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Resumen

Con esta investigacion, buscamos desarrollar estrategias viables y efectivas para
mejorar la visibilidad y la posicion del instituto Illinois English School. Esto se lograra
mediante un andlisis exhaustivo tanto interno como externo. Evaluaremos el nivel de
conocimiento de la empresa en marketing, identificaremos las posibles causas y
consecuencias de algunos problemas, y examinaremos los factores politicos, econémicos,
sociales y tecnoldgicos, asi como la competencia, el poder de negociacion de los
proveedores y las amenazas de nuevos productos y competidores. Todo esto nos llevara

a elaborar un analisis FODA.

Después de un andlisis cuidadoso del FODA, elaboraremos una propuesta que
incluird estrategias y tacticas aplicables a la empresa. Estas estrategias deben estar
respaldadas por objetivos claros y se centraran en resolver o mitigar los problemas
identificados anteriormente. También consideraremos indicadores de rendimiento para

evaluar la efectividad de la propuesta.

Para llevar a cabo todo esto, es esencial crear un presupuesto de marketing que
refleje el costo de implementar estas estrategias. Esto ayudara a justificar el proyecto al

asegurar un retorno de inversion rentable.
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Abstract

With this research, we seek to develop viable and effective strategies to improve
the visibility and position of the Illinois English School. This will be achieved through a
comprehensive internal and external analysis. We will assess the company's level of
marketing knowledge, identify possible causes and consequences of some problems, and
examine political, economic, social and technological factors, as well as competition,
bargaining power of suppliers, and threats from new products and competitors. All this

will lead us to elaborate a SWOT analysis.

After a careful analysis of the SWOT, we will elaborate a proposal that will
include strategies and tactics applicable to the company. These strategies should be
supported by clear objectives and will focus on solving or mitigating the problems
identified above. We will also consider performance indicators to evaluate the
effectiveness of the proposal.

To accomplish all of this, it is essential to create a marketing budget that reflects
the cost of implementing these strategies. This will help justify the project by ensuring a

cost-effective return on investment.
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Capitulo |

Antecedentes

Illinois English School en sus inicios el instituto se ubicaba en la ciudad de Quito
en el sector La Rabida en el afio 1991, fundada por Paulo Cevallos licenciado en ciencias
de la educacion, mencion en inglés, luego en el afio 1998 se traslado a la ciudad de Ibarra.
Ademas, se abrieron sucursales en Cotacachi y Otavalo en el afio 2017 pero por motivos
de la pandemia cerraron. El instituto esta dedicado a la capacitacion del idioma de Ingles,
la institucion ya cuenta con mas de 30 afios de experiencia en la zona Norte del pais,
cuenta con métodos de académicos de perspectivas intelectuales, profesionales, éticas y

culturales.

Fue la primera institucion lider en el Ecuador en brindar una educacion
personalizada en el idioma inglés. El 24 de febrero del 2017, Paulo Cevallos director de
Illinois English School firmé un convenio con el centro examinador de Cambridge, con
el fin de proporcionar a los estudiantes un certificado internacional. En el mes de julio del

mismo afo el instituto tuvo sus primeros certificados avalados por la SETEC.

Pese a los 30 afios que tiene no ha logrado posicionarse en la mente de los clientes
o del publico objetivo, porque no han existido investigaciones anteriores que le permitan
conocer como esta su mercado en el dmbito de la educacion ni se ha utilizado
herramientas mercadoldgicas que le permitan posicionarse y encontrar nichos de

mercado.

Tiene bajas ventas, no tiene fidelizacion de sus estudiantes, no logra posicionarse

en el servicio de la educacién, por ello requiere promocionar sus servicios en las
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diferentes plataformas digitales para lograr asi llegar a su nicho de mercado y tener mas

participacion en el mercado.

El instituto esta ubicado en las calles Calixto Miranda 5-104 y Francisco Bonilla,
cuenta con 7 aulas de ensefianza, cada una con los equipos necesarios para un mejor
aprendizaje, actualmente Illinois brinda educacion a nifios, jovenes, adultos y
profesionales, obteniendo certificados Al, A2, B1, B2, B1, preparandose con profesores

nacionales y extranjeros altamente capacitados.
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Definicion del problema
El problema que se puede observar en el grafico inferior es una baja visibilidad
y posicionamiento en las redes sociales al momento de encargarse de promocionar los
servicios que brinda la institucién mediante las plataformas digitales, por ello tenemos

como resultado una baja visibilidad y posicionamiento en las redes sociales.

Figura 1.
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Contextualizacién del problema
¢ Quiénes son sus audiencias clave en las redes sociales?
¢ Como interactla su audiencia actualmente con su marca?
¢Existen limitaciones técnicas, de recursos o de conocimientos que estan afectando las
estrategias en las redes sociales?
¢Como estan evolucionando las preferencias de los usuarios en cuanto a contenido,
formatos y plataformas?
¢ Qué estrategias en redes sociales han empleado en el pasado?
A continuacion, se detalla los inconvenientes principales:
El instituto no tiene identificado a su publico objetivo todo el contenido que se publica es
a nivel general, no ha conseguido interactuar con sus usuarios en las redes sociales por la
misma razon de que no tiene detallado a su target.
Ademas de que no disponen de suficientes recursos econdmicos para invertir en un plan
de social media porgue no tienen suficiente conocimiento en redes sociales por esta razon
afecta a las estrategias para tener mas visibilidad en el &mbito digital.
Actualmente existen plataformas que ayudan a los usuarios a tener mas conocimientos
del idioma inglés, ademas existen marcas que se enfocan en brindar contenido que Ilame

la atencion de los usuarios y opten a elegir a ese tipo de aprendizaje.
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Objetivos
Objetivo General
e Desarrollar un plan de social media para aumentar la visibilidad y
posicionamiento para Illinois English School.
Objetivos Especificos
e Efectuar un andlisis situacional actual de Illinois English School a través de una
investigacion de factores internos y externos de la empresa.
e Definir una propuesta estratégica de social media.
e Desarrollar acciones y tacticas de social media
e Disefiar un presupuesto de marketing con el fin de ayudar a la empresa a la toma

de decisiones en el ambito financiero.

Andlisis Externo

Microentorno

Cinco Fuerzas de Porter
El modelo de las cinco fuerzas de Porter nos ayuda a observar el equilibrio de
poder en un mercado entre diferentes empresas y analizar el atractivo y la rentabilidad
potencial de un sector empresarial. Para ello las cinco fuerzas competitivas que se toman

en cuenta son:
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Figura 2.

Cuadro Resumen Cinco Fuerzas de Porter
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Clientes

Poder de negociacion de los clientes. Se puede determinar que el poder de
negociacion de los clientes de Illinois English School es alto, ya que las plataformas
digitales ayudan a mantener mas informados y asi los clientes tienen el poder. Los
usuarios pueden comparar precios entre las diferentes instituciones de idiomas que estan
ofertando sus servicios.

Segun este analisis el instituto puede verse afectada si no logra demostrar una
diferenciacion entre sus cursos y el servicio que brinda.

Rivalidad entre empresas. La rivalidad es muy alta en la ciudad de Ibarra, se puede
destacar como competencia a Premium Level, Centro de Idiomas Ceci, Wall Street
English, entre otros.

Sin embargo, hay que destacar a Premium Level ya que es un instituto que nacid
el 20 de febrero de 2016 y también dispone del convenio directo con Cambridge, por otra

parte, dispone sucursales en Quito y Guayaquil. Esta empresa maneja publicidad pagada
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enfocandose al mismo target de Illinois English School, ademas dispone de un sitio web
bien elaborado.

