusta

Preguntar a Colegio Cristiano “ Crear publicacion wulo nﬂ\mwo HEALBA

Hefzibs Beula ‘ T e

- [ Fotohvideo Q) Regisrarvista & Etquetara amigos L MATRICULAS BIERTA ‘

Etjcuu(aa:;zgyesta este centro © Preguntar 1KY mumuusmmm J A .}
o ¢ | %

“;Puedes contarme més sobre

este centro educativo?™ O fen

anosachtat
W m e i

A, Colegio Cristiano Hefzibd Beula
#4024 de enero-@

El colegio Hefziba Beula quiere estar en el mismo lugar que los clientes, que no es
otro que el mundo digital, por eso la pagina web y sus redes sociales son muy importantes para
comunicar la informacion y seguir creciendo con su imagen. Aunque la institucion cuenta con una
pagina web se considera que esta debe mejorar para lograr los objetivos que se requieren.

Como cualquier empresa, el colegio Hefziba Beula puede utilizar Benchmarking, el cual
es el arte de aprender de las compafiias que realizan ciertas tareas mejor que otras. Con esta técnica
puede modernizar y actualizar su pagina web institucional, y mejorar su posicionamiento organico.

Igualmente, se recomienda actualizar las redes sociales ya activas, generando contenido,
compartiendo fotos, sensaciones para lograr un maximo alcance de interacciones y captar clientes

potenciales, incrementando el interés de padres de familia en solicitudes de prestacion de servicios
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educativos. El objetivo consiste en aumentar la presencia de la marca en su red social de Facebook

y en la pagina web (branding).

5.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS

El colegio Hefziba Beula establecera una estrategia de precios bajos facilitando la
penetracion de mercado, teniendo en cuenta sus costos fijos y variable como el funcionamiento del
plantel educativo, ndmina de docentes y administrativos y ganancias que se quiere obtener.

TABLA NO 24: ESTRATEGIA DE PRECIOS

PREESCOLAR $90.000 $78.000

PRIMARIA $70.000 $60.000
PREESCOLAR $80.000 $68.000
PRIMARIA $70.000 $60.000

Fuente: (Autores, 2021)
MEDIOS DE PAGO
Los medios por los cuales se podran realizar pagos al colegio Hefziba Beula son:
e Transacciones por Bancolombia
e Cuenta Bancolombia a la mano
e Cuenta Nequi
e Transferencias cuentas de ahorro

e Pagos en efectivo
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5.3 ESTRATEGIA DE PLAZA
5.3.1 CANALES DE DISTRIBUCION DIRECTO

Para el Colegio Cristiano Hefzib4 Beula es de suma importancia la calidad de la
educacion brindada a sus estudiantes, por esto el estar siempre conectados con ellos y mantenerlos
al tanto de sus operaciones es de suma importancia, por lo tanto, el canal de distribucion que
usaremos seran la pagina web de la institucion y las redes sociales de esta misma.

Todo esto con el fin de brindarle una informacién mas completa y accesible a los que ya
estan recibiendo el servicio y que pueda dar a conocer a la institucién a mas personas.

GRAFICO 19. CANALES DE DISTRIBUCION

Pagina web de la institucion
y las redes sociales

[ e Informacion clara y veras

)

de la institucidn e Entregar el servicio,
(Actividades realizadas, brindandole la mejor
eventos, horarios de atencion para que el
estudio, informacién cliente este complacido.

legal del colegio, etc.)

e Informacion de los
servicios ofrecidos para
el estudio de sus hijos

e Formas de pagoy
comunicacion con la
institucion

. —__________________J p — .

Fuente: (Autores, 2021)
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5.3.2 ESTRATEGIA DE CROSS SELLING

El servicio que ofrece el colegio es fundamentalmente la educacion de calidad, por lo
tanto, toda otra actividad como las clases de mausica, refuerzos, estudios dirigidos, vacacionales,
orientaciones psicoldgicas, entre otras; pueden ser entendidas como un servicio complementario
que fomenta el desarrollo del aprendizaje del estudiante.

Por ende, la institucion ofrece diversas actividades que realizan durante el afio escolar, esto
complementado con el énfasis en el inglés que es una de las razones por las cuales la institucion
es conocida.

5.3.3 ESTRATEGIA DE UPSELLING

El inglés es uno de los puntos fuertes por los cuales el colegio Hefziba Beula es
conocido y mas que nada es su norma de excelencia y por ello uno de los componentes que mas
atraen a los potenciales clientes, dado que en la época actual conocer un segundo idioma dejo de
ser un lujo y comenzo a ser una prioridad.

Esto lleva a que las personas sientan una mayor confianza por el plan de estudio que la

institucion esté ofreciéndoles para el estudio de sus hijos.

GRAFICO 20. ESTRATEGIA DE UPSELLNG- CROSS SELLING

Estrategia de Upselling

Buy|ies 5047 ap e1893e4153

Fuente: (Autores, 2021)
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54 ESTRATEGIA DE PROMOCION (COMUNICACION)

Para el Colegio Cristiano Hefziba Beula ubicado en la ciudad de Santa Marta; es necesario
implementar estrategias de promocidn y comunicacion con objetivos y metas claras que propendan
por el crecimiento en las ventas del servicio, mas estudiantes matriculados y mayor rentabilidad
para su propietaria. Por esta razon se podran implementar distintas estrategias publicitarias y de

promocion con el fin de lograr la meta trazada.

5.4.1 PLAN DE MEDIOS

A través del plan de medios de comunicacion Online, pretendemos posicionar el Colegio
Hefziba Beula en la web y redes sociales para generar una adecuada penetracién del mercado
objetivo.

TABLA NO 25: PLAN DE MEDIOS DE COMUNICACION ONLINE

Se utilizara como herramienta especializada de busquedas
Estrategias SEO en internet con el fin de darle auge y protagonismo a la

pagina web del colegio.

Apoyandonos en las keywords podremos hacer un trabajo en
. conjunto con la administracion resultados de
Estrategias de Keywords ! y

investigaciones para acelerar las busquedas incrementando

el porcentaje de clicks en la pagina.




Email marketing.

Google Analytics

Reposts

Video blogs
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Esta estrategia se implementara debido a que en la pasada
encuesta tuvo cierta preferencia por parte de los
encuestados, es un medio digital formal, que se ajusta a las
necesidades de los padres de familia, personalizado y poco

intrusivo.

A través de herramientas como Google Analytics se podran
evaluar las busquedas, cantidad de personas visitando el
sitio web en tiempo real y cuénto tiempo tardan dentro de la

pagina, entre otras.

