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“Andlisis del proceso de marketing del Centro de Fortalecimiento de Areas
Estratégicas CFAE de la Empresa Publica de Produccién y Desarrollo Estratégico

de la Universidad Estatal de Milagro”

RESUMEN

La correcta utilizacion de las diferentes técnicas de mercadeo se las considera la base
fundamental para la correcta difusion de un determinado servicio o producto, lo que
garantiza en cierto modo la existencia y sostenibilidad de la empresa.La ciudad de
Milagro perteneciente a la provincia del Guayas, donde su poblacién se caracteriza por
su vision emprendedora y de superacion tiene sus exigencias a gran escala, es decir
cada dia sus requerimientos van en aumento a lo que concierne educacién, por tal
motivo la calidad que ofrece un organismo de capacitacion profesional y regulado debe

cumplir con aquellas expectativas.

El CFAE es uno de aquellos organismos que cumple con los estdndares necesarios
para garantizar su funcionamiento, los mismos que son avalados por el simple hecho de
formar parte de la Universidad Estatal de Milagro(UNEMI) la que se ha ganado un lugar

representativo dentro de las universidades del pais.

Este renombre hace que el CFAE sea una de las mejores alternativas para capacitacion
profesional en las diferentes areas de conocimiento, pero no existe la difusion correcta
de cada uno de los cursos que ofrece, lo que hace que no se llenen a toda su
capacidad. Dentro de este estudio investigativos se determinaron las causas de aquella
ausencia de participantes en los cursos y a la vez una propuesta basada en estrategias
de marketing plasmada en un Plan de Marketing, donde se pone en manifiesto una
serie de alternativas para dinamizar la captacion de nuevos participantes y consolidarse
como la mejor opcién en capacitacion profesional de la ciudad y la region.

Palabras claves: Estrategias de Marketing, Plan de Marketing, calidad, técnicas.
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"Marketing Process Analysis Center Strategic Areas CFAE Strengthening Public
Enterprise Production and Strategic Development at the State University of

Milagro”

ABSTRACT
The correct use of different marketing techniques are considered the foundation for the
proper dissemination of a particular service or product , which guarantees the existence
somehow and sustainability of the company. City Miracle belonging to the province of
Guayas, where the population is characterized by its entrepreneurial vision and
improvement has its demands scale, ie each day your requirements are increasing to
regard education , as such quality offering professional training agency and regulated

must meet those expectations.

The CFAE is one of those organizations that meet the standards necessary for its
operation, the same as they are guaranteed by the simple fact of being part of the State
University of Milagro ( UNEMI ) which has gained a representative location within the

universities.

This popularity makes the CFAE is one of the best alternatives for vocational training in
different areas of knowledge, but there is no proper dissemination of each of the courses
offered , making all his capacity is not filled. In this research study the causes of this lack
of participants in the courses and also a proposal based on marketing strategies
embodied in Marketing Plan , which is underlined by a number of alternatives to boost
the uptake of new entrants were determined and establish itself as the best choice in
professional development of the city and the region.

Keywords : Marketing Strategies , Marketing Plan, quality techniques.
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INTRODUCCION

Las diferentes técnicas de mercadeo utilizado por las empresas ayudan a determinar de
la mejor manera cada una de las necesidades y requerimientos que tienes los
consumidores cuya finalidad es satisfacer sus necesidades. La formulacion de metas y
objetivos son determinantes durante este proceso de mercadeo.

Establecer las conductas y comportamiento de un grupo o sector de la poblacion marca
la ventaja o la diferencia contra la competencia, eso implica estar un paso delante de

las necesidades de los consumidores y de los rivales mas proximos en el mercado.

Dentro de este trabajo investigativo se pudo determinar una serie de factores que afecta
la consolidacion del CFAE como la mejor alternativa para capacitacion de éareas
estratégicas en la ciudad y sectores aledafios.

Una de las principales problematicas encontradas radica en su difusion, ya que en lo
econdémico y administrativo se encuentra establecida de la mejor manera. Esto no
quiere decir que las técnicas empleadas hasta el momento no sean buenas, al contrario
no se trata de juzgar sino dinamizar aquella actividad, por medio de un mercadeo mas

profundo tratando de reconocer las verdaderas necesidades en la poblaciéon milagrefia.

Con la ayuda de técnicas y estrategias investigativas se determinaron cada uno de
estos requerimiento y cual es la perspectiva que tienen las personas que necesitan de
esta capacitacion, esta informacién fue tabulada gracias a la aplicacion de métodos
estadisticos descriptivos con la utilizacién de gréaficos, los mismos que son facilitados
por herramientas informaticas como Excel, donde se establecieron relacion de los
resultados con los porcentajes que se obtuvo de la aplicacion de una encuesta

realizada a la poblacion de Milagro.



La fundamentacion de este trabajo investigativo estd basado en estudios anteriores
debidamente comprobados, asi como libros y textos de donde se recopil6 informacion
suficiente que sustenta este estudio, haciendo mas facil el planteamiento de la
propuesta final que seria la aplicacion de un Plan de Marketing cuyo objetivo es
determinar el mercado meta, sus requerimientos y necesidades, proyectados a 5 afios
de durabilidad.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién

El avance de un pais en gran parte se debe a la educacién y la produccion intelectual
que oferte a la sociedad, hoy se habla de la economia del conocimiento en la que el
conocimiento es usado como el elemento principal para la generacion de valor y riqueza

mediante la informacion y la transformacion.

En la actualidad la Universidad Estatal de Milagro (UNEMI) cuenta con una Empresa
Publica (EPUNEMI) dedicada a ofertar servicios de capacitacién, asesoramiento,
profesionalizacién de conductores, investigacion y la realizacién de proyectos. De esta
Empresa Publica hace parte el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas (CFAE)
el que brinda servicios de capacitacién con un patron académico de alto nivel; pese a
esto el CFAE experimenta una baja demanda en gran parte de los servicio de
capacitacion porgue la poblacion de Milagro desconoce la existencia de este Centro de
Educacion Continua.

No se ha realizado un estudio de Mercado profundo en el Cantén Milagro con las
estrategias de marketing adecuadas esto hace que no se identifique con claridad cual
es el mercado al que quieren apuntar y a su vez establecen precios basados en los
estudios realizados a otras ciudades, lo que a su vez genera que los ingresos sean

minimos en el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas.



La falta de estrategias de marketing innovadora determina los niveles de aceptacion de
cada uno de los cursos para que estos tengan la acogida esperada que generen
experiencias impactantes por la combinacién perfecta para lograr dar a conocer el
mensaje a los clientes,aprovechando los nuevos medios como las redes sociales para

interactuar y conocer a los clientes y poder generar con ellos relaciones rentables.

El desconocimiento de los requerimientos de la comunidad por parte del CFAE incide
en los niveles de acogida de los cursos, ya que los clientes buscan la mayor utilidad o
satisfaccion, las preferencias del consumidor involucran la clasificacion de los bienes y
servicios de acuerdo a los beneficios que puedan recibir y que esté al alcance de su

bolsillo.

La utilizacién de los canales de comunicacion para dar a conocer a los clientes sobre
los productos y/o servicios: desde folletos impresos hasta afiches que ofrezcan
informacion valiosa al no ser distribuidos en los lugares estratégicos afectan al CFAE ya

gue no se veran los resultados de dicha difucion.

La falta de difusiébn y lanzamiento de los cursos en la comunidad incide en la
rentabilidad del CFAE, el internet como “nueva” tecnologia puede brindarnos ventajas y

desventajas, desde el punto de vista que lo miremos.

Pronostico

La poca demanda por parte de los usuarios del Canton Milagro de los servicios de
capacitacion ofertados por el CFAE hasta hoy puede llegar a generar la desaparicion de
esta area de la EPUNEMI debido al desconocimiento de la poblacion del Canton

Milagro de los servicios de capacitacion que brinda este Centro de Educacién Continua.

Control de pronéstico
Para solucionar este problema se debe realizar un estudio completo de los procesos de

marketing del Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la EPUNEMI con el



objetivo de mejorar estos procesos y poder planificar estrategias que ayuden a
solucionar el problema principal de este estudio.

1.1.2 Delimitacién del problema

Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Canton: Milagro

Area: Administrativa — Educativa

Campo de Accion: CFAE (Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas)

Ubicacion Temporal: Afio 2013

1.1.3 Formulacion del problema

¢ Es incuestionable que el CFAE experimenta una baja demanda en gran parte de los
servicio de capacitacion porque la poblacion de Milagro desconoce la existencia de este
Centro de Educacion Continua?

El desconocimiento por parte de la poblacion del Cantén Milagro de los servicios que se
ofrecen en el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas (CFAE) de la Empresa
Pudblica de la Universidad Estatal de Milagro (EPUNEMI) ha generado que actualmente
exista una baja demanda de los servicios de capacitacién que aqui se ofrecen, lo que a
su vez trae consigo el incumplimiento de las metas y objetivos propuestos y por ende

menores ingresos.

El estudio de investigacion tiene como objetivo principal conocer cuales son los factores
gue intervienen en el crecimiento de la demanda de este servicio y mejorarlos; debido a
que el CFAE es un area nueva de la EPUNEMI se pretende realizar un analisis de los

procesos de marketing que se estan empleando hasta hoy esta investigacion tiene

5



como variable general independiente la baja demanda de los servicios y como variable
independiente el desconocimiento de la poblaciéon acerca de los servicios de
capacitacion que son ofertados por el CFAE, estas variables son consideradas el
problema principal de esta investigacion razon por la que se hace énfasis en el analisis
del proceso de marketing que nos ayudara en la solucion del problema y al mismo

tiempo la captacion de nuevos clientes.

1.1.4 Sistematizacion

¢En qué medida un sondeo superficial origina estrategias de marketing inadecuadas al

mercado milagrefio y de su zona de influencia?

¢Qué impacto tiene el desconocimiento de los cursos que dicta el CFAE en el

posicionamiento dentro del mercado local?

¢,De qué manera afecta la falta de difusién de los servicios que presta el CFAE en su
rentabilidad?

1.1.5 Determinacién del tema

Andlisis del proceso de marketing del Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas
CFAE de la Empresa Publica de Produccion y Desarrollo Estratégico de la Universidad

Estatal de Milagro.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Analizar los factores que influyen en la baja demanda de los servicios de capacitacion
que ofrece el CFAE.