Amenaza de nuevos entrantes. La amenaza de nuevos entrantes se puede considerar
media, ya que las barreras de entrada para ingresar a este modelo de negocio deben tener
experiencia en el idioma, debido a esto existe mucha competencia en la parte de que
personas certificadas en el idioma de ingles brinden sus servicios de una manera
personalizada y a un costo mucho menor, pero a pesar de ello no disponen de certificados
avalados por Cambridge,

Poder de negociacion de los proveedores. Para este caso Illinois English School
el poder de negociacion de los proveedores es alta ya que dispone de profesores
certificados que brindan sus servicios de ensefianza en el instituto, por ello el instituto
dispone de profesores nacionales como internacionales para un mejor aprendizaje.
También se relaciona con los certificados que brinda Cambridge al finalizar los cursos
los estudiantes, ademas los libros tanto fisicos como virtuales para los profesores y
estudiantes.

Amenaza de productos sustitutos. Como servicios sustitutos tenemos a los
estudiantes autodidactas que aprenden de si mismo sin la ayuda de un profesional en el
idioma es decir se ayuda de las plataformas digitales o en aplicaciones moéviles como

Duolingo, Babbel, entre otras, estas son algunas alternativas para poder aprender inglés.
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Anadlisis Interno

Cadena de Valor

Figura 3.

Composicion de la Cadena de Valor

Cadena de Valor de Servicios

Infraestructura de la empresa.

Illinois English School posee el instituto fisico ubicado en las calles Calixto
Miranda 5-104 y Francisco Bonilla, es un sector muy conocido en la ciudad de Ibarra, la
infraestructura consta de 2 pisos con 7 aulas de ensefianza y cada aula tiene sus
herramientas para el aprendizaje, y un bafio en cada piso.

Gestion de Recursos Humanos.
El instituto dispone de 7 profesores que brindan las clases en diferentes horarios

y para cada nivel de inglés, cada uno dispone de computadora, de proyector y de los libros
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digitales como fisicos para una mejor facilidad de ensefianza. Cada profesor cumple un
horario y dias de trabajos.

Desarrollo de tecnologia

En el instituto disponen de conexidn a internet, pagina web y Facebook para daré
a conocer los cursos que brindan y las fechas que se abren dichos cursos, al igual disponen
de una persona encargada de contestar las Ilamadas telefénicas para los clientes que no
puedan acercase al instituto para cualquier duda o pregunta. Ademas, se dispone de una
plataforma de notas que se puede acceder con un usuario y contrasefia al momento de
inscribirse.

Compras

Adquisicién de materiales de papeleria, materiales de aseo, libros para los

estudiantes.

Marketing y ventas.

Las actividades que se realiza es la publicacion en Facebook y algunas veces el
reparto de folletos en puntos claves, ademés tenemos confianza de los estudiantes que
salen graduados y ellos probablemente recomienden al instituto a sus familiares, amigos,

vecinos. Esto se denominaria un marketing de boca a boca.

Personal de contacto

El instituto dispone de un personal capacitado para la prestacion de los servicios
para los estudiantes, por ende, los profesores son los encargados de dar una ensefianza
adecuada para que los estudiantes puedan llevarse una buena impresion en el proceso de
ensefianza, ya que es importante considerar la calidad del servicio que se brinda en el

instituto.
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Soporte fisico y habilidades

El instituto brinda folletos en la cual se da a conocer los servicios que dispone
como por ejemplo los niveles que desea alcanzar el estudiante ya que el instituto da la
oportunidad de crecer en el idioma no solo quedandose en un nivel basico sino
apoyandoles para que logren llegar a tener un nivel avanzado en el idioma, ademas
dispone de una plataforma digital para la cual los estudiantes puedan tener refuerzos de

sus temas de aprendizaje.

Prestacion

Illinois ofrece a sus estudiantes mejorar en los temas que tienen mas dificultad, es
decir el instituto ofrece clases personalizadas para un mejor entendimiento por parte de
los estudiantes, el objetivo de esto es dar un mayor valor en sus servicios y asi lograr

diferenciarse de su competencia.

Clientes

Los estudiantes intervienen y condicionan la calidad del servicio ya que ellos
pueden opinar sobre la ensefianza que les brinda el instituto ademés contribuyen para
mejorar cada dia méas y que los estudiantes no tengan vergiienza en hablar con cualquier
personal que este dentro del instituto, es decir que el personal debe estar abierto para

cualquier opinién o sugerencia de los estudiantes.

Otros clientes

Existen personas que no son del nicho de mercado, pero llegan a preguntar sobre
el servicio que brinda el instituto, para ello el personal administrativo debe dar una buena
imagen y dar una atencidn excelente al cliente para que se lleve una buena impresion del

servicio como también del lugar. Con ello lograr que esa persona llegue a ser cliente.

Servicios
El servicio se calificaria como bueno, ya que los estudiantes que se han graduado

han dado las gracias al instituto por su ensefianza, tanto en el servicio fisico como virtual
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ya que el instituto dispone de los dos servicios ya que disponen de estudiantes de otras

provincias y ellos se conectan a las clases virtualmente.

Macroentorno

PESTEL

Factores Politicos
El Ministerio de Educacién del Ecuador (MINEDUC), a través del Acuerdo Ministerial
Nro. MINEDUC-MINEDUC-2017-00017-A de 23 de febrero de 2017, puso a disposicién
del sistema educativo, los Curriculos nacionales Interculturales Bilingles, elaborados en
lenguas de las nacionalidades, que corresponden a herramientas curriculares que

fomenten el desarrollo de la interculturalidad en los procesos de ensefianza-aprendizaje.

Los curriculos nacionales interculturales bilinglies se enmarcan en los parametros
técnicos, pedagdgicos, cientificos del Curriculo Nacional, expedido mediante Acuerdo
Ministerial Nro. MINEDUC-ME-2016-00020-A de 17 de febrero de 2016, y responden
a la pertinencia cultural y linguistica de los pueblos y nacionalidades indigenas del pais,
ademas de lo estipulado en el Modelo del Sistema de Educacion Intercultural Bilingle
(MOSEIB), emitido mediante Acuerdo Ministerial Nro. 0440-13 de 5 de diciembre de
2013. Los curriculos nacionales interculturales bilinglies se emplearan de manera

obligatoria en el Sistema de Educacion Intercultural Bilingue (SEIB).

La construccion de los curriculos nacionales interculturales bilingles se basa en la
organizacion de unidades integradas de aprendizaje desde Educacion Infantil Familiar

Comunitaria (EIFC) hasta el proceso de Desarrollo de destrezas y Técnicas de Estudios
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(DDTE), y en la organizacién de unidades de aprendizaje por asignaturas en Procesos de
Aprendizaje Investigativo (PAI); de manera que hasta este nivel se tienen un total de 75

unidades de aprendizaje. (EDUCACION, 2017)

Los factores politicos pueden tener un impacto significativo en la forma en que un
instituto de inglés opera, desde la regulacion y financiamiento hasta el acceso a recursos
y la oferta de programas educativos. Por lo tanto, es importante que los lideres y
administradores del instituto estén atentos a los cambios politicos y adapten sus
estrategias en consecuencia para mantener la calidad y efectividad de la educacion que

ofrecen.