Publicaciones en redes sociales como Facebook, Instagram
y WhatsApp; con esto buscamos ofrecer una informacion de
manera cercana al cliente objetivo y de facil acceso. Temas
relevantes sobre inscripciones, matriculas, promociones,
nuevas ofertas econdmicas y de nuevos espacios

relacionados con las clases.

Videos atractivos y que capten la atencion de los receptores

con el fin de mantener a los padres de familia y alumnos




Anuncios sociales o social Ads
Facebook Ads

Viralidad y memes

WhatsApp Business
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informados con contenido y temas relevantes de la
institucion.

Podremos elegir publicaciones que nos ayuden a captar mas
clientes en una mayor proporcion. Nos permite segmentar el
mercado a través de la personalizacion de los anuncios, es
decir, segmentar por intereses, edad, sexo y localizacion.
Somos conscientes que la imagen es la reina del contenido,
por lo tanto, usar post en internet y memes que apoyen el
contenido publicitario serd crucial para mantener a la
audiencia expectante e informada. Una de las ventajas es que
no es pagada y se pueden usar en el momento que se
consideren necesarias.

Con esta App buscamos darle mejores manejos a las
relaciones con los padres de familia, solicitudes,
sugerencias, peticiones y papeleo relevante para ellos y para
la institucion, se podra generar un horario de atencion a
través del mismo y un asistente virtual que responda
preguntas comunes 0 envié mensajes automatizados. A su
vez, proporcionaria un menu con diversas opciones para
darle pronta respuesta a cualquier peticion.

Fuente: (Autores, 2021)
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TABLA NO 26: PLAN DE MEDIO DE COMUNICACION OFF LINE

Implementaremos la entrega de folletos entre los meses de

octubre y febrero del afio en curso y el proximo afio escolar
Flyers respectivamente. Proyectamos entregas fraccionadas de
5.000 folletos con publicidad relevante y que capte la
atencion del individuo en el rango de dos barrios aledarios a
la redonda con el fin de captar la atencion de potenciales

clientes en el sector.

A través de emisoras reconocidas en la ciudad buscamos

Radio obtener y pagar una pauta publicitaria de lunes a viernes en
horario de 12:00 — 2:00pm la lograr alcanzar a padres de
familia que en ese momento lleguen a reunirse con su
familia después de media jornada laboral.

Perifoneo en vehiculos — Carro Es un tipo de publicidad off line pagada que le da la

valla Premium oportunidad a la institucion de ser escuchada y reconocida
en el sector donde se encuentra y sus alrededores, buscamos
causar un gran impacto en la poblacién y reconocimiento de

la marca. Se espera ser usada para los meses de octubre y




Animacion sonido
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noviembre donde se estima que los padres de familia buscan
nuevas ofertas de instituciones y matriculas con descuentos.
Implementacion para los meses de noviembre, diciembre e
inicios del nuevo afo escolar que reafirme el reconocimiento
de la marca y captar potenciales clientes que transiten justo
por el frente de la institucion, se ofreceran promociones y
descuentos mientras esté vigente el tiempo de la animacion.

Fuente: (Autores, 2021)
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PRECIOS ESTRATEGIAS ONLINE

ILUSTRACION 12: EJEMPLO ESTRATEGIA SEO EN GOOGLE

Go gle Colegio Cristiano Hefziba Beula X § Q - 0

0 Todos (@) Imagenes () Maps [3) Videos (@ Noticias i Mas Preferencias  Herramientas

Cerca de 3,590 resultados (0.50 segundos)

https://es-la.facebook com» ... » Escuela primaria v

Colegio Cristiano Hefziba Beula - Inicio | Facebook
Colegio Cristiano Hefziba Beula, Santa Marta. 584 Me gusta - 34 personas estuvieron aqui
Bienvenidos a la pagina oficial del Colegio Cristiano Hefziba

Calificacion: 5 - 3 votos

https:/mwww.facebook com > ... » Elementary School v

Colegio Cristiano Hefziba Beula - Home | Facebook Colegio Cristiano Hefziba Beula
Colegio Cristiano Hefziba Beula ofrece servicio de educacion preescolar y primaria de calidad

k Sitio web Cémo llegar Guardar Liamar
en Santa Marta, manteniéndonos a la

Calificacion: 5 - 3 votos Centro educativo en Santa Marta

https:/www.schoolandcollegelistings.com » Santa-Marta ~ Dindcelonz (G193 +#20:30: Sapka Marta. Magdalena

Colegio Cristiano Hefziba Beula, calle 9 N°20-50, Aimendros ...

Bienvenidos a la pagina oficial del Colegio Cristiano Hefziba Beula. Aqui encontraras todas

Horas: Cerrado - Horario de apertura: lun. 07:00~
Teléfono: 315 7387940

nuestras actividades, en videos y fotos recientes 2
Sugerir una edicion - ¢ Eres propletario de esta empresa?

Fuente: (Autores, 2021)

TABLA 27: PRESUPUESTO IMPLEMENTACION - ESTRATEGIAS SEO

Latinoamérica 1.870.895,00

De 4 — 6 meses Implementacion completa.

Fuente: (El Tiempo, 2021)
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ILUSTRACION 13: EJEMPLO ESTRATEGIA - EMAIL MARKETING

Fuente: (Autores, 2021)

ILUSTRACION 14:EJEMPLO ESTRATEGIA - WHATSAPP BUSINESS

-e tsevn LR

“ Respuestas rapidas

Fuente: (Autores, 2021)
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TABLA 28: ESTRATEGIA VIDEO BLOGS - PRESUPUESTO

Video pitch (5 minutos) $50.000
Video publicitario con animaciones $200.000
Video Blogs con animaciones y produccién ~ $500.000

de video. (15 minutos)

FUENTE: (BALDOVINO, 2021)

COLEGIO
CRISTIANO

HEFZIBA BEUL

Res. 1543 del 07 de Dic. de 2018

P o0o02/039

Fuente: (Autores, 2021)
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ILUSTRACION 15: ESTRATEGIA - FACEBOOK ADS - SOCIAL ADS

:

(£ @ P O = =P + © 8 «

DEVLA
RES. 1543 DE DICIEMBRE 7 DE 2018

MATRICULAS ABIERTAS

PREESCOLAR Y PRIMARIA

Administrar pagina

w Colegio Cristiano Hefziba Beula w

o Inicio

DIRECCION: CALLE 9 #20-50
LOS ALMENDROS

8 Noticias
® 8 nuevos TELEFONO: 315-738-7940
@) Administrar tienda ATENCION: DEL 3 AL 23 DE DICIEMBRE Y :
a Bandeja de entrada DEL 4 ENER . 4 DE FEBRERO @ Editar
® 21 comentarios nuevos
W Apps de negocios - - —
Colegio Cristiano Hefziba
o Recursos y herramientas Beu'a Sl _
@Colegiocristianohefzibabeula - Escuela privada /5 Fotorstavianmensale
®® Administrar empleos v

Inicio Servicios Opiniones Tienda Mas » Q aee u [2]

=4 Promocionar

Fuente: (Tomada de facebook.com/Colegiocristianohefzibabeula /(2021)
ILUSTRACION 16: ESTRATEGIA SOCIAL ADS - PRESUPUESTO

Resultados diarios estimados

Presupuesto total i ]

Personas alcanzadas @ 38,7 mil-111,9 mil
Pais, divisa Cambi
€O, UsD T Respuestas @ 4p-134

38,7 mil - 111,9 mil personas alcanzadas estimadas al dia

*1000,00

Resumen del pago
Tu anuncio estara en circulacién durante 5 dias.