1.2.2 Objetivos Especificos

» Establecer como incide el sondeo superficial en las estrategias de
marketing utilizada por el CFAE.

> ldentificar qué impacto tiene el desconocimiento de los cursos que dicta el
CFAE en el posicionamiento dentro del mercado local.

» Determinar como afecta la falta de difusion de los servicios que presta la
CFAE en su rentabilidad

1.3JUSTIFICACION

1.3.1 Justificacion de la investigacion

Toda persona, cualquiera sea su oficio o profesion que ejerza, debe constantemente ir
perfeccionandose en sus estudios. Mas aun, cuando estamos en presencia de una
sociedad que cada dia se torna mas y mas competitiva. Si bien desde siempre es
sabida la importancia de seguir permanentemente incorporando conocimientos, lo cierto

es que la situacién actual también obliga y hace imprescindible a ello.

La crisis, el desempleo, la competencia por ocupar puestos de empleos, entre otros
factores, genera que todos, desde aprendices, empleados y profesionales, sigan

transitando por el camino de la ensefianza sin paradas permitidas.

Asi mismo las empresas, como contrapartida, tienen multiples posibilidades de eleccion
de su personal (dado la falta de equilibrio entre oferta y demanda de trabajo),
posibilitando el requerimiento de personal mas capacitado 'y con
mayoresconocimientos. A esto se le aflade, que ya no solo alcanza con contar con los
saberesque el oficio u profesién elegida demande, sino que también, con la era de
laglobalizacion e importancia de las comunicaciones a nivel mundial, el uso de internet
yel saber manejar un ordenador, son herramientas que, hoy en dia, todos deben saber

manipular.



El entorno empresarial es muy dindmico de manera que las necesidades de los
consumidores, las actuaciones de la competencia y las iniciativas de otros
actores (proveedores, distribuidores, etc.) cambia de forma constante. Con el fin
de aprovechar adecuadamente las oportunidades que ofrece el entorno vy, a la
vez, hacer frente a las amenazas que van surgiendo. *

Se considera que sin un plan de marketing la empresa no podria conocer cuales serian
los gustos y preferencias de los consumidores para de esta manera ofrecer servicios

satisfactorios y poder llegar a cumplir con las metas y objetivos que se ha propuesto.

La medida en que enfrentaremos los cambios futuros dependera de la estrategia de
marketing con la cual trabajaremos para que de esta manera podamos obtener los
beneficios que iremos experimentando durante el proceso no solo serén cuantitativos si
no también cualitativos, también para cada uno de los usuarios que participen en las

capacitaciones las mismas que seran satisfactorias.

El nivel de demanda sera el medidor de los objetivos a alcanzarse, los mismos que se
tienen que visualizar en la asistencia de los participantes a los eventos y que estos
cumplan y llenen expectativas de los clientes o usuarios que participen en cada
capacitacion dictada por la CFAE, esto se lograra con una adecuada estrategia de

marketing desarrollada de una manera eficiente y eficaz.

1(RODRIGUEZ, Octubre del 2006.)



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes Histoéricos

Surgimiento y Evolucién de la Educacion Continua

El concepto de educacion continua, considerada como actualizacion profesional,
surge en el Siglo XVII, centurias después que los clérigos, primeros letrados -
con suficiencia para preparar a otros oficialmente - instauraron en el Siglo Xl las
primeras instituciones de educacién superior para formar personal especializado
con grado académico.

Desde los tiempos pasados el interés de las personas que contaban con las
facilidades de prepararse y de ampliar sus conocimientos fue en auge, como por
ejemplo los grandes clérigos aquellas personas que profesaban el cristianismo
tenian la oportunidad de compartir e impartir sus ensefianzas y conocimientos es
de ahi de donde surgen oficialmente las primeras bases a través de centros e
instituciones de educacion superior los mismos que se encargaban de formar a
personas y especializarlas®.

El advenimiento de la Revolucion Industrial, grab6é una nueva época de cambio
para la humanidad y para el progreso del conocimiento cientifico y tecnoldgico y
por lo tanto para su provecho y su actualizacion. En esos tiempos, segun afirma
Tunnermann (2003), la idea de continuar la educacion para evitar el olvido de los
conocimientos logrados en la escuela fue manifestada en 1792 en el Rapport et
projet de décret sur I'lnstruction publique de Paris.?

2(FERNANDEZ, Mexico 1999.)
3(FERNANDEZ, Mexico 1999.)



La revolucion industrial fue la que dio paso a esta etapa de cambio y desarrollo en las
diferentes areas ya que con la adquisicibn de nuevas maquinarias y nuevos retos
tecnoldgicos era necesario la actualizacion y la especializacion de los conocimientos,
fue entonces cuando se vio la necesidad de continuar con los estudios para evitar que

los conocimientos adquiridos se olvidaran.

“A fines del Siglo XIX, la Administracion cientifica propuesta por Frederick Taylor
promoviéen muchos paises un fuerte interés en el asunto del aprendizaje como
parte de los elementos que permitieron a las empresas mejorar su
productividad"*

Frederick Taylor uno de los padres fundadores y precursores de la administracion fue
el que dio inicio a que muchos paises tuvieran un fuerte interés en el tema de la
capacitacion para que esto diera paso al desarrollo empresarial para mejorar la
productividad ya que la escasez de profesionales para atender las tematicas que dia a
dia se acrecentaban en diferentes argumentos, cuando muchos paises empezaron a
requerir de trabajadores estudiados para intervenir en las estrategias de defensa, de
ataque, asi como de la provisiéon de los insumos necesarios. Con la transformacion de
los medios de comunicacion se promovié la formacién de nuevas opciones tanto para
formar personal capacitado, asi como para la actualizacion de los que estaban en
ejercicio de alguna profesion. Con los avances de la ciencia y la tecnologia, no pasé
mucho tiempo en que los conocimientos que tenian estos profesionales o el personal

capacitado comenzaran a ser obsoletos.

La idea viene de mucho tiempo atras con el concepto de Educacion Permanente,
planteado como una educacion libre y continua. Fue necesario que la educacion
formal entrara en crisis, por no poder responder a los cambios acelerados y a la
necesidad de que el hombre esté renovando y enriqueciendo sus conocimientos,
para que se diera una nueva concepcion del hombre, la sociedad y la
educacion.’

Con el pasar y el trascurrir del tiempo con los avances tecnoldgicos y con la aparicion

de la era de la revolucion industrial se dio una gran problematica ya que las facilidades

*(FERNANDEZ, Mexico 1999., pag. 1)
*(FERNANDEZ, Mexico 1999., pag. 1)
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para gque las personas estudiaran se fue poniendo mas dificil, fue ahi entonces que era
necesario que de alguna manera se pudiera responder a las diferentes necesidades
que se presentaban, como las de enriquecer y renovar el conocimiento de las personas

y esto solo se daria paso a través de la educacion.

Detallaremos algunos de los elementos que fueron los que impulsaron a tomar

conciencia de esta crisis:

e La necesidad del hombre de actualizar sus conocimientos para estar a la par del

avance de la ciencia y tecnologia.
e El desarrollo de la era de las telecomunicaciones y la influencia en la sociedad.
e El acelerado proceso del desarrollo urbano en el medio ambiente.

e Los movimientos politicos y sociales que desde tiempos a tras han sacudiso

masas hasta la actualidad.

En la primera década del Siglo XX, surge en el contexto educativo la educacion
continua, con el fin de orientar los esfuerzos conducentes a la actualizacién de
los adultos que no contaban con la suficiente preparacion para responder a las
exigencias del &mbito laboral.®

Ejemplo de esto, se presenta en los Estados Unidos de Norteamérica cuando, en
1915, se funda la primera asociacidbn que protegeria los intereses de la
educacion continua para beneficio de la comunidad: la National University
Continuing Education Association NUCEA hoy, UCEA. En Londres, Yeaxlee
(1929) present6 el primer documento que expresa la necesidad de atender la
Educacién a lo largo de la vida en beneficio de la poblacion. En México, los
primeros trabajos relacionados con el proceso de actualizacion de los
profesionales se presentaron en la Universidad Nacional Autonoma de México
(UNAM) en 1933, al formularse las Primeras Jornadas de Actualizacion Médica.
En aquel entonces, no se le denominaba educacion continua pero las
caracteristicas de la forma y propositos de los trabajos desarrollados nos
permiten, hoy, llamarle de esta manera’

*(FERNANDEZ, Mexico 1999., pag. 2)
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Se presentaron varias exigencias en el ambito laboral que cada vez se hacian méas
apremiantes en especial para las personas adultas que no habian tenido la oportunidad
de terminar sus estudios ya que la falta de tiempo se habia apoderado de ellos, pero

era necesario que pudieran responder a las exigencias del medio laboral.

Luego de que la UNESCO demostré y vio la necesidad de atender y ayudar a la
poblacién que no habia podido terminar sus estudios o actualizar sus conocimientos,
sin la exigencia de la preparacion formal dentro de instituciones de educacion superior,
fueron varios los paises que se anotaron a dar el primer paso a esta oportunidad de
educacion continua e iniciaron con los programas de preparacion dentro o fuera de las
aulas. Siendo asi la UNESCO una de las organizaciones pioneras que dieron este
primer pasé de cambio y vieron en esta forma de estudio y preparacion el inicio de

grandes oportunidades.

Como respuesta a dicha inquietud, la ANUIES de México presentd su propuesta
de programa de Extensién de la Cultura en la que se incluye a la Educacion
Continua.

Teniendo en cuenta que los cambios que a pasos agigantados se venian dando
por parte de la ciencia y tecnologia han sido los causantes de que los
conocimientos se vuelvan cada vez mas obsoletos es por eso que la educacion
continua ha sido una de las mejores opciones para que las personas se pongan a
la vanguardia y a la par con la ciencia y tecnologia capacitdndose para la vida.

Los cambios empresariales y organizacionales que se han venido surgiendo a
través de la historia la mayoria de ello han impulsado de manera positiva a este
proceso de educacion continua.

Los cambios acelerados de la ciencia y tecnologia cada vez méas estan dando
origen a que los conocimientos se hagan cada vez mas obsoletos y que nuestra
preparacion y actualizacién sea cada vez de periodos mas cortos.®

La demanda de actos académicos de educacion continua ha impuesto a las
comunidades dedicadas a la educacion, y en especial a las Instituciones de
Educacién Superior, la atencion a la poblacion que ya egreso de sus aulas y a
aquellas que, sin haber pasado por ellas en la formacion profesional, necesitan
comprender o dominar un area del conocimiento que les permita ser
competitivos. De similar forma en que la educacion invierte sus esfuerzos para la
formacion de los individuos, en la educacion continua se requiere atencidn

#(FERNANDEZ, Mexico 1999.)
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diferencial a las caracteristicas de poblacion que mayormente le demanda: los
9
adultos.