Factores Econémicos
El Producto Interno Bruto (PIB) crecio 4,2% en 2021, superando la proyeccion mas
reciente de 3,55% presentada por el Banco Central del Ecuador (BCE). Este aumento
respondio a la variacion de 10,2% del Gasto de Consumo Final de los Hogares, cuyo nivel
superd el periodo de prepandemia. Este resultado refleja una recuperacion de las

actividades economicas y productivas en el pais. (Ecuador, 2022)

Respecto al tercer trimestre de 2021, el PIB crecid en 0,7% por la dindAmica del Gasto del
Gobierno de 4,2% y del Consumo Final de los Hogares de 2,4%. Por otro lado, se
observan reducciones tanto en las exportaciones como en las importaciones de bienes y
servicios, con tasas de variacion de -1,8% y de -1,2%, respectivamente. Para 2022, el
Banco Central del Ecuador estima un crecimiento econdémico de 2,8%, impulsado por la
recuperacion de la inversion y el dinamismo del consumo de los hogares. El incremento

en la Formacién Bruta de Capital Fijo responde tanto a la mejora en las expectativas
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econdmicas del sector privado y al aumento de la inversién publica, principalmente en
infraestructura educativa y de salud, y en el mantenimiento de la red vial estatal. (Ecuador,

2022)

Los factores econdmicos pueden tener un impacto significativo en un instituto de inglés,
afectando la matricula, el financiamiento, la calidad de la educacion, la contratacion de
personal y la variedad de programas ofrecidos. La capacidad del instituto para adaptarse
a las condiciones econdmicas cambiantes y administrar sus recursos de manera efectiva

sera crucial para su éxito y sostenibilidad a largo plazo.

Factores Sociales
Para el aprendizaje de una lengua extrajera existen maltiples factores, que puede influir
directa o indirectamente sobre los estudiantes, entre los factores se debe destacar el
entorno y el medio linglistico. Hay que tener en cuenta en el campo de la clase social
porque una poblacion que tiene un estado social de valores no apropiados, esto afectara
en su comportamiento negativamente frente a las exigencias que disponen los

establecimientos educativos.

Ademas, el ambito econdmico influye en el desarrollo como personas, ya que se ven
limitados a la concentracion en la clase por no disponer de los materiales que desearian
tener, por lo tanto, el aprendizaje del idioma de ingles incide en el dominio de la

comunicacion en una diferente lengua.

Los factores sociales pueden afectar diversos aspectos de un instituto de inglés, desde la

demanda y la diversidad estudiantil hasta la forma en que se comunica con la comunidad
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y aborda cuestiones de responsabilidad social. La capacidad del instituto para adaptarse
y responder a estos factores sociales cambiantes puede ser clave para su éxito y su

relevancia en la sociedad en la que opera.

Factores Tecnoldgicos
Se puede observar que, en el 2020, el porcentaje de hogares con computadora de
escritorio, a nivel nacional, se ubico en 25,3%; los hogares con computadora portéatil en
31,3%; mientras que el porcentaje de hogares con computadora de escritorio y portatil

alcanzé el 12,7%.

Se puede evidenciar las variaciones entre el 2019 y el 2020 del indicador, se puede
observar un aumento significativo de 2 puntos porcentuales p.p. en el porcentaje de
hogares con computador de escritorio. En el mismo periodo de tiempo, el porcentaje de
hogares con computador portatil ha incrementado significativamente 2,8 p.p. El
porcentaje de hogares con computador de escritorio y portatil tuvo un incremento

significativo de 1.5 p.p. (INEC, 2021)
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Los factores tecnoldgicos influyen en un instituto de inglés al ofrecer nuevas
oportunidades para mejorar los métodos de ensefianza, ampliar el alcance del instituto a
través del aprendizaje en linea, enriquecer los recursos y materiales educativos y permitir

una mayor personalizacion del aprendizaje. Los institutos de inglés que abrazan e integran
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adecuadamente la tecnologia pueden beneficiarse al proporcionar una educacion mas

efectiva y relevante para sus estudiantes.



FODA

Tabla 1.

Analisis FODA de Illinois English School
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. Infraestructura propia.

F2. Personal para cada nivel.

F3. Ensefianza personalizada.

F4. Tecnologia apta para el aprendizaje.

F5. Materiales de aprendizaje de calidad.

O1. Las instituciones educativas inculcan
el aprendizaje del inglés.

02. Ofertas de empleo a personas que
dominen el inglés.

03. Personal extranjero para la ensefianza
del idioma.

0O4. Servicio tanto presencial como

virtual.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. Poca capacitacion al personal
administrativo.

D2. Falta de participacion en el mercado.
D3. Falta de uso en las diferentes redes
sociales.

D4. Falta de innovacién en los equipos de
cada aula.

D5. Falta de presupuesto en social media.

Al. Inestabilidad econémica.

A2. Fuerte competencia a nivel local.
A3. Fécil acceso de nuevos
competidores.

A4. Aumento de servicios sustitutos

como aplicaciones moviles.

Fuente: Elaborado por el autor.
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Matriz Factores Claves del Exito
Se determino los factores claves del éxito, segun aquellas caracteristicas positivas

que se diferencia a lllinois English School de la competencia.

Tabla 2.

Matriz Factores Claves del Exito

Matriz FCE
Factores Claves del Exito Importancia
Ubicacién estratégica 9
Aulas amplias y comodas. 9
Personal certificado por Cambridge. 10

Fuente: Elaborado por el autor.



Matriz Priorizacion Analisis Interno (PAI)

Tabla 3.
MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO
APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL
EXITO
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IMPORTANCIA 9 9 10
FORTALEZAS
F1. Infraestructura propia. 9 9 7 232
F2. Personal para cada nivel. 9 8 10 253
F3. Ensefianza personalizada. 8 10 10 272
F4. Tecnologia apta para el 9 10 9 252
aprendizaje.
F5. Materiales de aprendizaje 8 9 9 234

de calidad.

Prioridad



Matriz Priorizacion Analisis Interno (PAI)

Tabla 4.
MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO
APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL
EXITO
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IMPORTANCIA 9 9 10
DEBILIDADES
D1. Poca capacitacion al 8 8 7 214
personal administrativo.
D2. Falta de participacion en el 9 9 8 242
mercado.
D3. Falta de uso en las 9 7 9 234
diferentes redes sociales.
D4. Falta de innovacion en los 9 10 10 271
equipos de cada aula.
D5. Falta de presupuesto en 10 8 9 252

social media.

Prioridad



Matriz Priorizacion Analisis Interno (PAI)

Tabla 5.
MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO
APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL
EXITO
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IMPORTANCIA 9 9 10
OPORTUNIDADES
O1. Las instituciones educativas 10 9 10 271
inculcan el aprendizaje del
inglés.
02. Ofertas de empleo a 9 9 10 262
personas que dominen el inglés.
O3. Personal extranjero para la 8 9 10 253
ensefianza del idioma.
O4. Servicio tanto presencial 7 8 9 225

como virtual.

Prioridad



Matriz Priorizacion Analisis Interno (PAI)

Tabla 6.
MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO
APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES DE EXITO
FACTORES CLAVES DEL
EXITO
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IMPORTANCIA 9 9 10
AMENAZAS
Al. Inestabilidad econdmica. 8 8 8 224
A2. Fuerte competencia a nivel 10 9 10 271
local.
A3. Facil acceso de nuevos 8 9 10 253
competidores.
A4. Aumento de servicios 7 8 8 207

sustitutos como aplicaciones
moviles.

Prioridad



Matriz Evaluacion Analisis Interno (EAI)

Tabla 7.

MATRIZ EVALUACION ANALISIS INTERNO
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g L
£ 2
LISTADO FORTALEZAS Y DEBILIDADES 3 £ s g% g s
2 = F c g R
o - E T g =
2 3% S
2 g 2 =
FORTALEZAS
F1. Infraestructura propia. 232 0.09 3 0.28
F2. Personal para cada nivel. 253 0.10 4 0.41
F3. Ensefianza personalizada. 272 0,11 4 0,44
F4. Tecnologia apta para el
aprendizaje. 252 0.10 4 0,41
F5. Materiales de aprendizaje de
calidad. 234 0.10 3 0.29
l DEBILIDADES
D1. Poca capacitacion al personal
administrativo. 214 0,09 1 0,09
D2. Falta de participacion en el
mercado. 242 0,10 2 0,20
D3. Falta de uso en las diferentes
redes sociales. 234 0.10 2 0.19
D4 Falta de innovacion en los
equipos de cada aula. 271 0.11 1 0.11
D5. Falta de presupuesto en social
media. 252 0,10 2 0,21
[foTaT 3456 1,00 2,63|




Matriz Evaluacion Andlisis Interno (EAI)

Tabla 8.