Presupuesto total 1000,00 § USD
Impuestos estimados 190,00 $ USD
Importe total 1190,00 $ USD

ILUSTRACION 17: SOCIAL ADS - PRESUPUESTO 2

Resultados diarios estimados

Presupuesto total i ]

Personas alcanzadas @ 2105-6083
Pais, divisa Cambi
€O, UsD mbiar Respuestas @ A-16

2105 - 6083 personas alcanzadas estimadas al dia

$25,00 7

Resumen del pago
Tu anuncic estara en circulacion durante 5 dias.

Presupuesto total 25,00 § USD
Impuestos estimados 4,755 USD

Importe total 29,75 5 USD
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PRECIOS ESTRATEGIAS OFF-LINE
ILUSTRACION 18: PROTOTIPO FLYERS

ot & B e — > ( S
o W Sk
o ¥

A
e

-

R EINTA

Fuente: (Autores, 2021)
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TABLA 29: ESTRETEGIA FLYERS - PRESUPUESTO

1.000 Impresiones Escala de grises $80.000
1.000 Impresiones A todo color $150.000

Fuente: (Pelaez, 2021)

ILUSTRACION 19: ESTRATEGIA - RADIO OLIMPICA STEREO

Cuiia en Break: Pieza Publicitaria Radial ubicada en un bloque de cufias de acuerdo al reloj comercial. Cufia hasta de 15”

RADIO DIGITAL

Curias Normales Lefdas (40) = 2 Post En las Redes Sociales de Olimpica
Durante la camparia se emitiran 2 cufias de 15 Seglos dia  Stereo Santa Marta. Posten Instagramy
Martes, Miércoles, Jueves y Viernes sonarian 3 cufias  Facebook.

nuestra programacion habitual a partir 10.00 Am a 7.00 Pm.

De Martes A viernes.

! Claro % 1013 4. m. ® 02 v -
< OLIMPICASANTAMARTA
Publicaciones

En total Serian ( 2 cuias Los Martes, Miércoles, Jueves y los A ekt

viernes 3) a oy \ P
L/

"‘I

Valor Total por Mes: € Les qusta a cesargomezir3s y 8
$ 468.000.00 T T
S 88.920.00 IVA
$ 556.920.00 Total

Fuente: (Olimpica Estéreo, Costa caribe, 2021)




DESTACADO

A i

51, ’

8 3012075772
pubisugoutookcom ‘

) carros valla pub

FUENTE: (GOOGLE 2021)

Fuente: (Google, 2021)
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ILUSTRACION 20: ESTRATEGIA - PERIFONEO VEHICULO/CARRO VALLA

$ 123.456 % O

Maal Dartans
VIovil, Ferifoneo

0s, BTL, Publicidad

Carro Valla PREMIUM , V.

Movil, Oficina Mévil, Volar

Descripcion del vendedor

Edward Guerrero Publisual 3
Miembro desde ago 2015

Chatea con el vendedor

ILUSTRACION 21: ESTRATEGIA - ANIMACION SONIDO

$120.000 L Q

Animacion sonido para su negocioll

Descripcion del vendedor

. StarAdyertising PATINADORES
| BOGOTA
J Miembro desde jul 2016

Chatea con el vendedor
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5.4.2 PLAN DE RRPP

El Colegio Hefziba Beula para lograr un posicionamiento y diferenciacion entre sus
competidores, mantener una imagen positiva en la mente de los consumidores y empleados; asi
como también asegurar el buen nombre del mismo con respecto a sus distribuidores y stakeholders;
podra desarrollar proyectos vinculados con la comunidad samaria, participando en propdsitos
ambientales y sociales que propendan por el cuidado del medio ambiente, los recursos naturales
de nuestra ciudad y la concientizacion del respeto y buen trato hacia los demas.

Adicionalmente podra concursar en simposios virtuales culturales, sociales y de
prevencion contra el virus Covid-19 aportando intervenciones de calidad por parte de la comunidad
educativa del plantel, dandose a conocer dentro del gremio de colegios privados de la ciudad y
lograr experiencias positivas para los nifios. EI nombre del Colegio se ira registrando en la mente
de futuros clientes potenciales y de los habitantes de Santa Marta.

Podran generarse espacios deportivos tipo concursos con todas las medidas de bioseguridad
que le permitan al colegio y a los estudiantes tener contacto con padres y directivos de otros
colegios y asi permitir alianzas estratégicas para futuras acciones que requieran apoyo masivo.

El colegio Hefziba Beula podra ofrecer servicios y descuentos a las empresas que les
suministren materiales para renovacion de imagen anual como las ferreterias. Incentivos y
promociones para la empresa que le provee telas y enseres para la elaboracion de los uniformes de
maestros y estudiantes. Con esto generaremos cierta preferencia en calidad y oportuna entrega en

meses de mucho movimiento de talas y enseres de costura como diciembre, enero y febrero.




Fuente: Tomada de facebook.com/Colegiocristianohefzibabeula / (2021)

5.4.3 PLAN DE PROMOCION Y VENTAS
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El Colegio Hefziba Beula podra ofrecer el 15% de descuento en matriculas a sus

estudiantes antiguos (minimo de afios para aplicar a este beneficio: 2) para generar retencion y

satisfaccion en el cliente actual.

A los padres y estudiantes que recomienden el colegio y esas recomendaciones se hagan

efectivas en la matricula financiera y académica se les otorgara un descuento del 20% en matricula

y no tendra que pagar el seguro estudiantil anual.
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Se implementaran eventos durante el tiempo de vigencia del calendario académico a través
de las redes sociales que permitan generar un interés masivo por publicidades del colegio,
compartir contenido con cierta cantidad de personas y seguir o recomendar la pagina de Facebook
0 cuenta de Instagram respectivamente, estas personas podran tener preferencias en cupos u ofertas

que se ajusten a la necesidad o el caso en particular.