La exigencia académica ha hecho que la demanda de capacitaciones dentro de las
comunidades de educacion y que también las Instituciones de Educacion Superior
presten atencion a la poblacion que ya egreso de las aulas y de aquellos que no
tuvieron la oportunidad de pasar por ellas pero que el medio y la exigencia laboral les

conlleva y les permita ser competitivos.*°

Se requiere que se preste una mayor atencion al mercado que mayor mente demanda
de este tipo de preparacion continua como son los adultos.

Teniendo en consideracion que el publico que apunta la educacién continua cada vez
se ve atendiendo y sumergido en compromisos sociales y laborales. Cada vez se hace
mas duro que estos ingreses a las aulas de instituciones de educacioén superior para

acceder a ser estudiantes en formacion.

El tiempo es uno de los factores como también las distancias que se han convertido en
una limitacion para que las personas adultas puedan acceder con libertad de recibir los
beneficios de la educacion presencial, es por eso que se viene abriendo esta brecha en
el que se rompe la distancia dando paso a si a las oportunidades de preparacién para
muchas personas adultas que tengan el deseo de superacion académica.

2.1.2 Antecedentes Referenciales

La originalidad de este trabajo de investigacion radica de forma directa en la manera de
analizar mas a fondo este tema que refleja gran importancia y que por tanto preocupa a
quienes estan dentro de la administracion de la EPUNEMI logrando fortalecer las bases
para un proceso de Marketing eficaz. Cabe sefalar que este tema como tal no ha sido
investigado por ninguna egresado (a) de la Universidad; pero si existe informacion que
ayudaran a enriquecer este trabajo de investigacion para fortalecer ya sea una u otra

variable.

*(FERNANDEZ SANCHEZ, 1999)
'°(FERNANDEZ, Mexico 1999.)
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Este tema tiene como interés principal contribuir con estrategias de marketing para
fomentar una estructura organizacional que se encamine al cumplimiento de las metas
propuestas.

Como referencia se detalla los siguientes proyectos de ejecucién no sin antes hacer

énfasis en que su trayectoria empieza con una idea.

Cuadro 1. Referencia de Proyecto de Ejecucion

“Disefio de un plan estratégico de mercadeo para la carrera de
Ingenieria Comercial de la ESPE sede Latacunga”

Jenny Natali Varela Jiménez
Elena Rosario Bravo Pefa

El desarrollo del presente proyecto encamina a la importancia que
se le debe dar al Plan de mercadeo ya que es un proceso mediante
el cual quienes toman decisiones en una organizacion obtienen,
procesan y analizan informacion tanto interna como externa, con la
Unica finalidad de evaluar la situacion presente y futura de la
organizacion. Asi mismo se hace importante realizar este proyecto,
pues se necesita dotar a la Carrera de Ingenieria Comercial de la
ESPE-L de un Plan Estratégico de Mercadeo, que le permita
ejercitarse y descubrir el mercado, desplegar las capacidades
empresariales, conocer las fortalezas y debilidades, instaurar
objetivos claros y medibles en el marco de las fortalezas y las
debilidades, desarrollar las estrategias y planes que permitan
alcanzar los objetivos trazados, elaborar los planes para que las
cosas sucedan segln lo proyectado y por ultimo analizar los
resultados y tomar las medidas corregidoras necesarias. Intenta
mediante una observacion de la situacién actual de la organizacion,
implantar aquellos objetivos y acciones concretos que apoyaran a
alcanzar los resultados esperados, conlleva ademas un analisis
interno y externo del ambiente organizacional y la determinacion de
aspectos realistas que regiran su desempefio.

Finalmente traza el campo de accién para que el desarrollo de la
empresa se enmarque en la misién y visién ya establecidos, y de
esta manera crecer en forma definida; impulsando un servicio
Universitario de Carrera basado en criterios de calidad, equidad y
eficiencia en el desempefio, que reconozca el crecimiento
profesional, las competencias laborales, el compromiso institucional
y la dedicacién en las areas asignadas, con la finalidad de lograr
una mejora permanente en el servicio y satisfacer a los estudiantes
de la carrera.

Fuente: Repositorio de la ESPEA — Sede Latacunga
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Cuadro 2. Referencia de Proyecto de Ejecucion

“Plan Estratégico de Marketing Aplicado a la Empresa Floricola
Diamondroses S. A.”

Jirma Elizabeth Veintimilla Ruiz

La presente tesis ha sido desarrolla con el fin de identificar las
estrategias mas adecuadas que permita a la empresa Floricola
DIAMONDROSES S.A. ser mas competitiva y sirva como una
herramienta en la toma de decisiones, asegurando su desarrollo
tanto en el mercado nacional como internacional.

En Ecuador el clima es ideal para cultivar flores tan bellas, por las
condiciones de calidad alcanzada, son consideradas unas de las
mejores del mundo, por ello se han convertido en un simbolo de
belleza y diversidad nacional.

Con las estrategias planteadas en el presente proyecto
DiamondRoses conservara la calidad de la flor ecuatoriana.

El Plan Estratégico de Marketing presenta estrategia de precio,
producto, plaza, promocion y estrategias para cada departamento,
dichas estrategias serviran para que DIAMONDROSES S.A. pueda
alanzar sus objetivos, aprovechando las fortalezas internas y
oportunidades externas del mercado.

Finalmente traza el campo de accién para que el desarrollo de la
empresa se enmarque en la misién y visién ya establecidos, y de
esta manera crecer en forma definida.

Fuente:Repositorio de la ESPE — Sede Latacunga

Se ha tomado como referencia estos proyectos ya que a la importancia que se le debe
dar al Plan de mercadeo ya que es un proceso mediante el cual quienes toman
decisiones en una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion tanto interna
como externa , con la Unica finalidad de evaluar la situacién presente y futura de la

organizacion.

Este trabajo de investigacion se desarrollard porque se cuenta con los recursos
econdmicos suficientes para la ejecucion de la misma, ademas se posee el suficiente
material bibliografico, de internet, la disponibilidad suficiente de tiempo y el apoyo de
personas conocedoras del tema que con su asesoramiento ayudaran a lograr los
objetivos planteados, lo cual hara que esta investigacion sea factible de realizarse y que

se pueda llevar a cabo el desarrollo del proyecto.
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2.1.3 Fundamentacion
El presente trabajo de investigacion se fundamenta en la ciencia administrativa,
puntualmente en lo relacionado al proceso de marketing o mercadeo. Para una mayor

explicacion a continuacion se detallan las definiciones de mayor relevancia.

Marketing mix

Sin lugar a dudas, el concepto de marketing mix constituye uno de los aspectos
de mayor importancia en el enfoque estratégico, tactico y practico del marketing,
con toda razén se ha dicho que ; TODO CUANTO HAGA UNA EMPRESA PARA
INCIDIR, POSITIVA O NEGATIVAMENTE EN SUS MERCADOS,.... !

Hoy en la actualidad los expertos en marketing utilizan una serie de herramientas para
alcanzar las metas que se hayan fijado a través de su combinacion o mezcla (mix), por
ello, podemos definir al marketing mix como el uso selectivo de las diferentes variables

de marketing para alcanzar los objetivos empresariales.

Como es de conocimiento publico, el mundo del marketing no es estatico y como
la sociedad en si, siempre se mantiene en constante evolucion, es asi que a
fines de los 50, Jerome McCarthy, profesor de Marketing en la Michigan State
University, condensé estas variables a solamente 4, las cuales se conocen
actualmente como las 4 P del Marketing o Marketing Mix*2.

Fue entonces McCarthy quien a mediados del siglo XX, le da el nombre de la teoria de
las 4P ya que se basd en el uso de las cuatro variables que en el idioma ingles

empiezan con P.

Como es de conocimiento publico, el mundo del marketing no es estatico y como la
sociedad en si, siempre se mantiene en constante evolucion, es asi que a fines de los
50, Jerome McCarthy, profesor de Marketing en la Michigan State University, condensé
estas variables a solamente 4, las cuales se conocen actualmente como las 4 P del

Marketing o Marketing Mix.

(SORIANO, 1990)
2(CREATIVO)
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Transcurria la década de 1950 cuando el profesor Neil Bourden de la "Escuela de
Negocios de Harvard", reafirmo la posicion de los jefes de marketing década empresa u
organizacion desarrollando de esta manera el “Marketing Mix” convirtiéndose en una de
las técnicas fundamentales para el desarrollo de la empresas ya que es una tactica
fundamental para llegar a cumplir los objetivos los mismos que nos ayudaran a crear

lazos mas cercanos con el mercado al que queremos llegar.

Las 4 P del Marketing

Figura 1. Las 4 P del marketing

Marketing

S

1. Producto: segun el Marketing producto es todo lo tangible estos pueden ser bienes
tangibles estos pueden ser objetos o bienes como intangibles que son los servicios
que ofrecen diferentes empresas u organizaciones al mercado los misamos que
satisfacen las necesidades del usuario. También se considera como producto a un
determinado paquete de beneficios que recibe el cliente los mismos que deben de ir
bien definidos como tamario, color, duracion etc.

El producto también tiene un ciclo de vida claro esta que depende de consumidor y
la competencia este ciclo esta compuesto en cuatro fases como son: lanzamiento,

crecimiento, madurez y declive.
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2. Precio: Para elaborar el precio debemos determinar el costo total que el producto
representa para el cliente incluida la distribucién, descuentos, garantias, rebajas.
Determinar el precio de los productos o servicios que ofrecemos nos permitira
determinar estrategias precisas como también definir el mercado meta al que nos
dirigimos, el precio también refleja mucho para el consumidor ya que es el valor que

tiene el producto.

3. Plaza o Distribucion: este es una de las 4 P del marketing que tiene mucha
importancia ya que nos indica de como llega el producto hasta el cliente, como
también donde se comercializara este producto o servicio o si es un producto si sera
distribuido al por mayor o menor.

La distribucion también es muy importante ya que nos indica el momento y las

condiciones en que llega el producto al cliente final.