MATRIZ EVALUACION ANALISIS INTERNO
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OPORTUNIDADES
O1. Las instituciones educativas
inculcan el aprendizaje del inglés. 27 0.14 3 0.41
02. Ofertas de empleo a personas
que dominen el inglés. 262 0.13 3 0.40
0O3. Personal exiranjero parala
ensefianza del idioma. 253 0,13 4 0,51
04. Servicio tanto presencial
como virtual. 225 0,11 3 0,34
l AMENZAS
Al Inestabilidad economica. 224 0,11 1 0,11
A2 Fuerte competencia a nivel
local. 271 0,14 2 0,28
A3 Facil acceso de nuevos
competi dores. 253 0,13 2 0,26
A4 Aumento de servicios
sustitutos como aplicaciones
moviles. 207 0.11 1 0.11
|ToTAL 1066 1,00 2,42|
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Planteamiento de estrategias

Con la informacién recolectada del analisis FODA se puede visualizar que la
empresa no dispone de un posicionamiento en los medios digitales y por lo tanto se
implementaria estrategias en con respecto al posicionamiento y al uso de las diferentes
plataformas digitales que ayuden a tener una mejor imagen de la empresa ofreciendo a

los clientes una experiencia personalizada.

Marketing de contenidos

El marketing de contenidos ayuda a que la empresa tenga un contenido de calidad
con un horario de publicacion correcta y con una frecuencia dirigida a su Buyer
persona, se debe tener en cuenta que un contenido SEO de calidad ayudara a

convertir a los usuarios en nuevos clientes.

Posicionamiento en redes sociales.

Las redes sociales son herramientas que ayudan a que una marca se haga visible
y posicionarse en el mercado. Lo que se debe tener en cuenta que para lograr
posicionarse se debe tener un valor agregado en el servicio que estan brindando

para lograr diferenciarse de la competencia.

Fundamentacion tedrica

Social media
Segin (Peralta, 2016), Es el futuro de la comunicacion, un arsenal de
herramientas y plataformas basadas en Internet que aumentan y mejoran el compartir
informacion. Este nuevo medio hace que la transferencia de textos, fotografias, audio,
video e informacion en general fluya entre los usuarios e Internet. El social media tiene

relevancia no solo entre los usuarios regulares de Internet, sino en los negocios.
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El Social Media Marketing es el conjunto de acciones que lleva a cabo una empresa,
institucién o profesional independiente, para promover sus productos/servicios y
construir un vinculo con su publico objetivo con la ayuda de las redes sociales y blogs.
(Romeo, 2014)

Posicionamiento

El posicionamiento es un importante mecanismo en términos de medicion de
competencia, ya que las empresas buscan conocer lo que provocan en las personas frente
a la reaccion por parte de estas frente a sus habituales competidores, valorando esta
percepcion y sacando conclusiones de dicho analisis de cara a futuras estrategias de
marketing. Ademas, el posicionamiento permite a las empresas conocer si la imagen que
desean proyectar al mundo es la que es recibida por parte de los consumidores de sus
bienes y servicios, afectando esta comparacion a la imagen de marca, la reputaciony la

imagen corporativa. (Sanchez, 2017)

Segun (Montero, 2017) dice que las marcas son activos emocionales que quedan
irremediablemente vinculadas al terreno de las emociones y los sentimientos. En funcién
de los sentimientos que despierten entre los consumidores la relacion de estos con la
marca serd mas o menos fuerte. Cada empresa tiene que conocer donde esta posicionada
en la mente de los consumidores para poder implementar una estrategia adecuada que le

permita situarse en el lugar que precise y asi lograr el éxito.

Visibilidad
La Visibilidad es la presencia que una marca alcanza en Internet entendida en sentido
positivo: se trata de conseguir un lugar visible, que los Usuarios te puedan localizar

facilmente y con pocos clics. Por lo tanto, tener una Visibilidad en Internet te permite
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captar nuevos clientes e ingresos, también sirve para generar marca, captar Leads de

calidad, conseguir “fama” y reconocimiento en el mundo digital. (Ayala, 2020)

Segun (Corrales, 2020), dice que una empresa necesita visibilidad digital para estar en
mente de consumidores y potenciales clientes y, en consecuencia, tener oportunidades de
vender y ser rentable. Légicamente, es mucho mas posible generar ventas en personas o
empresas que conozcan sobre tu marca que en aquellas que siquiera sepan de su
existencia. Ademads, si miramos el asunto de manera especifica y minuciosa, nos
encontramos con una larga lista de razones por las cuales la visibilidad digital es

imprescindible.
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Capitulo 11

Objetivos
Objetivo general

- Determinar la propuesta estratégica, con el fin de solucionar la problematica de la

empresa.
Objetivos especificos

- Analizar la identidad corporativa del instituto Illinois English School.
- Establecer el comportamiento del pablico objetivo.
- Plantear la metodologia y técnicas de investigacion.

- Definir las estrategias corporativas que se va a utilizar.

Identidad corporativa

Misién
Brindar una educacién de alto nivel en el aprendizaje del idioma inglés a cada uno de
nuestros alumnos, poniendo el maximo empefio en la instruccion académica bilingte de
excelente calidad, asi como un buen desenvolvimiento en sus habilidades innatas y
destrezas linguisticas dentro del idioma extranjero para una interaccion eficaz y fluida

con personas nativas del idioma a nivel mundial, logrando insertarse en un medio

multicultural y social para el crecimiento profesional humano e intelectual.

Vision
Ser en Ecuador la primera Institucion lider en educacion personalizada bilingue,
multicultural que prepara a sus alumnos para superar los desafios globales del siglo XXI
siendo la principal Institucion elegida por las familias a fin de garantizar la formacion

académica, la madurez emocional y la educacion en valores necesarios para el futuro de

sus hijos en un mundo tecnolégico y global.
Filosofia

Illinois English School tiene una variedad de métodos académicos, de perspectivas
intelectuales, profesionales, éticas y culturales, reflejadas en nuestros estudiantes, quienes

con afan aprenden el idioma deseando sobresalir exitosamente.



Valores

- Respeto

- Compromiso

- Responsabilidad

- Confianza

- Solidaridad

- Trato familiar y cordial
- Trabajo en equipo

- Dedicacion y esfuerzo

- Gusto por el trabajo bien hecho

- Innovacion
Cultura de servicio
Figura 4.

Organigrama

[ DIRECTOR ]
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ADMINISTRADOR ] [

DEPARTAMENTO J [

DOCENTES ]

Responsabilidad

Este es un valor que sin duda debe ser evaluado en la empresa, ya que al ser

responsable nos ayudara a que los profesores realicen sus actividades de una mejor

manera y asi se vea reflejado en la empresa, por lo tanto, existira confianza y un mejor

ambiente laboral pues la responsabilidad se enfoca al compromiso y a las obligaciones

que asumen cada uno de los miembros que conforman el instituto.
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Compromiso

Es un valor donde los directivos y los profesores tienen un vinculo emocional
donde implica preocuparse por el instituto, es decir que no solamente se preocupa los
directivos en mejorar la empresa, sino que también los profesores, ya que el
comportamiento de nuestros profesores debe ser persistente, proactivo y se adapta a las

necesidades que tiene el instituto.
Calidad

Garantizar un nivel alto en el idioma inglés, con metodologias que los estudiantes
se sientan motivados por seguir aprendiendo, por lo tanto, debe existir una buena relacion
entre los profesores y estudiantes para formar un ambiente positivo y amigable que
garantice que los estudiantes salgan con una buena impresion sobre el servicio que la
empresa esta brindando. Ademas, ofrecer un servicio de calidad nos ayuda a corregir
errores, ya que podemos identificar en el momento exacto donde los estudiantes necesitan

mas ayuda.