544 PLAN DE VENTAS PERSONALES

Para el plan de ventas personales buscamos ofrecer el mejor servicio educativo y de calidad
que le permita a los estudiantes y padres de familia sentirse en el mejor colegio de la ciudad
generando un reconocimiento y aceptacion del nombre y la marca de la institucion.

FUERZA DE VENTAS

N A
\ 7 L

Fuente: (Autores, 2021)
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SEGUN LA ACCION DEL SERVICIO:

INTERNA: El colegio debe generar la necesidad en los padres de familia por mantener a
sus hijos matriculados afio tras afio obedeciendo a procesos de calidad en todo el tema educativo
y de relaciones cercanas con el proceso de los estudiantes.

Esto se lograra a través de seleccion de perfiles adecuados que ejerzan una labor eficaz y
de calidad para con los nifios de todas las edades, niveles y salones que componen el plantel.

Capacitar a los docentes cada determinado tiempo con los métodos novedosos del
momento que les permitiran ir a la vanguardia con respecto a la educacion en todo su esplendor.

El colegio debe designar un coordinador o supervisor del proceso y desempefio de los
docentes en la labor asignada con el fin de lograr buenos y acertados objetivos.

El plantel debe generar estrategias para captar nuevos estudiantes y familias que seran
vinculadas al colegio, a traves de la socializacion con los docentes se les daran a conocer dichas
estrategias y estos podran hacer una simbiosis con el personal administrativo hablando el mismo
idioma y generar nuevos clientes.

Por su parte del colegio y la direccion comandada por la sefiora Ana Maria debera ofrecer
incentivos en los aspectos de su preferencia y de acuerdo a sus posibilidades a los maestros de la
institucion para motivar la participacion en el proceso de fidelizacion de los clientes actuales como

una oportunidad de mejora y empleo para si mismos. (Blog, s.f.)

545 PLAN DE MARKETING DIRECTO

Es de suma importancia ganar la fidelidad del cliente, brindar las facilidades para acceder
a nuestros servicios, asi como también conocer a las familias y nifios en aspectos de estilos de vida,

posiciones religiosas o habitos familiares y sociales.
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PAGINA WEB:

A través de la pagina web buscamos incrementar el uso y busquedas relacionadas con el
colegio, pero también buscamos implementar estrategias de recoleccion de datos especificos de
los clientes que visitan, gustos, preferencias, encuestas de satisfaccion constantes después de tener
contacto directo con algun servicio de la institucion, entre otros.

Por otra parte; por medio de la pagina se busca poder acercarnos el cliente y ofrecer
respuestas a sus preguntas, conocer sus necesidades apremiantes y ofrecer servicios que les ayuden
a llenar esa necesidad sin dejar de informar sobre alguna novedad del servicio o promocién que se

pretenda dar.

EMAIL MARKETING - MULTICANAL.:
Se busca a través de este también dar respuesta a inquietudes de manera personalizada a
cada padre de familia que le permita sentirse parte de la institucion y bien atendido al tener en

cuenta sus peticiones, guejas, reclamos o0 recomendaciones de manera oportuna.




5.4.6 PRESUPUESTO DE MARKETING

TABLA 30: EXCEL PRESUPUESTO DE MARKETING
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Plan implementacidn de la estrategia
SEQ - Key words completa 1.870.895 2|1 afo 3.741.790
Email marketing Correos personalizados y publicidad 0 24(1 afio 0
WhatsApp Business Cuenta empresa atencion al publico 0|Indeterminado  |Indeterminado 0
Video con produccion y animaciones 15
Video blog minutos 500.000 6|1 afio 3.000.000
Social Ads Publicaciones pagadas en Facebook 111.250 12|1 afio 1335000
1.000 folletos para entregar puerta a
Flyers puerta 150.000 2|1 aho 300.000
Radio Olimpica Stereo  |Cuiias de 15 segundos y post en redes 556.920 2|1 aho 1.113.840
Perifoneo Vehiculo o carro valla publicitario 123.456 2|1 afio 246912
Animacion de sonido Animador con anuncios y ofertas 120.000 4|1 afio 480.000
Valor total 10.217.542

Fuente: (Autores, 2021)




6. DATOS Y PROVISIONES FINANCIERAS
A continuacion, se encuentran expresadas las proyecciones financieras para el Colegio Cristiano Hefziba Beula teniendo en
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cuenta que se estima un incremento anual del 40% en los estudiantes matriculados. Se tomo el indice de precios al consumidor (IPC)

como el indicador principal para el estado de resultado.

TABLA 31: DATOS Y PROVISIONES FINANCIERAS - PROYECCION 5 ANOS

DESCRIPCION ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PRECIO UNITARIO (MENSUALIDAD + MATRICULAS) | $ 1.620.000 | $ 1.683.342 | $ 1.749.161 | $ 1.817.553 | S 1.888.619
UNIDADES A7 66 92 129 181
INGRESO BRUTO (=) $  76.140.000 | $ 110.763.904 | $ 161.132.681 | $ 234.406.157 | S 341.000.012
COSTO DE VENTA UNITARIO {-) g 644.255 | 669.446 | S 695.621 | & 722.820 | & 751.082
COSTO DE VENTA ANUAL (-) 4  30.280.000 | $ 44.049.527 | $ 64.080.609 | & 93.220.625 | $ 135.611.773
UTILIDAD BRUTA $  45.860.000 | $ 66.714.376 | $ 97.052.072 | $ 141.185.531 | $ 205.388.240
GASTOS OP. DE ADMIN (-) $  4.000.000 | $ 4.156.400 | $ 4.318.915| S 4.487.735 | S  4.663.257
GASTOS OP. DE VENTAS (-) ¢ 2.500.000 | $ 2.597.750 | $ 2.699.322 | $ 2.804.866 | S 2.914.536
UTILIDAD OPERACIONAL $  39.360.000 | $ 59.960.226 | $ 90.033.835 | $ 133.892.881 | $ 197.810.447
UTILIDAD AMNTES DE IMPUESTO %  39.360.000 | $ 59.960.226 | $ 90.033.835 | $ 133.892.881 | S 197.810.447
IMPUESTO DE RENTA 34% ¢  13.382.400 | $ 20.386.477 | $ 30.611.504 | $ 45.523.579 | § 67.255.552
UTILIDAD NETA ¢ 25977.600 | $ 39.573.749 | $ 59.422.331 | $ 88.369.301 | $ 130.554.895
IPC 3,9%

Fuente: (Autores, 2021)




TABLA 32: DATOS ADICIONALES - CALCULOS DEL ESTADO DE RESULTADO

DESCRIPCION| UNITARIO | CANTIDAD TOTAL
DOCENTES S 532.000 4| & 2.128.000
ARRIENDO S 700.000 1| S J00.000
SERVICIOS S 200.000 1| S 200,000
S 3.028.000
ESTUDIANTES TOTAL 47
COSTO UNITARIO S 64.426

VENTA DE PERIODO ACTUAL — VENTA DE PERIODO ANTERIOR
VENTA DE PERIODO ANTERIOR

Fuente: (Autores, 2021

« 100
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7. ORGANIZACION
Una estructura organizacional es fundamental para tener conocimiento pleno sobre las diversas funciones que posee la

empresa y como se manejan, esto con el fin de tener un buen funcionamiento en los diferentes departamentos.