4. Promocion: Se trata de persuadir al clientesobre sus ofertas o sobre la empresa
son bases fundamentales de la promocion.
Para que esta se lleve a cabo podemos utilizar varios métodos como son la fuerza
de ventas, la publicidad, la promocion de ventas, las relaciones publicas como

también los medios de comunicacion.

Desde hace algunos afios las 4 P’sson una regla fundamental en el marketing las
cuales son de mucha utilidad, pero también es importante saber que el merca do va

cambiando dia a dia como también a desarrollarse nuevas tendencias.

Tipos de Marketing
A continuacion se detallan los tipos de marketing que pueden ir aplicados segun el

estudio de mercado al cual nos vamos a dirigir.

Marketing Directo
El marketing directo es uno de los métodos el cual utiliza uno o varios canales para

obtener informacion y respuesta del publico objetivo. También utiliza métodos usuales
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de publicidad en los cuales no utiliza canales de por medio si no que envia la
informacion directamente al consumidor.

Es un método economico y muy efectivo de llegar al consumidor ya que se dirige
directamente a los potenciales clientes de un producto o servicio por lo que es mas

usado que otros métodos.

Habitualmente, los objetivos del Marketing Directo son:
e Generar nuevas circunstancias de venta, conocido como Lead Generation.
e Hacer una busqueda de estas oportunidades.

e Efectuar un estudio de mercado.

En estos paises tan suspicaces de la confianza de sus poblaciones sélo se puede
producir una comunicacion participativa con un cliente si sus datos personales (nombre,
direccion postal, teléfono)se encuentran en un directorio oficial (guia de teléfonos u
otros directorios publicos) o se ha conseguido de ellos una aprobacion expresa para

ese tipo de comunicacion.

Los cinco pasos principales son:
e Introduccidn: tiene que ser con una sonrisa, entusiasmo y contacto
visual.
e Breve historia.
e Producto en mano.
e Cierre.
e Resha (que es el dos por uno).
Los cinco impulsos que se deben trasmitir son los siguientes:
e Avidez.
e Miedo a perder la ocasion.
e Sensacion de urgencia.
e Factor oveja.

e Indiferencia.
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En la mayoria de los paises occidentales existen muchas agencias especialistas,

Asociaciones de Profesionales y consultores peritos en la materia.

E-mailing

Entre las técnicas de Marketing directo, el E-mailing ocupa un lugar privilegiado.
De hecho actualmente mas de la mitad de la inversion total en marketing directo
se destina al mailing. ElI mailing posee, entre las actividades de distribucion, un
peso determinante, en la practica su éxito se debe, por lo menos a tres razones:

1. Se constituye un instrumento de comunicacién eficaz: la escritura es

la forma mas antigua de la comunicacion a distancia entre los hombres. A
pesar del desarrollo de los medios audiovisuales, aun conserva un lugar
preponderante. Es un medio de comunicacion rapido para
interrelacionarse con miles de personas y para llegar a millones de
destinatarios.

En la actualidad, el mailing le concierne a todas las empresas: esta es
una realidad que se verifica en cualquier area, no importa el tamafio o el
sector de la actividad de la empresa. Hoy en dia han desaparecido
aquellos planteamientos que preconizaban que este tipo de comunicacion
no era adecuado para las empresas de gran prestigio; IBM, los bancos,
las organizaciones financieras, han descubierto la eficacia del mailing y no
se privan de él.

Es una técnica que se ha beneficiado de los recientes avances de la
tecnologia: sin lugar a dudas el mailing se ha beneficiado de una doble
evolucion: en el area del “saber-hacer” del know how de la técnica en si, y
en las técnicas de la impresion.

Hoy en dia el mailing ya no es una técnica improvisada, el mailing hoy en
dia es un mecanismo de relojeria en el que cada pieza cada engranaje
cumple una funcién vital en el desarrollo global de la operacion.*

Desde el punto de perspectiva legal, el agente debe estar autorizado por el receptor

para remitir correos electrénicos, de lo contrario esta practica se consideraria correo

electrénico no deseado (spam) y se podria estar trasgrediendo alguna ley del pais de

domicilio. Es comun lograr los contratos voluntarias mediante formularios de conquista

en las paginas web.

B(LEHNISCH, 1988-1990)
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Mercadotecnia en Internet

La mercadotecnia en Internet es el estudio de los métodos del uso de Internet para
publicitar y vender mercancias y productos. Incluye la propagacion por clic, los avisos
en paginas web, los envios de correo intensivos, la mercadotecnia en buscadores
(incluyendo la optimizacion en buscadores), el uso de redes sociales y la mercadotecnia

de agujas o blogs.

Se puede tener la mejor pagina Web, pero si nadie la visita, las ventas no se
disparan, no solo se debe publicitar un sitio mediante folletos, tarjetas o
comentarios, actualmente existen infinidad de herramientas para desarrollar
publicidad en un sitio Web que se distribuyan el internet, recuerde que la mayoria
de los internautas navegan en el internet para encontrar material gratuito y util,
en él puede incluirse promociones y links hacia su pagina™®.
Consecutivamente, el camino se lanza cada vez mas al consumidor: los consumidores
no obtienen ni plantas de produccién, ni productos o servicios, compran favores y
beneficios, las "expectativas de satisfacer sus distintas necesidades". El camino
presente es de ubicacion al mercado, donde el comprador y sus necesidades siguen
siendo la meta, y por derivada también se debe analizar la capacidad, que trata de
satisfacer al mismo cliente que nosotros. Asi mismo, también se debe examinar la

naturaleza que establece esta causa y cualquier otro factor calificador.

Marketing social

El marketing social es una estrategia para combinar la conducta. Combina los
mejores elementos de los planteamientos tradicionales de cambio social con una
planificacion integrada y un marco de accion, utiliza los avances en tecnologia de
las comunicaciones y en las habilidades del marketing.™

En la actualidad existen dos caracteristicas importantes del marketing social se detallan

a continuacion:

"(GUERRERO CANONGO, Edicion 2007,, pags. 81-82)
“(KOTLER, 1989-1992)
21



El proceso es continuo

Se enfoca en el destinatario ya que es el centro de dicha investigacion
convirtiéndose continuamente parte del proceso. Por ende este debe comenzar
por la investigacion para asi enfocarnos a estudiar cuales son las necesidades,

gustos y preferencias como las percepciones del destinatario objetivo.

La mezcla de marketing
Es uno de los elementos mas importantes del marketing social. Este disefio se lo
realiza después de realizar la investigacion y analizar el disefio del producto

social.

Los resultados de esto es que se detecten las necesidades de los consumidores
o mercado meta que deseamos alcanzar para poder satisfacerlas, por ende es
necesario hacer un aprueba del mismo para ver que factibilidad tiene de ser
adoptado por el publico, es importante indagar si el mercado meta entiende el
concepto de producto social ofrecido si el cliente ve los beneficios y si los
considera importantes. Como también hay que estimular a los clientes para que

aporten con sugerencias, ya que todo esto influye en la toma de decisiones.

Presupuesto

El presupuesto de marketing es uno de los mecanismos del presupuesto de la empresa,
que forma parte de la técnica de marketing, una de las medidas mas importantes para
la considerada gestion de la empresa es el establecimiento de objetivos claros a
alcanzar. Determinar un presupuesto de marketing y comunicacién es fundamental.
Definir cuanto y como gastar y subrayar en que es importante consignar grandes
sumas. Deben ser las cantidades adecuadas para después alcanzar el beneficio

esperado.

El presupuesto es el resultado final del cumplimiento del proceso de planificacion, los

objetivos, las estrategias y los programas de accién previstos por el plan.
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No debe ser expresado con el criterio prioritario de economizar costos sino con el
objetivo principal de producir beneficios. Seguidamente, las estrategias proponen el
plan de ataque para tener éxito ante el mercado, y los presupuestos especificos, para

saber cuanto valdra ponerlo en practica.

El desarrollo del presupuesto requiere de tres factores esenciales:

e Establecer claramente los objetivos.

¢ I|dentificar y cuantificar el costo de todos los recursos humanos, materiales y
financieros que seran necesarios.

¢ |dentificar claramente las areas y/o personas responsables del uso de esos

recursos.

Un elemento esencial en la nocién presupuestaria del plan de marketing radica en partir
del concepto presupuesto base cero. Esto es, preparar el presupuesto en funcion de los

objetivos y de las nuevas plazas y estrategias y no en términos del recorrido histérico.

Finalmente, es indudable que el aspecto mas critico del presupuesto de marketing
radica en la retribucion de los recursos a cada uno de los programas de accion. Cabe
recalcar al respecto que esto requiere de un proceso de arreglo de sintonia fina y de
permanente insistencia, ya que los fondos totales favorables por la empresa siempre

son limitados.

El marketing es un area primordial para el éxito de toda empresa, ya sea grande,
mediana o pequeifia. Sin marketing no habra ventas y sin ellas el negocio se detiene y
muere, esto es algo que todo buen administrador y emprendedor maneja muy bien, por

lo que saben de la importancia de fijar un correcto presupuesto al area de marketing.

A continuacion se detalla las 10 formas utilizadas por las empresas para asignar el

presupuesto destinado al marketing:
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Basado en experiencia:

Es uno de las técnicas mas criticadas, debido a los puntos poco certeros en los
qgue se fundamenta y detalla. Su mayor error es que no toma en consideracion
las condiciones del mercado ni los factores de riesgo que impone el contexto.
Mantener la inversién anterior:

Considera que sélo requiere ajustarse con base en la inflacién. Puede presentar
riesgos si las metas fueron apenas alcanzadas.

Porcentaje de ventas:

Existen dos formas de asignar un presupuesto con base en el porcentaje de
ventas: a través del porcentaje de ventas del afio anterior o del proyectado para
ese afo. Este es el método méas usado por las pequefias y medianas empresas.
Porcentaje del margen bruto:

Lo que se designa forma parte de los costos de la empresa, reduciendo el
margen de utilidades.

Porcentaje del prondstico:

Aungue es un método muy riesgoso, también tiene la peculiaridad de ser el mas
seguido.

Ganancias del afio anterior:

El riesgo que se corre es asignar muy poco y no obtener resultados de esos
recursos.

Guiarse por la competencia:

Este método lo unico que hace es fijar el presupuesto del area de mercadotecnia

con base en los recursos que destinan sus competidores mas cercanos.