Figura 5.

Imagen corporativa

é’nglzsb (S'cﬁool

RESOLUCION N° SETEC-CAL-2017-042

Illinois English School posee como imagen corporativa un imagotipo, es decir que
esta combinada una imagen con un texto, en sus inicios el instituto sostenia un logotipo,
pero al pasar los afios decidieron separar la imagen con el texto para que se visualice de

una mejor manera.



Figura 6.

Responsivos

Ernglish School
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Figura 7.

Colores
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Segun (Baeza, 2020), los colores brindad la oportunidad de transmitir la
personalidad de la marca de una forma casi subliminal, lo cual hace que se diferencien
con la competencia, por lo que los elementos que se utilice deben estar seleccionados con
base a una estrategia. Por otra parte, es importante que la simbologia y el color seré la
esencia para que el publico objetivo capte de una mejor manera lo que la marca quiere

transmitir y comunicar.
El color vino tinto: refleja formalidad, elegancia y clase.
El color amarillo: simboliza la felicidad, la juventud y el optimismo.

El color purpura: se asocia al poder, el lujo, la sabiduria y la calidad.
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Figura 8.

Pagina web
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INICIA TU CAMINO AL EXITO, APRENDE INGLES

Titul Obit r

Programa Académico los a Obtene:
Centificado de Inglés Legalizade por

* MINISTERIO DE TRABAJO ~SETECY. Métodos
Poa——

* Curso de inglés para nibos. jovenes y adultos.

Cursos con certificanitn MINISTERIO DE
TRABAIO-SETEC y CAMBRIDGE + Enfoque Comunicative.

* Tours conversacionales con extranjeros. * Audiovis
* Clases conversacionales e interactivas. * Conver
, Preparacion CAMBRIDGE A1, A2, B1,82. C1,

TOEFL. viajes al extranjero.

Su péagina web lo usan para dar a conocer su servicio ademas en la misma pagina web
manejan la plataforma de estudiantes para la revision de las notas que obtienen en cada
parcial. Ademas, en esta plataforma se da a conocer los métodos de aprendizaje como

también los titulos que pueden obtener con el servicio que brinda Illinois English School.

Figura 9.

Redes sociales

Facebook
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El instituto utiliza esta herramienta digital para publicar los servicios que brinda, mediante
videos personalizados, posts publicitarios, entre otros. Ademas, esta plataforma les ha
ayudado a comunicar de mejor manera de sus cursos de inglés. También esta herramienta
ha hecho que la marca se haga conocida a nivel local. A pesar de que es una marca ya
conocida desde hace afios atras, no posee un presupuesto fijo para las publicaciones

pagada de Facebook.

Figura 10.

Instagram
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Para el instituto esta herramienta no lo usa a menudo a pesar de eso dispone de esta red
social para publicar algunos posts. La ventaja de esta red es que a diferencia de las otras
redes sociales es que los mensajes pueden ser respondidos por la cantidad de personas
que se requiera desde sus dispositivos mdviles por lo cual se puede mantener una

conversacion rapida y finalizar ventas de una manera mas eficiente.
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Metodologias de la investigacion

Metodologias de la investigacion digital

Se refiere las maneras en la cual los investigadores puedan recolectar los datos a través
del internet, se debe tener en cuenta que las redes sociales han crecido de una manera

impresionante ya que el campo de la tecnologia esta en constante evolucion.

Ademas, las redes sociales ya nos permiten llegar a analizar un segmento en especifico
sin necesidad de salir de la casa, ya que se utiliza para una busqueda profunda mediante

la web, esto nos ayuda a lograr una buena investigacion.
Explicacion del enfoque metodoldgico en la investigacion digital

La presente investigacion tiene como objetivo encontrar una solucion para la
problematica que presenta el instituto Illinois English School, con la ayuda de la
investigacion digital, se podra dar a conocer y determinar nuestro publico objetivo, ya
que se analizara los factores que involucren a nuestro cliente con la marca. Para ello se
necesitara usar un método cualitativo en la investigacion, ya que describira situaciones,

ademas se interpretara los resultados del comportamiento del cliente.
Descripcion de los Métodos de Recopilacion de Datos

Para el trabajo de investigacion se utilizaran fuentes primarias - exploratorias, como
entrevistas, y fuentes secundarias las cuales permiten recolectar datos de plataformas en
la web ya sea en revistas, libros electronicos y periddicos digitales, redes sociales como:

Facebook, Instagram, blogs. Ademas, apoyarse de la base datos que dispone el instituto.
Descripcion de los métodos de analisis

Para la recoleccion de datos se realizard una investigacion de informacion detallada en
algunos buscadores de internet como Google academic, libros electrénicos de la UTN y
Audience que es una herramienta que nos ayuda a conocer la audiencia actual que tiene

la marca.
Evaluacion y justificacion de las elecciones metodoldgicas

Las fuentes que se van a usar para la realizacion de la investigacion son confiables y

brindara una informacion inmediata, asi que se eligié este método ya que la tecnologia



50

nos brinda mucha informacion actual y global en un tiempo determinado. Ya que debido

a la pandemia nos hemos acostumbrado a manejar la tecnologia diariamente, y las

personas que nos ayuden responder alguna encuesta lo haradn de una manera mas comoda

desde sus casas.

Buyer persona

Figura 11.

Cliente Real

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Emily Marelys Martinez Chamorro PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario,ubicacién, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

Estudiante
Soltera, vive con sus padres y su hermano

Mujer
Tiene 18 afios
Vive en |barra

Su personalidad es relajada, atraida por el idioma ingles.
Encontro a lllinois mediante las publicaciones en facebook ya que
en su tiempo libre revisa las redes sociales.

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Emily Marelys Martinez Chamorro PARTE 2: QUE

OBIJETIVOS

Objetivas primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR

...para que pueda superar los retos

...para que obtenga los objetivos deseados.

Culminar los estudios de la Universidad.
Tener dominio en el idioma ingles.

Conseguir un trabajo estable
Viajar para conocer nuevos lugares.

Brindarle un servicio personalizado para que pueda conseguir sus
objetivos, ya que para viajar a cualquier lugar es necesarioc saber
diferentes idiomas para que logre comunicarse.
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E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro
servicio.

Emily Marelys Martinez Chamorro [y SR Je: Yo 105

+ “Conocernuevos lugares me ensefiaria a conocer nuevas culturas
de los diferentes paises que me gustaria visitar.”

+  “No me podria quejar por el momento, ya que me esta ayudando a
mejorar mi ingles, sin embargo me gustaria que el instituto te
garantice que vas a dominar el idioma.”

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Emily Marelys Martinez Chamorro PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

Coémo describirias la solucion de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Coémo venderias las solucion
a tu buyer persona

+  Garantizarle el dominio total del idioma ingles, reforzando en temas
que no entendio para que logre comprender de major manera y no
quedarse estancada en ningun momento.

*  Promocionar en las redes sociales el servicio personalizado que
brinda el instituto dirigido a estudiantes universitarios que necesitan
ayuda para tener mas dominio del idioma.




Figura 12.

Cliente negativo
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E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Daniela EstefaniaJimenez Vaca PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario,ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

«  Estudio juridico
+  Asistente legal
+  Soltera, vive con sus padres y hermanas

+«  Mujer

+ 24 afios

+ 500ddlares

« Vive en |barra

+ Tiene una personalidad extrovertida, se comunica de forma verbal

por su trabajo

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Daniela Estefanialimenez Vaca PARTE 2: QUE

OBJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR

...para que obtenga los objetivos deseados.

...para que pueda superar los retos

* Ingresar a una procuracion judicial de una entidad financiera.
»  Estudiar una maestria.