En este orden de ideas el colegio cristiano Hefziba Beula tiene una estructura organizacional simple que destaca los puestos mas
relevantes en el colegio, donde encabezando el organigrama tenemos a la direccion general, seguido de los puestos de secretaria, y
asesoria fiscal, contable y por Gltimo el cuerpo de docentes.

ILUSTRACION 22: ORGANIGRAMA INICIAL CCHB

Direccion

General

a Maria Navarro Jiménez

Asesoria Fiscal
y Contable

Liz Montenegro Pérez

Secretaria

Francisco Gutiérrez Garcia




Fuente: (Autores, 2021)
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En este caso se logra notar la necesidad de crear un departamento de marketing que posea todos los elementos necesarios para

el pleno funcionamiento de este, con ello podran tener seguimiento de las operaciones para incrementar el nimero de estudiantes para

el colegio y tener un mejor recibimiento por parte de su mercado. (Dominicano, s.f.)

CARGO
Director de Mercado

Gerente de Mercadeo

Investigador de mercadeo

FUNCIONES

Su trabajo consta de g
operaciones del

SALARIO
uiar las  1.800.000

departamento, realizando

desde la planificacion

hasta la

creacion de métodos para
lograr el éxito de los adjetivos

empresariales.

Se encarga de poner a
funcionar las distintas
estrategias y los plane

1.500.000

s del

departamento, ademas de
Ilevarle un seguimiento

constante de estas.

Como su nombre lo indicaes  908.526

el que se encarga de

investigar sobre publico
adjetivo, competidores,

tendencias, y mas tem

as que

le permitan al departamento
estar actualizado con el

mercado.




Responsable de relaciones
publicas

Servicios creativos

Se encarga de gestionar todo  908.526
lo que tiene que ver con

publicaciones y de campafias

de divulgacion de la

informacion del colegio,

ayudando a que tenga una

mayor acogida del publico.

Crea toda la parte del disefio ~ 200.000
grafico y la parte creativa de

los disefios de las campafias

del departamento.

99
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8. PLAN DE IMPLEMENTACION
TABLA 33: PLAN DE IMPLEMENACION TAREAS DEL PLAN ESTRATEGICO

ol I
0 0 0
Nombre de la tarea Fecha de rFec_ha de Responsable Resultado esperado E E E
i inalizacion ==
inicio el s
1) 1] 1)
w(w|W
PLAN DE IMPLEMENTACION Tiempo en | semanas
1. Aceptacion del plan de marketing Colegio Hefziba Beula 02.08.2021 |06.08.2021 Directora Aceptacion
2. Inicio e implementacion de 13 propuesta 09.08.2021|05.08.2022| Director de mercadeo Implemantacion del plan exitosa para el colegio
3. Reestructuracion a la estructura del organigrama del colegio) 16.08.202110.09.2021  Gerente de mercadeo Nueva reestructuracion adaptada al nuevo plan
4, Contratacion personal para el departamento de marketing 13.09.2021|24.09.2021| Gerente de mercadeo Obtener personal capacitado y funcional
5. Creacion plataforma WhatsApp Business 27.09.2021/01.10.2021|  Relaciones publicas PQR atendidos y contestados a tiempo
5.1 Ajustes y socializacion a padres de familia 04.10.2021(05.10.2021| Director de mercadeo | Aceptacion por parte de los padres y uso frecuente
6. Animacion de audio en las afueras del colegio 01.11.2021|31.03.2022 Sandra Murcia Captacion de los clientes potenciales del sectar
7. Perifoneo en carro valla con anuncios de matriculas 01.11.2021(31.03.2022| Alejandro Villanueva Captacion de los clientes potenciales del sectar
8. ESTRATEGIA SEQ 09.08.2021(30.06.2022|  Programadar SEQ Posicionamiento de la pagina web
8.1Estudio de palabras clave 09.08.2021(03.09.2021|  Programadar SEQ Posicionamiento de la pagina web
8.2Audjtoria tecnica 06.09,2021(30.09.2021|  Programador SEQ Posicionamiento de |a pagina web
8.3Monitorizacion de posicionamiento en buscadores 04.10.2021(29.10.2021|  Programadar SEQ Posicionamiento de la pagina web
8.4 Optimizacion tecnica para motores de busqueda 01.11.2021(29.12.2021|  Programadar SEQ Posicionamiento de la pagina web
8.5 Promacion y popularidad web 03.01.2022(31.03.2022|  Programadar SEQ Posicionamiento de | pagina web
8.6 Analitica web para optimizacion SEQ GOOGLE ANALYTICS | 02.05.2022|28.06.2022|  Programador SED Indicadores de visitas y frecuencia a la pagina
9, Email marketing 09.08.2021 |05.08.2022 Investigador de mercado|  Mantener informada a la comunidad estudiantil
10. Reposts 09.08.2021|05.08.2022|  Servicios creativos Reconocimiento del colegio y visitas al portal web
11. Video blogs 09.08.2021|05.08.2022|  Servicios creativos Informacion oportuna y practica para los padres
12, Social Ads Facebook 09.08.2021(05.08.2022|  Servicios creativas | Posicionamiento en redes y estudiantes matriculados
13. Viralidad y memes 09.08.2021 |05.08.2022 Investigador de mercado |Posicionamiento en redes y estudiantes matriculados
14. Flyers 01.11.2021(31.03.2022|  Servicios creativas | Posicionamiento en redes y estudiantes matriculados
15. Publicidad en Radio Olimpica Stereo 01.11.2021(31.03.2022| Director de mercadeo | Recordacion del nombre del colegio y sus servicios

Fuente: (Autores, 2021)
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TABLA 34: CONTINUACION PLAN DE IMPLEMENTACION ESTRATEGIAS DE MARKETING

plee|e gle|p|p
5|5 |43 gle(e|e

perato E|E|E|E E|E|E|E|E|€|€|¢E elelele .
f|5/8 8 I|8\8|0 5 |g|5|alB|2|B|E(E|E|E|E Elelz|zlz| 5|25,
- HHHHEEHHBHEBHEHE 1HHHEEEHE
o v oo z|2|(2|2|8|8|8|68|0(a|D(|d |8 2|2 = 3|4 43|z 2|3

on AN EEE .