Por asignacion:

Aunque eleva el control que se ejerce sobre los recursos, también tiene el
defecto de no apegarse a las necesidades del area de marketing.

Base cero:

Este es el método con el que todo marketer suefia: los recursos asignados no

tienen un limite especifico, sino que se adaptan a los puntos establecidos en el
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plan de mercadotecnia. Se utilizaran tantos recursos como sean necesarios para
alcanzar los objetivos planteados.

10.Por incremento:
Con base en lo que se haya fijado el afio anterior, se tomaran en cuenta los

indicadores macroecondémicos actuales y se estableceran los recursos anuales.

Sondeo de Mercado

El Sondeo de Mercado es una técnica que los empresarios deberian manejar
continuamente para saber con mayor seguridad qué es lo que su mercado quiere
comprar, qué le gusta y qué no le gusta, qué innovaciones puede hacer a su producto o

para comprobar que sus ideas tendran éxito en la poblacion.

Segun investigaciones realizadas, casi el 99.8% de las PYMES en América Latina
toman decisiones sobre temas muy importantes como:

e Disefio de nuevos productos / servicios.

e Lanzamiento de nuevos modelos

e Fijacion de precios para sus productos

e Campafas de promocion, etc.

Sin saber ni indagar sobre el mercado y las posibilidades que estas ideas que se
plantean, realmente tengan éxito. Habitualmente los empresarios trabajan con el
sistema de ensayo — error, es decir, primero toman la decisién, y luego evalian que es
lo que sucede con el mercado, si tiene 0 no aceptacién la oferta, lo cual conlleva una
serie de costos ademas que pone en riesgo la imagen general de la empresa y el

producto, si es que los cambios hechos no son del agrado de las personas.

“Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion,
recopilacion, analisis y difusion de la informaciébn de manera sistemética y
objetiva, con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la

identificacién y solucién de problemas y oportunidades de mercadotecnia"*®.

'*(MALHOTRA NARESH, 1997)
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Para vender mas, es necesario que la gente compre, y eso se alcanza cuando el
administrador entiende porqué la gente compra el producto. Ahi reside la
importancia para el empresario de contar con INFORMACION sobre sus
compradores y sus requerimientos, por lo que es necesario aprender a investigar
al mercado, eficiente por naturaleza, saber qué informacién requiero, que
informacion me hace falta.

La importancia del sondeo de mercados radica en que:
e Es un instrumento vital en el proceso de TOMA DE DECISIONES.
e Reduce INCERTIDUMBRE, disminuye el RIESGO.
e Analiza la actividad del SISTEMA COMERCIAL.
e Permite PLANIFICAR eficazmente.
e Facilita el CONTROL de lo ejecutado.

Por ser un tema muy técnico, la investigacion de mercado tiene en promedio costos
elevados, sobretodo para los empresarios que aun no revelan sus bondades a nivel
estratégico comercial. Tomar en cuenta que informacion errénea nos llevara a toma de

decisiones erréneas, por lo que la investigacion debe ser trabajada por especialistas.

Para aprender a apreciar la informacion y creer en su valor critico, proponemos un
levantamiento de informacion basica denominado “sondeo”, el cual le dara una visién
inicial de las necesidades y deseos de su cliente y por tanto, mejorar las estrategias

para ganar su preferencia.

2.2 MARCO LEGAL

A continuacion se detalla el reglamento de la Creacion y Funcionamiento de la Empresa
Publica de Produccién y Desarrollo Estratégico, de la Universidad Estatal de Milagro
(EPUNEMI)"Y.

17(REGLAI\/IENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
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REGLAMENTO

LA CREACION Y FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION
Y DESARROLLO ESTRATEGICO, DE LA UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO”.
(EPUNEMI)

Capitulo |
DE LA EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y DESARROLLO ESTRATEGICO,
DE LA UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO (EPUNEMI) 18

Art. 1.- Creacidén y régimen.- Constitiyase la EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION
YDESARROLLO ESTRATEGICO DE LA UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
(EPUNEMI) como sociedad de derecho publico, con personalidad juridica y patrimonio
propio, autonomia presupuestaria, financiera, econémica, administrativa y de gestion;
sujeta al ordenamiento juridico legal de la Republica del Ecuador, en general, y en
especial a la Ley Organica de Empresas Publicas, su Reglamento, a la presente
Resolucién de creacion, a la normativa interna que expidan sus 6rganos y autoridades,
y demas normas vigentes en el territorio del Estado del Ecuador aplicables a su

naturaleza y objeto.

El nombre que utilizara la empresa serd: EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y
DESARROLLO ESTRATEGICO, DE LA UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
(EPUNEMI).

Art. 2.-El objeto y ambito.- de la ‘EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION
YDESARROLLO ESTRATEGICO, DE LA UNIVERSIDA ESTATAL DE MILAGRO
EPUNEMI.” Comprende lo siguiente:

El ambito de accién de la empresa lo constituyen los proyectos y programas que

planifique y ejecute de manera directa o0 mediante convenios de asociacion,

18(REGLAI\/IENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
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colaboracion, cofinanciamiento, entre otros, para el cumplimiento de los siguientes

objetivos: *°

a)

b)

d)

f)

g)

Planificar, disefiar, evaluar, priorizar y ejecutar los planes, programas y proyectos
de desarrollo local e infraestructura en las zonas de influencia de los proyectos

en los sectores estratégicos.”

Contratar la adquisicion de bienes, ejecucion de obras y prestacion de servicios,
incluidos los de consultaria y fiscalizacion, necesarios para el cumplimiento de su

objeto social. #

Controlar y fiscalizar la ejecucion de los planes, programas y proyectos de
desarrollo local en las zonas de influencia de los proyectos en los sectores

estratégicos. %

Suscribir los convenios, acuerdos, contratos y otros instrumentos necesarios
para el cumplimiento de su gestion politica, comunitaria, comunicacional y de

disefio evaluacion y ejecucién de proyectos.?®

Coordinar, implementar y liderar las acciones politicas, sociales, comunitarias,
comunicacionales y de proyectos necesarias para el cumplimiento de su gestion

en territorio. %

Las demas actividades, que de conformidad con el ordenamiento juridico
aplicable, sean de competencia de la empresa publica.”
En general, para el cumplimiento de su objeto social, la empresa publica podra

suscribir con entidades y empresas publicas, incluidos los gobiernos autbnomos

19
20
21

23
24
25

(REGLAMENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
(REGLAMENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
(REGLAMENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
*(REGLAMENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
(REGLAMENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
(REGLAMENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
(REGLAMENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
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descentralizados y la banca publica, empresas privadas que tengan suscritos
contratos de desarrollo y construccion de infraestructura de los sectores
estratégicos, operadores, toda clase de acuerdos, convenios, actos o contratos
administrativos, civiles; financieros, mercantiles, comerciales, industriales,
propiedad intelectual o de servicios, debiéndose sujetar a las normas juridicas
especificas que regulan esos actos juridicos y a las normas que rigen el giro del

negocio de la empresa.?®

Art. 3.- Capacidad.- En funcién del cumplimiento de su objeto y dentro de su ambito de
accion, la empresa puede realizar toda clase de actos permitidos por la ley a las
empresas publicas, su reglamento, la presente resolucién de creacion y demas normas
gue estén acordes con la citada normativa y que sean necesarias y convenientes para
su cumplimiento, en la forma prevista en la Constitucién y las leyes de la Republica del
Ecuador. #’

Art.4.- Unidades de negocios: La “EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y
DESARROLLO ESTRATEGICO, DE LA UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
EPUNEMI).” Podra establecer para el cumplimiento de sus objetivos, varias Unidades
de Negocio, las mismas que contaran con su estructura propia, de acuerdo a su campo
de accidn respectando el principio de optimizacién, dentro de las que para su inicio se

sefalan:

a) Escuela de capacitacion para conductores profesionales.
b) Produccién y comercializacién, industrial, agropecuaria.
c) Asesorias a gobiernos autonomos descentralizados

d) Punto de venta.

e) Asesorias técnicas y desarrollo de proyectos.

f) Centro de transferencia de conocimientos y tecnologias

g) Cursos de educacion continua

26(REGLAI\/IENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
27(REGLAI\/IENTO CREACION DE LA EMPRESA PUBLICA)
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h) Prestacidon de servicios en salud, deportivos, culturales
1) Agencia de turismo

j) Y las demas que se crearen a futuro

Art. 5.- Duracion y domicilio.- La empresa tendra su domicilio principal en el canton
Milagro, Provincia del Guayas, La duracion de esta empresa es indefinida.

Cabe sefialar que la UNEMI como una entidad publica considero la creacién de esta
empresa con la finalidad, entre otros, de prestar servicios de capacitacion para la

comunidad los mismos que ayudaran para el desarrollo de nuestros pueblos.

2.2 MARCO CONCEPTUAL
Actualizacion
Puesta al dia de algo que se ha quedado atrasado.?®

Avance
Mejora, progreso.?

Actualidad
Cosa 0 suceso que en un momento dado atrae la atencion de la gente.*

Asesoramiento
Consejo, informacion que se otorga sobre una materia de la que se tienen
especiales conocimientos.*

Areas Estratégicas
Conjunto de materias que estan relacionadas entre si.*

Conocimiento
Ciencia, conjunto de nociones e ideas que se tiene sobre una materia.*®

Educaciéon Continua
Proceso de socializacion y aprendizaje encaminado al desarrollo intelectual y
ético de una persona.®

*%(DICCIONARIO, 2005)

DICCIONARIO, 2005)
DICCIONARIO, 2005)
DICCIONARIO, 2005)
DICCIONARIO, 2005)
DICCIONARIO, 2005)
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Ejecucion

Del latin exsecutio, el término ejecucion permite nombrar a la accién y efecto de
ejecutar. Este verbo tiene varios significados: poner por obra algo, desempefar
algo con facilidad, tocar una pieza musical, ajusticiar, reclamar una deuda por un
procedimiento ejecutivo o, en informatica, realizar las operaciones que son
especificadas por un programa.®

Empresa Publica

Entidad en la que intervienen el capital y el trabajo como factores de la
produccion y dedicada a actividades fabriles, mercantiles o de prestacion de
servicios. *°

Estudio de Mercado

Naresh Malhotra, clasifica al estudio de mercado como un tipo de investigacién
descriptiva (tipo de investigacion concluyente que tiene como objetivo principal la
descripcién de algo, generalmente las caracteristicas o funciones del mercado).*’

Escasos
Que es muy poco o insuficiente en nimero o cantidad.*®

Exigencia Académica

Conjunto de procedimientos y obligaciones a seguir tanto por educadores como
alumnos, establecida por una institucion educativa, con el fin de mejorar la
calidad de la ensefianza y los resultados académicos.**

Ingresos
Cantidad de dinero que gana una persona, grupo o empresa de manera
periddica y regular.*

Investigacion
Estudio profundo de alguna materia.**

Metas

Una meta es el fin hacia el que se dirigen las acciones o deseos. De manera
general, se identifica con los objetivos o propdsitos que una persona o una
organizacién se marca.*?