» Especializarme en alguna rama del derecho.

*  (Ganar experiencia laboral .

* Al ser un buyer persona negative para lllinois English School es
dificil encontrar una manera de ayudar a que cumpla con sus

objetvos
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E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Daniela Estefanialimenez Vaca PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre

sus retos y aobjetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro

servicio.

“Con esfuerzo y dedicacion se puede lograr que se cumpla los
objetivos y restos propuestos a lo largo de mi vida.”

No compraria el servicio por que no esta a disposicion para todas
las personas y mi profesionno es requisito tener dominio del ingles.

Seleccidn de estrategias

Matriz de Ansoff

La matriz de Ansoff fue creada por Igor Ansoff, esta matriz también denominada

matriz Producto-Mercado o vector de crecimiento. El principal objetivo de la matriz es

identificar oportunidades de crecimiento donde consiste relacionar productos y mercados

actuales o nuevos. Esta matriz, es una herramienta de toma de decisiones muy ventajosa

cuando se busca un crecimiento empresarial, ya que la matriz nos ayuda a ver las

direcciones en las que puede avanzar una empresa y asi encontrar el mejor camino para

tomar. (Molera, 2021)
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Figura 13.

Seleccion de Estrategia Segun la Matriz de Ansoff

é Productos y servicios |

Penetraciéon
Desarrollo

de productos
de mercados

Mercados

Desarrollo

Diversificacion
de mercados

Segun el analisis interno y externo que se realizd en el capitulo anterior, el
Instituto Illinois English School, se ubicd en el cuadrante 5, lo cual significa que se

deberia tomar en cuenta estrategias de penetracion de mercados y desarrollo de mercado.
Estrategias de Penetracion de Mercados

Esta estrategia tiene como objetivo incrementar la participacion en el mercado, es
decir aumentar las ventas con el mismo servicio, también se puede decir que no se trata
de innovar sino de mantener lo que ya hace la empresa, asi como captar a los clientes de

la competencia, fidelizar, hacer venta cruzada y ofrecer promociones.

Es importante saber que la penetracion de mercados significa expandir la marca para
ganar mas consumidores dentro de nuestro segmento, sin tener que lanzar un nuevo

servicio, pero se lo realiza de una forma mas estable y efectiva.
Para lograrlo se puede realizar actividades como:

e Captar las preferencias de clientes de la competencia
e Aumentar las actividades publicitarias y promociones con el fin de atraer mas

clientes.



55

Estrategias de posicionamiento y visibilidad de la marca

Para estas estrategias de posicionamiento se lo realizara de una forma digital, la cual
nos ayudara aumentar el alcance y captando clientes potenciales. Esta estrategia hace
referencia al lugar que ocupa nuestro servicio en la mente de los clientes con relacién a
la competencia. Ademas, logrando una reputacién significativa y asi logrando que nos

recomienden a muchas personas del excelente servicio que brinda Illinois English School.



Tabla 10.

Matriz de estrategias

Capitulo 111
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Estrategia

Politica

Objetivos
estratégicos

Acciones

Tacticas

Posicionamiento
digital

Ejecutar
acciones con
el fin de dar a
conocer los
servicios
ofertados por
el instituto.

Posicionar en
un 20% en las
redes sociales

Pre compra

Redisefiar la
pagina web.

Creacion de un
perfil
corporativo en
redes sociales

Campafias
ADS en
Facebook e
Instagram.

Campaiia
Google ADS

Adaptacion de
la pagina web
para que los
clientes
puedan
adquirir el
servicio
mediante del
mismao.

Creacidn de un
perfil
empresarial en
WhatsApp
business.

Generar
mensajes
instantaneos

Incluir los
servicios
ofertados.

Penetracion de
mercado

Realizar
acciones que
incrementen la
participacién
en el mercado

Incrementar
las ventas en
un 20% en el
mercado
actual y captar

Atraer al
publico
objetivo
mediante
publicaciones

Crear
campafias de
Facebook con
la ayuda de la
herramienta de
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con los
servicios
actuales que
ofrece el
instituto.

la atencién de
nuevos
clientes

en Facebook e
Instagram.

Content
Marketing

Convertir al
target
mediante un
CTA con
WhatsApp
business

administrador
de anuncios
dirigida a
nuestro
publico
objetivo.

Creacion de
videos en Tik
Tok de los
mismos
estudiantes
dando su
propio
comentario
sobre el
instituto.

Videos cortos
de métodos de
aprendizaje del
idioma

Conectar la
campafia de
Facebook con
un CTA que
nos ayude a
dirigir al
posible cliente
al nimero de
WhatsApp
business

Fuente: Elaborado por el autor.



Tabla 11.

Seleccién del Mix de Marketing

58

Objetivo | Indicado | Impulsad | Actividade | Medici | Responsa | presupues
estratégi | r or S on ble to
co
Posiciona | Numero | Trafico Redisefiar | Anual Mercaddlo
renun de online la pagina go
20% en sequidor | generado | web.
sequidore | es
syla Anual
interaccid | Interacci Creacion Mercadolo
nen las on de un perfil go
redes corporativo
sociales follows en redes
sociales
Increment | Promoci | Aumento | Atraer al Semana | Mercadolo
ar las on de publico I go
ventas en clientes objetivo
un 20% mensuales | mediante
en el publicacio
mercado nes en
actual y Facebook e
captar la Instagram.
atencion
de nuevos Content Semana | Mercaddlo
clientes Marketing | | go
Convertir
al target Semana | Mercadolo
mediante I go
un CTA
con
WhatsApp
business

Fuente: Elaborado por el autor.
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Actividades para realizar

Post motivacionales

Se publicara posts en la cual se de tips para cada tema del idioma de inglés, para que
nuestros clientes se muestren atraidos por el idioma y quiera seguir aprendiendo con
nosotros. Con relacidn al marketing, estos posts que se compartira en las diferentes redes
sociales se lograran a traer a nuevos clientes y nuestro contenido debe ser relacionado a
nuestro servicio. Los videos seran publicados en nuestras diferentes redes sociales con el
fin de mostrar a nuestro publico la experiencia de los estudiantes al finalizar el curso de
una manera espontanea donde nos brinden su punto de vista de cual ha sido su experiencia

al estudiar en Illinois High School.

Figura 14.

Post motivacional

Watch nido  Envivo  Programas  Explorar

Adriana, nos cuenta ¢rsu experiencia al pertenecer a la familia ILLINOIS®, ademas
nos comenta la importancia que tiene el poder de ser @ Bilingue. {099 687 6845 ...

©0

https://www.facebook.com/lllinoisEnglishSchool/videos/2441129066040234/

Reel en Instagram y Facebook

Esta plataforma nos ayudara aumentar el trafico en nuestros perfiles de las redes sociales
como ademas nos ayuda a que los clientes visiten nuestra pagina web para asi generar
ventas. También el contenido que se publicara en esta plataforma lograremos atraer la
atencion del pablico ya que es una plataforma muy usada por las personas, ademas esta

plataforma nos ayuda con datos importantes que debemos conocer como empresa.


https://www.facebook.com/IllinoisEnglishSchool/videos/2441129066040234/

Figura 15.

Reel

JUNE 2nd
GRADUATION

Fuente: Elaborado por el autor.
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" CONGRATULATIONS

JUNE 2nd
GRADUATION

Fuente: Elaborado por el autor.
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Fuente: Elaborado por el autor.
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CONGRATULATIONS

JUNE 2nd
GRADUATION

Fuente: Elaborado por el autor.
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Fuente: Elaborado por el autor.
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Marketing de alianza

Esta estrategia ayudara a la empresa a establecer una alianza con una institucion educativa
con el objetivo de promover y comercializar sus servicios. Ademas, beneficiara a los
estudiantes al permitirles aprender el idioma de una manera mas efectiva con la ayuda de

profesores altamente calificados que los acompafiaran durante todo su ciclo estudiantil.