itasa para el eolegio
aptada al nueva plan [ | |
itada y funional
stados atiempo
adres y uzo frecusnte
otenciales del sectar
atencigles del sector

|3 pagina web
| pagina wek
| pagina wek
|2 pagina weh
BCUENGIa & |4 paging
omunidad estudiantl

ctica paralos padres
studiantes matriculados
studiantes matriculados
studiantes matriculados
colegio | sus servicias

| |
Fuente: (Autores,2021)




9. EVALUACION Y CONTROL

TABLA 35: EVALUACION Y CONTROL DE DATOS CCHB
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Perspectiva Estrategia

Indicador

% de la

Tipo de control

Responsabl
e

de oficina

Seguimiento | satisfaccién | Control Responsabl | Mensu
de los de los padres | concurrente e de al
Estudiantes de los relaciones

estudiantes publicas

actuales
Estrategiade | % de Control Responsabl | Mensu
fidelizacion crecimiento | concurrente e de al

del colegio relaciones

publicas

Inversionen | % Control de Direccion | Cada
el presupuesto | retroalimentaci | general dos
mejoramiento | en equipos on afos
en los equipos | de oficina
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10. VIDEO PITCH

Herramienta audiovisual de pocos minutos en la que se informa de los datos mas relevantes
obtenidos y propuestos para el plan de marketing digital.

ILUSTRACION 23: PANTALLAZO PRIMER MOMENTO DEL VIDEO PITCH

v CREATED USING
& 2oWTOON

Fuente: (Autores, 2021)
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11.PROTOTIPOS

Pagina Web utilizada como herramienta para tangibilizar algunas de las propuestas
referenciadas en el plan de marketing hecho para la institucion. Este prototipo sera entregado al
Colegio para fortalecer su propuesta de marketing y ofrecerles una poderosa herramienta para
darse a conocer la web y facilitar muchos de los procesos que hoy por hoy son complejos y los

padres de familia deben desplazarse hasta las instalaciones del plantel educativo.
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ILUSTRACION 24: PROTOTIPO PAGINA WEB

iBienvenidos al

Colegio Hefziba Beula!

Acerca de Nosotros
Misién Visién

o 6 3 DOUER 0 SHETIAND WEFTIRA DA 11 b Dbk o -5 093 sabaet Fom e
I D0 038, OTHIENING  COFRRD N 63 10 A ) KRR R0 I 9 207

it B A i b A

S 1 COUEGH0 TR ETIANG 4208 RS 2o u
W TR, £ HATAT 0T

e RT3 0 A

Principios

Admisiones e Inscripciones

OO0 CHETIAND D IMA LA e

e eeck

Proceso de Admisién

- 3 st s S

Requisitos Académicos

3303000 3 0o ramosm ol e SUTLL08 v iin Cobon bo stimihea s sewsaihin vb Ciamm esstite

Areas Humanas Areas del Desarrollo
(Transversal 1) (Transversal 2)

Mundo Institucional

Educacion Preescolar

Fuente: (Autores, 2021
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12. RECOMENDACIONES

Para que el Colegio Cristiano Hefziba Beula pueda competir con las otras grandes
instituciones que estan cerca de su area, debe realizar una inversion considerable en atraer mas
clientes, dado que las otras instituciones con las que compite ya tienen un plan de marketing y

otras aun no lo han desarrollado por completo.

Por esta razon le es necesario crear un departamento de marketing que le permita gestionar
sus redes sociales y su paina web entre otros mecanismos que se usaran para poder mostrarle a su
publico objetivo las estrategias y mecanismos usados para ofrecer el servicio de educacion y

ensefianza a toda la comunidad estudiantil actual y potencial.
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13. CONCLUSIONES

El Colegio Cristiano Hefziba Beula es una institucion pequefia y joven dentro del gremio
de colegios privados de la ciudad. A traves del analisis DOFA se lograron identificar aspectos
importantes que fueron un determinante para elaborar el plan de marketing con informacion real
de la situacion actual de la institucion.

Por lo anterior el colegio debe enfocar sus esfuerzos en fortalecer sus relaciones con los
padres de familia, ser oportunos en la respuesta a sus inquietudes, disposiciones y necesidades
legitimas, ademas, debe proveer nuevos canales y medios para desarrollar ciertas actividades
propuestas en el plan.

Para alcanzar el objetivo del plan se deben fortalecer los medios de difusion de la
informacidn, mejorar ciertos procesos, crear estrategias de marketing digital proporcionadas por
el estudio realizado y esto ayudara a incrementar los estudiantes y posicionar el colegio en la mente
de los clientes y el reconocimiento del mismo en el gremio de colegios privados y publicos de la
ciudad.

Es muy importante incorporar y ejecutar el plan de medios online y off line, asi como
también el presupuesto para el mismo, crear el departamento de marketing empezando por tener
una sola persona o dos si el presupuesto lo impide, con estos y otros aspectos relevantes inmersos

en el plan desarrollado se lograran los objetivos esperados para la institucion.
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15. ANEXOS
15.1 ANEXO No 1 CARTA DE SOLICITUD DE PERMISO

Santa Marta, 30 de marzo da 2021

SENORES

Colegio Cristiano Hefziba Beula
ATH: Ana Maria Navarro Jiménez
Directora.

REFERENCIA: SOLICITUD DE AUTORIZACION PARA TRABAJD DE GRADO
EN LA EMPRESA COMN FINES ACADEMICOS.

Cordial ssludo,

FPor medio de la presente nos dirigimes a usted de la manera mas respetucsa para

concebir su conocimiento y autorizacidn; tres (3) estudiantes de la Universidad del

Magdslens del pregrado Megocios Internacionales, se encueniran interesados en

reslizar en su prestigioso Colegic Hefziba Beuwla un plan de marketing digital,

poder recopilar informacién general de Iz empresa sera crucial pars llevar s cabo

este trabajo de proyecto de grado comao requisito final del diplomado Inn-:wacié-n_ﬂ
Musvas Tendencias de Marketing. A continuacion, detallamos informacion

requerida para el trabajo de grado:

Practica Profesional en Instituciones:
* Razon social.
# Esfatuto juridico de la orgsnizacion: plblica, privada o mixta; constitucion
juridica (Scciedad Andnima, Sociedsd Limitasds, Sociedad de Acciones

Simplificadas, etc. ) actividad econdmica; sector al que pertenace.

* Objetivos de la organizacion: bienes o servicios producidos; mercados gue
atiende.

# Estructura: Organigrama con una breve descripcion de la division formal de
la institucion v del &rea en la que se desarmcllars la practica.