*(DICCIONARIO, 2005)
*>(DICCIONARIO, 2005)
**(THEFREEDICTIONARY)
*(THOMPSON, Junio 2008.)
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Mejoramiento continto

Eduardo Deming (1996), segun la éptica de este autor, la administracién de la
calidad total requiere de un proceso constante, que sera llamado Mejoramiento
Continuo, donde la perfeccion nunca se logra pero siempre se busca.

El Mejoramiento Continuo es un proceso que describe muy bien lo que es la
esencia de la calidad y refleja lo que las empresas necesitan hacer si quieren ser
competitivas a lo largo del tiempo.*®

Marketing
Para Philip Kotler "el marketing es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar,

ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes".*

Objetivos

Objetivo significa el fin al que se desea llegar, la meta que se pretende lograr. El
objetivo es lo que impulsa al individuo a tomar decisiones o0 perseguir sus
aspiraciones, el propoésito. Objetivo es sindbnimo de destino, meta, como el punto
de mira de un arma, el blanco, o como el fin especifico al que hay que llegar.”

Organizacion

Organizacion es una palabra de origen griego "organon", que significa
instrumento, utensilio, érgano o aquello con lo que se trabaja. En general, la
organizacion es la forma como se dispone un sistema para lograr los resultados
deseados. Es un convenio sistematico entre personas para lograr algin propésito
especifico.*

Proyectos

La palabra 'proyecto’ tiene varios significados. Procede del latin proiectus, que
deriva del verbo proicere, formado por pro- (‘hacia delante") y iacere ('lanzar’). De
un m%jo genérico, un proyecto es un plan que se desarrolla para realizar alguna
cosa.

Producto

El término producto proviene del latin productus y posee diferentes significados
en diferentes areas.

En marketing, un producto es un objeto que se ofrece en un mercado con la
intencién de satisfacer al consumidor, proporcionandole lo que necesita o lo que
desea. Por lo tanto, el producto en este sentido no es sélo material, sino que
posee unos atributos psicoldgicos y simbdélicos para los consumidores.*®
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Precio

El precio, del latin pretium, es el valor monetario que se le asigna a algo. Todos
los productos y servicios que se ofrecen en el mercado tienen un precio, que es
el dinero que el comprador o cliente debe abonar para concretar la operacion.*®

Plaza

La plaza es un elemento de la mezcla del marketing que ha recibido poca
atencién en o referente a los servicios debido a que siempre se la ha tratado
como algo relativo a movimiento de elementos fisicos.°

Distribucion

Segun Jack Fleitman, la distribucion comprende las estrategias y los procesos
para mover los productos desde el punto de fabricacion hasta el punto de
venta.”!

Promocién

Para Kerin, Hartley y Rudelius, “la promocion representa el cuarto elemento en la
mezcla de marketing. El elemento promocional consta de herramientas de
comunicacion, entre ellas, la publicidad, las ventas personales la promocién de
ventas, las relaciones publicas y el marketing directo. La combinacion de una o
mas de éstas herramientas de comunicacion recibe el nombre de mezcla
promocional”>?

Presupuesto

El presupuesto de ventas es una herramienta valiosa que otorga una direccion a
la compafiia en lo que refiere a sus ventas esperadas. Ayuda a mejorar la
rentabilidad de la empresa. La firma confecciona un plan financiero teniendo en
cuenta la cantidad de bienes y servicios que planea vender en el plazo de un
afio, y el precio al que esos bienes y servicios seran vendidos. >

Recursos
Se denomina recursos a aquellos elementos que aportan algun tipo de beneficio
a la sociedad. >*

Saberes
Tener capacidad o habilidad para hacer una cosa.>

“*(DEFINICION, de)

LAS 4 P DEL MERCADEO)
FLEITMAN, 2000)
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Universidad
Institucion que se dedica a la ensefianza superior, que esta dividida en varias
facultades o partes y que concede los titulos académicos correspondientes.*®

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis General

La falta de estrategias de marketing innovadoras determina los niveles de aceptacion

de cada uno de los cursos

2.4.2 Hipotesis Particulares
» EIl desconocimiento de los requerimientos de la comunidad por parte del CFAE
incide en los niveles de acogida de los cursos.
» La utilizacion de los canales de comunicacion inadecuados afecta en el
desconocimiento del CFAE en el mercado local.
» La falta de difusién y lanzamiento de los cursos en la comunidad incide en la
rentabilidad del CFAE.

2.4.3 Declaracién de las Variables
Hipotesis General
Variable Independiente: La falta de estrategiasde marketing innovadoras

Variable Dependiente: Niveles de aceptacion de cada uno de los cursos

Hipotesis Particulares

Variable Independiente: Desconocimiento de los requerimientos
Variable Dependiente: Posicionamiento del CFAE

Variable Independiente: Canales de comunicacién inadecuados
Variable Dependiente: Desconocimiento del CFAE en el mercado local

*(THEFREEDICTIONARY)
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Variable Independiente: La falta de difusion y lanzamiento de los cursos

Variable Dependiente: La rentabilidad del CFAE

2.4.4 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 3.Operacionalizacién de las variables

Variables | Definiciones | Indicadores | Técnicas | Instrumentos
HIPOTESIS GENERAL
La falta de Métodos publicitarios no | Numero de Entrevista Cuestionario
estrategias de adecuados estrategias
marketing utilizadas
innovadoras
Niveles de | Poca afluencia de | Estadistica del Entrevista Guia de
. participantes en los cursos namero de entrevista
aceptacion de
personas que
cada uno de los asistieron a los
Ultimos cursos Encuesta Cuestionario
Cursos
HIPOTESIS PARTICULARES
Desconocimiento | No saber que necesita la | Sondeo de Encuestas Cuestionario
de los comunidad Mercado de encuestas
requerimientos
Posicionamiento | Como se sitia dentro del | Nivel de Encuestas Cuestionario
del CFAE mercado local con respecto | aceptacién de encuestas
a la competencia
Canales de | Medios locales utilizados | NUmero de medios Encuestas Cuestionario
L para difundir los servicios impresos, radiales, de encuestas
comunicacion -
televisivos y
inadecuados sociales
Desconocimiento | Se desconoce la actividad | Namero de Encuestas Cuestionario
del CEAE en el | due realiza personas que de encuestas
conocen los
mercado local servicios del CFAE
La falta de Se desconoce fechas de | NUumero de Entrevista Guia de
difusion y inicios de cursos personas inscritas entrevista
lanzamiento de
los cursos
La rentabilidad | Ingresos econdmicos | Estado financiero Entrevista Guia de
del CEAE percibidos por la Institucion entrevista

Fuente: Informacién obtenida del estudio

Elaborado por:Rita Santos y Janeth Prado
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CAPITULO llI
MARCO METODOLOGICO

3.1TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

La investigacion cientifica es un proceso en el que se busca adquirir informacion veraz
a través del estudio del método cientifico, con el objeto de informacion sea aplicada al
conocimiento.

Se detallan algunas caracteristicas del tipo de investigacibn que se utiliza en el
presente trabajo investigativo.

Segun su finalidad

Segun la finalidad de la investigacion cientifica, se utilizara la investigacion aplicada
mediante el estudio de planificaciones estratégicas de marketing, debido a que es una
investigacioén formal de la que se desprenden otro tipo de investigaciones y que tiene
por objeto describir las caracteristicas del de desconocimiento de los servicios que
ofrece la Centro Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la EPUNEMI, a través de un
grupo de acciones, aplicando los conocimientos adquiridos en los procesos que se

realizan para adquirir la informacion acerca del problema de investigacion.

Segln su objetivo

Investigacion explicativa:

Este tipo de investigacion sera usada en este proyecto ya que nos ayudara a aclarar la
naturaleza exacta y encontrar las causas del desconocimiento de los servicios que
ofrece el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas, con el objeto de brindar una

solucion al problema detectado en esta area de la EPUNEMI.
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Investigacion descriptiva:

La investigacion descriptiva es aplicable en este trabajo ya que da a conocer
caracteristica de la poblacion del Canton Milagro y del desconocimiento de los servicios
que ofrece el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas a través de la
recoleccion de informacion de las encuestas y las entrevistas realizadas, mediante el
andlisis de los cuadros estadisticos, ademas nos permite la exposicion y el resumen del
problema con el objeto de contribuir con el conocimiento para la busqueda de la

solucion del problema general de la empresa.

Segun su contexto

Investigacion de campo:

Este tipo de investigacion nos permite la recoleccion de datos sobre el desconocimiento
de los servicios de capacitacion que se ofrecen en el Centro de Fortalecimiento de
Areas Estratégicas de la EPUNEMI, en la empresa y en el cantdon Milagro, lugares que

son la principal fuente de la informacién del problema de investigacion.

Investigacion Cuantitativa:
Nos permitira examinar los datos desde un punto de vista mas cientifico y especifico
como también de forma numeérica, claro esta contando con las herramientas de campo

de la estadistica.

Para aplicar la metodologia de la investigacion cuantitativa en nuestro proyecto se

requirio de la relacion sea representable por algin modelo numeérico.

Este tipo de investigacion nos brinda claridad entre los elementos de investigacion que
conforman el problema que esta en estudio, y que este sea posible definirlo, definir y
saber exactamente donde se inicia el problema, en qué direccidn va y qué tipo de

incidencia existe entre sus elementos.
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3.2LA POBLACION Y LA MUESTRA

La poblacion que se estudiard para conocer las caracteristicas del desconocimiento de
los servicios de capacitacion que se ofrecen en el Centro de Fortalecimiento de Areas
Estratégicas de la EPUNEMI son las autoridades principales de esta areas de la
EPUNEMI con el objeto de conocer sus puntos de vista acerca del servicio que ofrecen
y la ciudadania del canton Milagroque encierra las parroquias urbanas (Camilo
Andrade, Chirijos, Crnel. Enrique Valdez, Ernesto Seminario) y las parroquias rurales
del cantén (Mariscal Sucre, Chobo, Roberto Astudillo y la parroquia 5 de Junio)con la
finalidad de obtener informacion que ayude en la solucién del problema de

investigacion.