Post compra

Esta actividad se aplicara para los estudiantes que ya han finalizado los niveles de inglés
en el instituto, la cual seréd online y con méaximo de 5-6 preguntas para no quitarles mucho
tiempo a los estudiantes. Con esta encuesta se quiere obtener un feedback por parte de

cada estudiante que ya conocio como es el servicio de Illinois.

Para esta actividad se lo realiza en la finalizacion del curso mediante una defensa al frente
de los directivos del instituto y sus familiares, lo realizarian con preguntas en el idioma
inglés y los estudiantes lo deberan responder en el mismo idioma.

1) Minois English School transmitid en
VIVO.

> ‘ 24 de noviembre de 2022 - @

GRADUATION NOVEMBER 22

) Megusta (I comen tar /> Compartir O©O% 5 - 142 visualizaciones

https://www.facebook.com/lllinoisEnglishSchool/videos/524220246412673/



https://www.facebook.com/IllinoisEnglishSchool/videos/524220246412673/
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| Illinois English School
GRADUATION NOVEMBER 2022 & 29 de noviembre de 2022 - @ LR

Bienvenidos chicos, forman parte de nuestro selecto grupo de
Graduados § X . Obtuvieron su certific.
Ver mas

Bienvenidos chicos, forman parte de nuestro selecto grupo de Graduados I @ @
Obtuvieron su certificacion de suficiencia en Inglés @ nivel C1. Felicitaciones y...

o) Megusta (D Comentar 2> Compartir ©% 12 1.7 mil visualizaciones

https://www.facebook.com/IllinoisEnglishSchool/videos/559284516029117/



https://www.facebook.com/IllinoisEnglishSchool/videos/559284516029117/

Tabla 12.

Indicadores de gestion KPI’s

65

ESTRATEGIA

ACTIVIDAD

RESULTADOS
ESPERADOS

MEDICION

Posicionamiento

digital

Camparias Facebook

e Instagram

Google Ads

TikTok

Encuesta post venta

Captar leads y

aumentar trafico

Brindar una
mejor imagen de

Ilinois.

Estadisticas de las

redes sociales
Clics

Chats
redireccionados

por el CTA

Feedback

positivo7negativo

Penetracién

mercados

de

Marketing de alianza

Content marketing

Crear visibilidad
de la marca y asi
aumentar el

alcance.

Aumentar el
nimero de
seguidores,

interaccion y
trafico en las
redes sociales y

pagina web.

Likes

Compartir

Interacciones de

comentarios

Fuente: Elaborado por el autor.
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El presente capitulo, tiene como objetivo detallar el presupuesto de marketing que se

utilizara para la correcta ejecucion de las estrategias y tacticas planteadas anteriormente,

tomando en cuenta ciertos datos financieros de la empresa para el andlisis de la

rentabilidad.

Tabla 13.

Cronograma de actividades

ACTIVIDAD 1

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

MAYO JUNIO

JULIO AGOSTO

SEPTIEMBRE[OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Campafias
Facebook e
Instagram

Google Ads

TikTok

Encuesta post venta

ACTIVIDAD 2

Marketing de
alianza

Content marketing

4.1 Presupuesto de mercadotecnia
Presupuesto de Marketing

Tabla 14.

Presupuesto Para las Estrategias de Marketing Planteadas

Téacticas Costo Costo Parcial Costo
Unitario Acumulado

Digital Reels $ 50,00 $ 600,00 $ 1.500,00

directos, posts.

Google My Business - - $1.957,80

Campanas ADS (Facebook  $ 50,00 $ 1.200,00 $3.157,80

- Instagram)

Campafia Google Ads $ 50,00 $ 150,00 $3.307,80
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* Informe de ventas

Tabla 16.

Ventas afio 2022
VENTAS 2022 |PROYECCION | CUMPLIMIENTO
ENERO $10.833,33 $8.496,52
FEBRERO $10.833,33 $10.521,00
MARZO $10.833,33 $9.582,00
ABRIL $10.833,33 $9.577,00
MAYO $10.833,33 $8.522,00
JUNIO $10.833,33 $19.362,00
JULIO $10.833,33 $27.632,00
AGOSTO $10.833,33 $18.542,00
SEPTIEMBRE $10.833,33 $8.955,00
OCTUBRE $10.833,33 $8.655,00
NOVIEMBRE $10.833,33 $8.522,00
DICIEMBRE $10.833,33 $6.855,00
$13.000,00 $145.221,52

Video promocionario $ 25,00 $ 25,00 $ 3.464,80
Programacion de encuestas ~ $25,00 $ 50,00 $3.787,80
post-venta a los clientes.
4.2 Estados Financiero
Tabla 15.
» Balance General
ACTIVOS PASIVOS
Activos corrientes Pasivos Corrientes
Bancos $18.000,00 Proveedores $1.000,00
Caja general $2.000,00 Sueldos por pagar $6.000,00
Inventario $5.000,00 Prestamos a corto plazo $3.000,00
$25.000,00 $25.000,00 $10.000,00
Activos fijos costo depreciacion valor Pasivos no corrientes
Equipos de oficina $800,00 $150,00 $650,00 Prestamos a largo plazo | $10.000,00
Equipos de seguridad $2.500,00 $400,00( $2.100,00 $10.000,00
Equios de audio y video $5.000,00 $800,00| $4.200,00
Muebles y enseres $8.000,00 $2.000,00| $6.000,00
Equipos de computo $5.000,00 $1.000,00| $4.000,00
$21.300,00 $4.350,00| $16.950,00| $16.950,00
TOTAL ACTIVOS $41.950,00 TOTAL PASIVOS | $20.000,00
1  TOTAL PATRIMONIO
$21.950,00
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Tabla 17.

Ventas afio 2023 (PROYECTADO)

VENTAS 2023 |PROYECCION
ENERO $12.500,00
FEBRERO $12.500,00
MARZO $12.500,00
ABRIL $12.500,00
MAYO $12.500,00
JUNIO $12.500,00
JULIO $12.500,00
AGOSTO $12.500,00
SEPTIEMBRE $12.500,00
OCTUBRE $12.500,00
NOVIEMBRE $12.500,00
DICIEMBRE $12.500,00

$150.000,00

Costo plan marketing

2023 $150.000,00 $3.750,00
$15.000,00
$2.750,00 (3.00%)
Tabla 18.
* Flujo de caja
Saldo Inicial $2.000,00 Egresos
Ingreso de venta Compra de
efectivo $145.221,00 mercaderia $8.000,00
Cuentas por cobrar $800,00 Pago proveedores $6.500,00
Gastos
Otros ingresos $400,00 administrativos $40.000,00
Total, ingresos $148.421,00 Gastos ventas $5.000,00
Impuestos $3.500,00
Total, egresos $63.000,00
FLUJO OPERATIVO $72.750,00




Tabla 19.
» Estado de resultados

Ultimos 4 afios

VENTAS
ILLINOIS PRESUPUESTO
2019 $140.000,00
ENE-DIC $170.692,42
GASTOS $151.744,64

UTILIAD DESPUES
DE PATICIPACION
DE EMPLEADOS Y

EMPRESA $18.947,78 +21,92
121,92%
2020
ENE-DIC $93.165,07 $100.000,00

GASTOS $85.336,96
UTILIAD DESPUES
DE PATICIPACION
DE EMPLEADOS Y

EMPRESA $7.828,11 -6,83
93,17%
2021
ENE-DIC $123.848,34 $120.000,00

GASTOS  $109.590,27
UTILIAD DESPUES
DE PATICIPACION
DE EMPLEADOS Y
EMPRESA $14.258,07 +3,21

103,21%

2022 $130.000,00
ENE-DIC $145.221,52
GASTOS $124.225,32
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UTILIAD DESPUES
DE PATICIPACION
DE EMPLEADOS Y
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* Ventas proyectadas

Tabla 21.