® Caracterizacion de la fusrza de frabajoc ndmero de trabajadores v tipo de
vinculacion.




# Documentos oficiales de la organizecion: reglamentos y  manuales.
Conceptuslizacion acerca de lo que es la organizacion en el contexto local,

regional ¥y nacional.

Cabe resaltar gue la emprasa se vera beneficisda en la medida en que, de scuerdo
con &l gvance en el proceso formativo, los estudiantes relacionen informes
oportunos, con criterios fécnicos y de calidad, que le permitiran identificar

oportunidades de mejora en la organizacidn.

Agradezcemos de antemano su atencidn prestada y su grandiosa colaboracian,

Atentamente,

Zoraida Julieth Rivera Medina
CCo1.083.011.862

Celular: 3042885770

Comeo: zoraidariveraimi@unimagdalena.edu.co
Estudiante

Camila Andrea Rondon Mawsrro
CCo1.083.011.253

Celular: 32268008582

Comeg: camilarendonani@unimagdalens.edu.co
Estudiante

Rafael Eduarda Severiche Marin
CCo1.033.036.084

Celulsr: 3184341886

Comeo: rafaslsevericheemi@unimagdalena_edu.co
Estudiante

Autores: (Autores, 2021)
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15.2 ANEXO No 2:
AUTORIZACION

\

Santa Marta, 2 de abril de 2021

SENORES

Estudiantes:

RAFAEL SEVERICHE
ZORAIDA RIVERA
CAMILA RONDON

ASUNTO: RESPUESTA A SCLICITUD DE AUTORIZACION PARA TRABAJO DE
GRADO EN LA EMPRESA CON FINES ACADEMICOS.

Ante I3 sobicitud recibida =l diz 20 de marzo, se les notifica que nuestra institucion
est3 de acuerdo con |a elaboracion de su trabajo de grado con fines académicos.

Asi mismo se les hace saber que cuentan con nusstro apoyo durante =l proceso.

Cordialmente,

A e Yo P

“Instruye 21 nino en su camino y 2an ceando fuers viejo no se apartara de EI™.
Res. 1642 Deal 07 ge Diclembve de 2018 — DANE 247001000213

NI 57.435.141-0

ANA MARIA NAVARRO JIMENEZ

Dwrectora

Lale Y9
Correo: pastoapamaria®hobma
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RESPUESTA Y CONFIRMACION A LA SOLICITUD DE




153 ANEXO No 3: SOLICITUD Y

ENCUESTA

Preguntas  Respusstas (@)

53 respuestas

Resumen Pragunia Ingiviaual

de 52 & O

psicoariincr@gmail.com -

ENCUESTA PARA PROYECTO DEL PLAN DE
MARKETING DEL COLEGIO HEFZIBA BEULA

Esta encuesta mide la poblacién y l2s preferencias de los clientes 2 la hara de adquirir servicios de 2prendizaje
dirigidos 2 sus hijos entre el rang de edad de 18 meses y 10 afios

El colegio Hefzibd Beuls | informa que los datos personales que usted suministre & virtud de |a prasante
encuesta, serdn tratados de acusrde con su Politice de Proteccidn de Datos Personales y mediants &l uzoy
mentenimients de medidas de seguridad téonicas, fisicas y administratives a fin de impedir que terceros no
autorizados accedan a los mismos. La finalidad del tratamiento de los datos personales es dnicamente con
fines estadisticos y de investigacién ademés se mantiznen reservades. De acuerdo con la Ley Estatutaria 1581
de 2012 por lo cual s& dictan disposiciones para proteccién de datos personales, reglamentada parcialments
por el Decreto 1377 de 213, usted tiene derecho 2 conocer, actualizar, rectificar y revocar sus datos personales
que reposen en nuestra base de datos; en el momento en &l que lo considers necasaric.

psicoarliner@gmail.com

FormulariENCUESTA PARA PROYECTO DEL PLAN DE MARKETING DEL COLEGIO HEFZIBA BEULAG sin titulo (respuestas)

Editar Ver

Insertar Formato Datos Hemamiemas Formulsric Complementas  Ayuda

-~ € % L 00 2| FPedewmioov | W - B T & A & H SR N R
. WMzrca tempara|
A = c o = - s
Mizres emparal | Direceitn de cormen slect 1. ¢ Cudntas personas cc 2. ¢ Dent de su unidad 3. ¢ Cudntos menores ds 4. Estado civd

14/0412021 133508 kellysmistajarabag@gmail Ctros e 2 Casado
14/0412021 13:38:31 tapiatatisns068@gmail.c Ctros e Otros Sohern
14/0412021 13:42.53 Johanapadila22@gmail. Ctros e 2 Satero
14/0412021 13:43:01 mariedmarb. 03 @gmail & Ctros e 2 oo

1410472021 135311 mandresdawid8@gmailc 3l 1 Casado
14/0472021 13:53:30 marisamedonda25@outk Ctros e 2 oo

14/0472021 13:54:33 polod&ximena@gmail.co Ctros e 2 Casado
14/0412021 135748 leidyspamomo@hotmail. Ciros e 2 Casado
140412021 14.08.14 mafetoreslopea@hetma Ciros si 10t

14/0472021 14:35:21 poko24ximana@gmail.co Crros e 2 Casade
410412021 14:44:38 ymaasverodriguea@gm: Crros e 2 Casade
14/0412021 14:54:47 rosalbabojstodd i @hom Crroz e 1om

14/0412021 18:58:40 hismiguelmoises24@gm asi i Casade
14/0412021 22:13:38 dianacabezaso@gmaile Crros e 2 Casade
150042021 5:41:01 pasmaieguzmang@gmail Crros. e 2 Casade
150042021 8:05:45  victor.royerodT@gmail.cc Cros. e 2 Casade
150042021 8:07.07 umepra@hatmailcom | Cros. e 2 Casade
15042021 8:09:5% riverzssbasizndb@gmal T e 1 Saitero
150042021 £:18:29 marpainem@gmail com asi i Casade
150042021 8:32:24 jsbrivera28 @gmail.com asi i Casade
150042021 £:33:21 andresfelipa2684@gmail asi i Casade
150042021 £:30:36 | yenica rudas@gmail com Cros. e 2 Satero
151042021 €:21.08 mirianmarin@gmail. com 3l 3 Satero
150042021 €:3151 brendatoncelmaza@gm: 3l 1 om0