Figura 2 . Plano del Cantén Milagro
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Fuente: bing.com/imagesHistoria del Canton Milagro

3.2.1 Caracteristica de la poblacion
La poblacién a la que se orienta el presente proyecto pertenece al Canton Milagro de la
provincia del Guayas, entre sus caracteristicas tenemos las siguientes:
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Género:
Provincia:
Canton:
Parroquia
Edad:

Masculino - Femenino

Guayas

Milagro

Milagro

Personas comprendidas entre 10s20y 49afios

3.2.2 Delimitacion de la poblacién

Segun datos del INEC en el cantdén Milagro existe una poblacién de 166.634 habitantes

de los que mujeres son 83.393 y hombres son 83.241 del total de esta poblacion se

tomara la muestra de las personas que estan entre los 20 y los 49 afios de edad.

Cuadro 4. Delimitacion de la poblacién

Joévenes adultos 20 — 49 afos 56.153

Fuente: INEC — Fasciculo Cantonal, Censo Poblacional 2010

3.2.3 Tipo de muestra

Para la ejecucion de este proyecto se utiliza el tipo de muestra no probabilistica ya que

este tipo de muestra permite al investigador seleccionar a cualquier individuo de la

poblacién por causas relacionas con las caracteristicas de la presente investigacion.

3.2.4 Tamaio de la muestra

= Npa

(N-1) E° +pq
Z?

n: Tamano de la muestra.

N: Tamafo de la Poblacion

p: Posibilidad de que ocurra un evento, p=0,5
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q: Posibilidad de no ocurrencia de un evento, q=0,5
E: Error, se considera el 5%; E=0,05

Z: Nivel de confianza, que para el 95%, Z=1,96

56.153 (0,5) (0,5)
(56.153-1) (0,05)* + (0,5) (0,5)
(1,96)?

56.153 (0,25)
56.153 -1 (0,0025)  + 0,25
3,8416

14.038,25
140,38 +0,25
3,8416

n= 14.038,25

36,7920658059142

n= 382

3.2.5 Proceso de seleccion

El proceso de seleccion se va a realizar mediante muestra por cuotas, también
denominado en ocasiones "accidental’. Se asienta generalmente sobre la base de un
buen conocimiento de los estratos de la poblacion y de los individuos mas

representativos o adecuados para los fines de la investigacion. Mantiene semejanzas
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con el muestreo aleatorio estratificado, pero no tiene el caracter de aleatoriedad de
aquél. En este tipo de muestreo se fijan unas "cuotas" que consisten en un nimero de
individuos que reunen unas determinadas condiciones. Una vez determinada la cuota

se eligen los primeros que se encuentren que cumplan esas caracteristicas.

Este procedimiento es aplicable a esta investigacion ya que esta técnica permite el
sondeo de opiniones. Los lugares para realizar la encuesta son la Universidad Estatal
de Milagro, el Paseo Shopping y entre las principales calles del canton tales como la

calle Garcia Moreno en donde la afluencia de las personas es constante.

3.3LOS METODOS Y LAS TECNICAS

La técnica es necesaria en el transcurso de la investigacion cientifica, ya que compone
la distribucion por medio de la cual se constituye la investigacion, La técnica procura
establecer las fases de la investigacion, contribuir instrumentos para manipular la

informacion, Llevar un control de los datos, orientar la obtencién de conocimientos.

3.3.1 Métodos teoricos

Permiten descubrir en el objeto de investigacion las relaciones esenciales y las
cualidades fundamentales, no detectables de manera censo perceptual. Por ello se
apoya basicamente en los procesos de abstraccion, andlisis, sintesis, induccién y

deduccion.

Hipotético Deductivo
El método hipotético- deductivo es el procedimiento o camino que sigue el investigador

para hacer de su actividad una practica cientifica.
El método hipotético-deductivo tiene varios pasos esenciales: observacién del

fenbmeno a estudiar, creacidbn de una hipétesis para explicar dicho fenémeno,

deduccién de consecuencias o proposiciones mas elementales que la propia hipétesis,
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y verificacion o comprobacion de la verdad de los  enunciados deducidos

comparandolos con la experiencia.

Este método obliga al cientifico a combinar la reflexion racional o momento racional (la
formacion de hipotesis y la deduccion) con la observacion de la realidad o momento
empirico (la observacion y la verificacion). Esta relacionado directamente con las

Hipotesis y Variables.

3.3.2 Método empiricos

El método empirico-analitico o método empirico es un modelo de investigacion
cientifica, que se basa en la logica de experiencias y que junto al método
fenomenoldgico es el mas usado en el campo de las ciencias sociales. La observacion
dentro del método empirico analitico es contemplativa, y es la base del conocimiento de
toda ciencia.

Este es y sera el método mas identificado en la presente investigacion, desde el inicio
del disefio hasta la finalizacion del proyecto, porque su mayor caracterizacion ha sido la

“observacion” de las diferentes divergencias de la compafnia.

3.3.3 Técnicas e instrumentos

La recoleccién de los datos para esta investigacion sera realizada a través de la
informacion obtenida de la técnica de la Encuestas, las Entrevista y las observaciones,
analizadas y procesadas documentalmente, son complementos que nos permiten tener

una mejor vision de la investigacion.

3.4 PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Luego de la recoleccién de datos e informacion relevante cualitativa y cuantitativa
mediante la herramienta de investigacion como lo son las encuestas y entrevistas, se

procede al registro inmediato de las cifras encontradas, las cuales nos proporcionaran
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resultados en porcentajes e indices importantes para comprobar o verificar las hipétesis

planteadas.

El procesamiento de estos datos se los realizé a través del programa EXCEL 2010, el
cual procesara, presentara mediante graficos concluyentes y dinamicos la informacion

obtenida de la encuesta.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En esta investigacion se propone ofrecer una nueva opcion que beneficie al Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas CFAE, contribuyendo de esta manera al
desarrollo econémico rentable de la EPUNEMI, la educacion continua es un campo de
mucha importancia en nuestro medio ya que el enriquecimiento y actualizacion de

nuestros conocimientos es algo que dia a dia se debe cultivar.

El mercado al que se apunta es rentable y productivo, pero por falta de una estrategia
de marketing adecuada para conocer los gustos y preferencias del mercado meta que
gueremos alcanzar, no se ha llegado a alcanzar los objetivos esperados en un cien por
ciento, conocer cuales serian los medios por los cuales se puede difundir y hacer
conocer de los servicios que ofrece la CFAE y de esta manera promover cada uno de
los cursos y que estos sean satisfactorios en todos los niveles que cumpla y alcance

las expectativas deseadas por los asistentes a estas capacitaciones.

Para una comprension se lo presenta en gréaficos y tablas estadista, los cuales se

exponen a continuacion:
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Tabulacion de la encuesta
1. ¢(Cuél es su nivel de conocimiento respecto al servicio de capacitacién que
ofrece el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la Empresa

Pablica de la Universidad Estatal de Milagro?

Cuadro 5. Nivel de conocimiento respecto al servicio de capacitacion

ALTO 34 9% 9% 9%
MEDIO 83 22% 22% 31%
BAJO 101 26% 26% 57%
NINGUNO 164 43% 43% 100%

Figura 3.Nivel de conocimiento respecto al servicio de capacitacion

1. éCudl es su nivel de conocimiento respectoal ALTO

servicio de capacitacidn que ofrece el Centro de 9%
Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la
Empresa Publica de la Universidad Estatal de
Milagro?

MEDIO

NINGUNO 22%

43%

BAJO
26%

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta
Elaborado por: Rita Santos y Janeth Prado

Interpretacion: Se demuestra en la tabla estadistica que el 9% de los encuestados
tienen un nivel alto de conocimiento ya que seguramente han asistido a algun curso
dictado por el Centro de Fortalecimiento de Areas Estrategias de la EPUNEMI de
Milagro, el 22% han oido hablar del CFAE teniendo de esta forma un nivel medio,
mientras que el 26 % de los encuestados tienen un bajo nivel de conocimiento y el 43 %
de las personas no tienen ningun conocimiento de los servicios que ofrece y
desconocen de la existencia el CFAE de la EPUNEMI.
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Cuadro 6. Frecuencia de personas que escuchan la emisora AM

¢ Con qué frecuencia escucha usted emisoras A.M.?

SIEMPRE 75 19,48% 19,48% 19,48%
NUNCA 250 64,94% 64,94% 64,94%
A VECES 60 15.58% 15.58% 15.58%

Figura 4.Tipos de Cursos

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta
Elaborado por: Rita Santos y Janeth Prado

Interpretacion:

Por medio de esta pregunta podemos notar que el 64,94% de los encuestados no
escuchan emisoras A.M. por lo que una publicidad por ese medio no llega con gran

fuerza a la comunidad, siendo notorio que su inclinacion es a la frecuencia F.M.
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3. ¢En qué area le gustaria a usted capacitarse?

Cuadro 7. Areas de capacitacion

OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAIJE | PORCENTAIJE | PORCENTAIJE
VALIDO |ACUMULADO
INVESTIGACION 58 13% 13% 13%
DISENO GRAFICO 55 13% 13% 26%
IDIOMAS 68 15% 15% 41%
RESPONSABILIDAD
SOCIAL 34 8% 8% 49%
SEGURIDAD Y
SALUD 108 25% 25% 74%
INFORMATICA 44 10% 10% 84%
CONTABILIDAD Y
FINANZAS 47 11% 11% 95%
GESTION DE
CALIDAD 21 5% 5% 100%
TOTAL 435 100% 100%

Figura 5.Areas de capacitacion

¢En qué area le gustaria a usted capacitarse?

B INVESTIGACION m DISENO GRAFICO
= IDIOMAS B RESPONSABILIDAD SOCIAL
B SEGURIDAD Y SALUD = INFORMATICA

CONTABILIDAD Y FINANZAS = GESTION DE CALIDAD

11% 5%

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta
Elaborado por:Rita Santos y Janeth Prado

Interpretacion: De acuerdo a lo expuesto en la grafica al 25% de los encuestados les
gustaria capacitarse en temas de Seguridad y Salud, un 15% se interesan por Idiomas,
mientras que un 13% muestra interés por temas de Investigacion y Disefio Grafico, 11%
Contabilidad y Finanzas, 8% Responsabilidad Social y un 5% de los encuestados tiene

interés por temas de Gestion de Calidad.
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4. ¢Qué es lo mas importante para usted en un curso de capacitacion?