La estimacion para el afio 2023

VENTAS 2023 |PROYECCION
ENERO $12.500,00
FEBRERO $12.500,00
MARZO $12.500,00
ABRIL $12.500,00
MAYO $12.500,00
JUNIO $12.500,00
JULIO $12.500,00
AGOSTO $12.500,00
SEPTIEMBRE $12.500,00
OCTUBRE $12.500,00
NOVIEMBRE $12.500,00
DICIEMBRE $12.500,00

$150.000,00

EMPRESA $20.996,20
111,71%
4.3 Estados Financieros proyectados
Tabla 20.
« Balance General proyectado
ACTIVOS PASIVOS
Activos corrientes Pasivos Corrientes
Bancos $40.000,00 Proveedores $3.000,00
Caja general $8.000,00 Sueldos por pagar $15.000,00
Inventario $8.000,00 Prestamos a corto plazo $5.000,00
$56.000,00 $56.000,00 $23.000,00
Activos fijos costo depreciacion valor Pasivos no corrientes
Equipos de oficina $1.500,00 $450,00 $1.050,00 Prestamos a largo plazo $15.000,00
Equipos de seguridad $4.000,00 $1.200,00 $2.800,00 $15.000,00
Equios de audio y video $8.000,00 $2.400,00 $5.600,00
Muebles y enseres $10.000,00 $3.000,00 $7.000,00
Equipos de computo $8.000,00 $2.400,00 $5.600,00
$31.500,00 $9.450,00 $22.050,00 $22.050,00
TOTAL ACTIVOS $78.050,00 TOTAL PASIVOS ‘ $38.000,00
4 TOTAL PATRIMONIO
$40.050,00



2023 $150.000,00

$15.000,00
$3.750,00

$3.750,00

Justificacién

71

Para la realizacion del presupuesto de marketing, se toma en cuenta datos del afio anterior

en donde se pudo observar gque las ventas daban como resultado una rentabilidad esperada

por parte de los duefios de la empresa para invertir en marketing, erroneamente en el 2021

se invirtié 10,000 ddlares solo en publicidad pagada, debido a la falta de conocimiento de

otras estrategias de marketing mas econdémicas, como resultado, bajo indice de recompra.

A raiz de que la empresa cambié de nombre, existid una disminucion de ventas, por lo

que con este presupuesto de marketing que ocupa alrededor de la mitad de la cifra del afio

pasado se busca demostrar que existen actividades mas economicas que pueden Ilamar

maés la atencién que la publicidad pagada y generar rentabilidad.

Tabla 22.

Flujo de caja proyectado

Saldo Inicial $8.000,00 Marketing $2.750,00

Ingreso de venta Compra de

efectivo $150.000,00 mercaderia $10.000,00

Cuentas por cobrar $0,00 Pago proveedores $8.000,00
Gastos

Otros ingresos $0,00 administrativos $55.000,00

Total, ingresos $158.000,00 Gastos ventas $5.000,00
Impuestos $3.500,00
Total, egresos $85.250,00

FLUJO OPERATIVO |  $72.750,00




Tabla 23.

4.5 Retorno de la Inversion
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Se estima que con el plan de accion el retorno de inversion sea del 11.22% al 20%

Retorno de inversion 2022

presupuesto e
inversion

$130.000,00

$14.300,00

porcentaje

11,00%

Retorno de inversion 2023

presupuesto e inversion

$150.000,00

$16.500,00

porcentaje

11,00%

4.6 ROI en Marketing

ROI

ROI: (Beneficio Obtenido — Inversion) / Inversion

ROI: (72.750 — 2.750) / 2.750

ROI: 3,0 %

4.7 Analisis del costo/beneficio

Tabla 24.

Matriz Costo/Beneficio

Estrategia Proceso Situacion Propuesta Situacion
actual desarrollada
Posicionamiento | Uso de | EI  instituto | Ser Estadisticas de las
digital tacticas para | carece de una | ampliamente .
X . redes sociales
asegurar una | presencia reconocidos
posicion en la | establecida en | como uno de
mente del | la mente del | los principales .
) . Lot Clics
cliente en | consumidor institutos  de
comparacion | en inglés, tanto a
con los | comparacion | nivel local Chats
competidores | con los | como
competidores, | nacional, que | redireccionados
esto se ha | ofrecen
. por el CTA
concluido a | programas de
través del | calidad para
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analisis aprender el | Feedback
realizado idioma positivo7negativo
Penetracion de | Desarrollar Illinois carece | Impulsar el | Likes
mercados tacticas que | de una | crecimiento
estimulen el | estructura de las ventas
aumento de la | organizada de | en el mercado | Compartir
demanda en | estrategias de | actual y
el  mercado | marketing, no | explorar
con nuestra | genera nuevas Interacciones de
oferta actual | contenido oportunidades | comentarios

de programas
de inglés

valioso en sus
redes sociales

y no logra
alcanzar a
nuevas

audiencias sin
depender de
publicidad
pagada.

para atraer a
clientes
potenciales

Creacion de
calendarios de
contenidos.
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

- Se puede concluir que la competencia que existe en el sector es fuerte por los
nuevos emprendedores, ya que la ensefianza del idioma inglés es rentable por la
razon de que las unidades educativas como también en las universidades tienen
como requisito tener un nivel de inglés especifico.

- Con la ayuda del andlisis interno se concluyé que el instituto no posee de un
departamento de marketing como también de un personal capacitado para la
creacion de contenido en las diferentes plataformas digitales.

- Se hapodido comprobar que no tenian especificado su publico objetivo por el cual
el contenido en las redes sociales no iba dirigido especialmente al nicho mercado,
por el cual estaban utilizando las redes sociales de forma incorrecta.

- La publicidad pagada se debe realizar en fechas especificas para ayudar atraer a
los clientes, sin embargo, el instituto lo realizaba de manera espontanea sin tener

planificacion para publicar el contenido.

Recomendaciones

- La importancia de un mercadélogo en una empresa, especialmente en el ambito
del comercio, radica en su capacidad para generar ideas y realizar analisis
constantes de los factores internos y externos que afectan a la empresa. Estas
actividades permiten tomar decisiones rapidas y acertadas en caso de que algo no
esté funcionando correctamente. EI mercaddlogo se convierte en un facilitador
clave para el éxito de la empresa al proporcionar una vision estratégica y
contribuir al crecimiento y posicionamiento de la marca en el mercado.

- El estudio del comportamiento del consumidor es esencial para el crecimiento de
una empresa, ya que permite comprender a fondo al publico objetivo. Esta
comprension es clave para desarrollar estrategias de marketing efectivas. Una vez
que se ha identificado el publico objetivo, el siguiente paso es adquirir
conocimiento detallado sobre sus necesidades, preferencias y comportamientos
para poder construir relaciones solidas y fidelizar a los clientes. Es decir, conocer
al publico objetivo y utilizar ese conocimiento para fidelizar a los clientes es un

paso crucial para el éxito de la empresa.
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El contenido de marketing es fundamental para el éxito de una empresa, pero es
igualmente importante contar con una buena organizacion. Para ello, es
recomendable crear calendarios de contenido, los cuales permiten planificar y
programar las publicaciones de manera estratégica.

Finalmente se recomienda encarecidamente a la empresa que siga de manera
rigurosa las estrategias de marketing propuestas, ya que estas se han disefiado
teniendo en cuenta un presupuesto accesible del instituto. Al seguir estas
estrategias, la empresa puede esperar obtener un retorno de inversién que
contribuira a alcanzar sus objetivos internos a largo plazo. Al invertir de manera
inteligente en marketing y obtener resultados positivos, la empresa estara en

condiciones de crecer, expandirse y lograr sus metas establecidas.
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