16/0412021 10:22.05 ruchy2010@live comaar | Gtros e EE

16/04/2021 10:55:48 mariocamacho1312@gn 3sl 2 Satero
1510472021 11:20:06 jsinotamaris@gmail com aNe Otros Sohern
1510472021 11:20:20 hviaderorueda@gmail oo Gtros No Otros Sohern
1510472021 11:34:12 mishelzapatap@gmail.cc Ctros e Sohern
1510472021 11:37-22 slexfercontador@gmail ¢ Ctros No Sohern
1510472021 11:46:48 Kateafanador1096@gma Cros e 1 Saitero
1510472021 11:47-32 leaballerj@outiook com Ciros e 3 Satero
1510472021 11:48:23 sheylazarco@gmail com Ciros e 1 Saitero
BIMAING1 195054 | 2 rainiasize?RANRoma 2hn e Sritern

33 respuestas

Rosumen

35 respuestas

@ 3

17 respuestas
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1respuesta
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Desempieado
Emplesdo
Emplesdo
Emplesdo
Emplesdo
Desempieado
)
Desempieado
Dasempiesde
)
Dassmpiesde
)
Emplezdo
Emplezdo
)
Emplezdo

N ey
4
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WhatsApp
WhatsApp
WhatsApp
WhatsApp
Instagram
WhatsApp
WhatsApp

Instagram
atsApp
Instagram

Froguntas  Rospuesias G

Fregunta

En diferentes momentos WhatsApp
En diferentes momentos WhatsApp

For Ia noche Facsbaok
En diferentes momentos WhatsApp
For Ia noche WhatsApp
For Ia noche WhatsApp
For Ia tarde Facsbaok
For Ia noche WhatsApp
For la neche. Whatsaze

En diferentes momentos Instagram
En diferentes momentas Whatsgp

Por la noche Facsbook
En diferentes momentos Oras
Al medic dia WhatsApp
Por la tarde Facsbook
Por la noche WhatsApp
Por la noche Otras

En diferentes momentos Facsbaok
En diferentes momentas Whatsgp

For Ia noche WhatsApp
En diferentes momentos WhatsApp
For Ia noche acebaok
En diferentes momentos WhatsApp
For Ia noche WhatsApp
En diferentes momentos/ Facdtidok
For Ia noche Instapr=m
Boe 12 nocha. \imShenn
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CONFIRMACION DE REALIZACION DE

el iwicuaad

= I

L w

5. Estratificacion social . ¢ Cudl &5 su situackén 7. ; Qué red social frecue 8. ¢ En qué momento del 8. ¢ Por qué medio vinua 10. ¢ De qué forma te gut 11. £ Cusl es su pre

Gontenido escrito (pagin: Educacion Frivada
Gontenido escrito (pagin: Educacion Frivada
Gontenido escrito (pagin: Educacion Frivada
Gontenido escrito (pdgin: Edueacion Frivada
Gontenido en video (You Educacin Frivads
Gontenido en vidzo (You: Educacin Frivads
Gontenido escrito (pagin: Educacion Frivada
Gontenido escrito (pagin: Educacion Frivada
Contenido escrito (pagin: Edueacion Privada
Contenido escrito (pgin: Educacidn Frivads
Contenido escrito (pgin: Educacidn Frivads
Contenido en videc (You Educacidn Privads
Contenido escrito (pgin: Educacidn Frivads
Contenido escrito (pgin: Educacidn Frivads

Contenido escrito (pgin: Educacidn Frivads
Contenido en videc (You Educacidn Privads
Contenido escrito (pgin: Educacidn Frivads
Contenido en videc (You Educacidn Privads
Contenido escrito (pgin: Educacidn Piblica
Gontenido escrito (pagin: Educacion Frivada
Gontenido escrito (pdgin: Educacion Frivada
Gontenido en video (You Edueacion Fiblica
Gontenido escrito (pagin: Edueacion Fiblica
Gontenido en vidzo (You Edueacion Fiblica
Gontenido en video (You Edueacion Fiblica
Gontenido escrito (pagin: Edueacion Fiblica
Gontenido escrito (pdgin: Edueacion Fiblica
Gontenido en audio (pod Educacin Frivads
Contehido escrito (pagin: Edueacion Fibica
Contenido escrito (pagin: Edueacidn Pibica -
Pl 2, mal KA o B
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SEGUNDO GRADO HEFZIBA

Aixa, David una

ya podemos ingresar

ula 4° 2021

2 3

Papitos buenas tardes bendiciones. Se les pide
por favor diligenciar |a siguiente encuesta en
cuanto tengan un espacio libres. Con finés de
mejoramiento y académicos. Gracias, feliz tarde.

https://fo

ENCUESTA PARA PROYECTO DEL
- PLAN DE MARKETING DEL
COLEGIO HEFZIBA BEULA

forms.gle

orms.gle/kZ3DNGiSD7K2ELAU7

Papitos buenas tardes bendiciones. Se les pide
por favor diligenciar Ia siguiente encuesta en
cuanto tengan un espacio libres, Con finés de
mejoramiento y académicos. Gracias, feliz tarde.

" ENCUESTA PARA PROYECTO DEL
- PLAN DE MARKETING DEL
COLEGIO HEFZIBA BEULA

formsgle

kZ3DNGISD7!

2ELdU7

(=

Fuente: (Autores,

O
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Beula 3° 2021

Hefziba

on, Sharon, Tab

Libardo, Ma

Papitos buenas tardes bendiciones. Se les pide
por favor diligenciar |a siguiente encuesta en
cuanto tengan un espacio libres. Con finés de
mejoramiento y académicos. Gracias, feliz tarde.

ENCUESTA PARA PROYECTO DEL
PLAN DE MARKETING DEL
COLEGIO HEFZIBA BEULA
formsgle

forms.gle/kZ3DNGi5D7K2!

: v
% n mer ¢
Hefziba Beula 5° 2021 Q .
Hna, Mama, Mami, Maria, T Y
1257p.m

Papitos buenas tardes bendiciones. Se les pide
por favor diligenciar |a siguiente encuesta en
cuanto tengan un espacio libres. Con finés de
mejoramiento y académicos. Gracias, feliz tarde.

' ENCUESTA PARA PROYECTO DEL

> PLAN DE MARKETING DEL

* COLEGIO HEFZIBA BEULA
forms.gle

e

2021)
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154 ANEXO No 4: PANTALLAZO DESCRIPTIVO DE LA CANTIDAD DE
RESPUESTAS

Preguntas  Respuestas @

53 respuestas

No se aceptan mas respuestas .'

Mensaje para los encuestados

Ya no se aceptan respuestas en este formulario

Resumen Pregunta Individual

johanapadilla22@gmail.com - 1 de 53 7 = E

Mo se pueden editar las respuestas

ENCUESTA PARA PROYECTO DEL PLAN DE
MARKETING DEL COLEGIO HEFZIBA BEULA

Fuente: Google Forms, 2021