Cuadro 8. Lo mas importante en un curso de capacitacion

METODOLOGIA 217 37% 37% 37%
DEL DOCENTE
ADECUADO 112 19% 19% 56%
MATERIAL
DIDACTICO
INSTALACIONES 62 10% 10% 66%
CONFORTABLES
EXPERIENCIA 188 32% 32% 98%
PROFESIONAL
OTROS 15 2% 2% 100%

Figura 6. Lo mas importante en un curso de capacitacion

éQué es lo mas importante para usted en un curso de capacitacion?

OTROS h 15

EXPERIENCIA PROFESIONAL [ 0 138

INSTALACIONES CONFORTABLES [N 62

DIDACTICO

METODOLOGIA DEL DOCENTE m 217

0 50 100 150 200 250

M Seriesl

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta
Elaborado por: Rita Santos y Janeth Prado

Interpretacion:

El 37% mencionan que lo mas importante en un curso de capacitacion es la
metodologia que usa el docente, seguido del 32% que consideran gue la experiencia
del docente es importante, un 19% considera que un adecuado material didactico ayuda
para el aprendizaje, el 10% apunta a instalaciones confortables y un 2% toma en
consideracion otros aspectos a la hora de asistir a un curso de capacitacion.
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5. ¢Con qué frecuencia

considera

usted que deberia actualizar

conocimientos en temas relacionados a su actividad?

Cuadro 9. Frecuencia de actualizacién de conocimientos

Figura 7. Frecuencia de actualizacién de conocimientos

ANUAL 47 12% 12% 12%
SEMESTRAL 212 56% 56% 68%
TRIMESTRAL 123 32% 32% 100%

B ANUAL = SEMESTRAL

éCon qué frecuencia considera usted que deberia
actualizar sus conocimientos en temas relacionados a
su actividad?

TRIMESTRAL

Interpretacion:

Sus

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta
Elaborado por: Rita Santos y Janeth Prado

Se demuestra en la tabla estadistica que el 12% considera que deberia actualizar sus

conocimientos con temas relacionados a su actividad anualmente, mientras que el 56%

lo haria semestralmente y un 32%

conocimientos trimestralmente.

considera que se deberia actualizar los
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6. ¢En qué medida cree usted que es necesario realizar una inversién en la

formacion y actualizacion de conocimientos?

Cuadro 10. Medida de inversiéon

Figura 8. Medida de inversién

ALTO 231 61% 61% 61%
MEDIO 140 37% 37% 98%
NINGUNO 11 2% 2% 100%

¢En qué medida cree usted que
es necesario realizar una
inversion en la formacidnyy...
NINGUNO
2%

MEDIO
37%

ALTO
61%

Interpretacion:

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta
Elaborado por: Rita Santos y Janeth Prado

Como se puede observar en la grafica, el 61% de los encuestados cree que es

necesario realizar inversion en la formacién y actualizacién de conocimientos dando asi

un gran grado de importancia a la capacitacion continua, el 37% consideran que un

nivel medio de inversion seria suficiente y el 2% de los encuestados no le da ningun

grado de importancia a la actualizacién de sus conocimientos.
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7. ¢A través de qué medio de comunicacion usted se informa sobre temas de
capacitacion de su interés?

Cuadro 11. Medios de comunicacion para informar sobre temas de capacitacion

PRENSA LA VERDAD 160 20% 20% 20%

NACIONAL 109 14% 14% 34%

RADIO LA VOZ DE 43 6% 6% 40%
MILAGRO

ATALAYA 14 2% 2% 42%

TV. MILAGRO CITY 10 1% 1% 43%

PAGADA TV MILAGRO 34 4% 4% 47%

REDES FACEBOOK 218 27% 27% 74%

SOCIALES TWITER 82 10% 10% 84%

HOTMAIL 107 14% 14% 98%

MESSANGER 19 2% 2% 100%

| 7% | 100% |

Figura 9. Medios de comunicacion para informar sobre temas de capacitacion

2% 7. ¢A través de qué medio de comunicacién usted se informa
sobre temas de capacitacion de su interés?

= LA VERDAD = NACIONAL = LA VOZ DE MILAGRO

m ATALAYA = MILAGR = TV MILAGRO
14%
FACEBOOK TWITER HOTMAIL

10%

N

4% 1% 6% 2%

MESSANGER

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta
Elaborado por: Rita Santos y Janeth Prado

Interpretacion: Se puede observar segun la grafica que al 37% de los encuestados les
gustaria informarse sobre temas de capacitacion de su interés a través de Facebook
gue es el medio de comunicacién mas usado en la actualidad, seguido por un 20% que
se informan a través de la Prensa la verdad, el 14% de los encuestados se informan por
el Nacional y en el mismo porcentaje a través de red sociales como Hotmail, al 10% le
gustaria informarse por Twiter, seguido por un 6% de personas encuestadas que
escuchan radio la Voz de Milagro, 4% por TV pagada como es TV Milagro, un 2% por

radio Atalaya y por Messenger , por ultimo al 1% por Milagro City.
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8. ¢Para su criterio considera que los cursos sobre capacitacién que se dictan en

la ciudad de Milagro estan acorde a su necesidad?

Cuadro 12. Perspectiva de los cursos de capacitacién

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE | PORCENTAJE

VALIDO | ACUMULADO

S| 75 19,48% 19,48% 19,48%

NO 250 64,94% 64,94% 64,94%

A VECES 60 15.58% 15.58% 15.58%
TOTAL 412 100% 100%

Figura 10. Perspectiva de los cursos de capacitacion

A VECES,
15.58

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta
Elaborado por: Rita Santos y Janeth Prado

Interpretacion:

El 65% de los encuestados manifestaron que los cursos que se ofertan por los distintos
centros de capacitacion no siempre estan enmarcados a sus necesidades o

requerimientos.
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ENTREVISTA N° 1

Datos del entrevistado:
Nombre: Lcda. Marcela Luzuriaga
Gerente General de la EPUNEMI

1. ¢Cual es el numero de personas capacitadas en el presente afio 2013y en qué
areas existe mayor demanda?

En lo que va del afio el nimero de personas capacitadas sobrepasan las 300.

2. ¢Qué metodologia se aplicdé para la determinacion de gustos y preferencias
del mercado local?
Se aplicaron sondeos de acuerdo a las necesidades que surgieron de los
estudiantes de la universidad, de ahi se partié hacia afuera como es a la comunidad

general de Milagro.

3. ¢Cudles son las estrategias de marketing que el CFAE ha aplicado para
alcanzar los objetivos deseados?
Las estrategias de marketing que hemos usado hasta el momento para poder llegar
a nuestros son los medios informativos como la radio la Voz de Milagro, Radio
Atalaya, también lo hemos hecho por medio de la prensa la verdad, como también la

publicidad interna dentro de la Universidad Estatal de Milagro.

4. ¢Considera usted que el presupuesto que se ha otorgado al Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para los procesos de
capacitacion que brinda esta organizacion?

Si, el presupuesto que se ha designado para esta area de la EPUNEMI es el
necesario para el desenvolvimiento de actividades programadas para lo que va de

este afo.

5. ¢Cuéantas personas con experiencia en el giro del negocio trabajan en el area
del CFAE?

Son 4 las personas con experiencia en el giro del negocio dentro del CFAE.
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6. ¢Cree usted que la cantidad de personas que trabajan en el Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para llevar a cabo el
servicio de capacitacion ofertado por esta organizaciéon?

Para las actividades proyectadas para este afio 2013 si, se esta trabajando también
con la ayuda en diferentes areas de jovenes pasantes los cuales van obteniendo

experiencia laboral.

7. ¢Se contrata a los instructores basado en un perfil del puesto y a la vez se
brinda manuales de contenidos de los cursos y/o seminarios?
Si por supuesto, cada uno de los instructores son elegidos bajo un riguroso perfil y

manual ya que deben de cumplir con la experiencia tanto laboral como pedagdgica.

8. ¢Cudl es el nivel educativo que deben tener los capacitadores de este Centro
de Fortalecimiento de Areas Estratégicas?
La mayoria de los capacitadores tienen un tercer nivel académico, contando también

con personas de cuarto nivel.

ENTREVISTA N° 2

Datos del entrevistado:
Nombre: Econ. Fabidan Ramirez Granda
Director Administrativo y Financiero de la EPUNEMI

1. ¢Cual es el numero de personas capacitadas en el presente afio 2013 y en qué
areas existe mayor demanda?

Bueno en realidad se han capacitado un nimero entre 300 a 350 personas en lo que

va de este afno.

2. ¢Qué metodologia se aplicdé para la determinacion de gustos y preferencias
del mercado local?
Existia ya internamente conocimiento en muchos estudiantes como también en

personas externas de que la Universidad Estatal contaba con un ente por medio del
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cual se brindaban capacitaciones tanto para docentes como para estudiantes y
personas interesadas, de ahi nace el interés de los usuarios en solicitar que se

brinden capacitaciones en diferentes areas de la educacion.

¢Cuales son las estrategias de marketing que el CFAE ha aplicado para
alcanzar los objetivos deseados?

La Radio y la Prensa son los dos principales canales de marketing y son estrategias
gue se han usado para dar a conocer a la ciudadania Milagrefia los servicios que
presta el CFAE.

¢Considera usted que el presupuesto que se ha otorgado al Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para los procesos de
capacitacion que brinda esta organizacion?

Si, el presupuesto que se ha designado es el necesario para cumplir con las

actividades que requiere esta area.

¢ Cuéantas personas con experiencia en el giro del negocio trabajan en el area
del CFAE?
Somos cuatro personas las encargadas, sin contar con el resto de personal con el

cual se cuenta.

¢,Cree usted que la cantidad de personas que trabajan en el Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para llevar a cabo el
servicio de capacitacion ofertado por esta organizacién?

Si, considero que por ahora si es suficiente el personal.

¢, Se contrata a los instructores basado en un perfil del puesto y a la vez se
brinda manuales de contenidos de los cursos y/o seminarios?
Existe ya en la actualidad un manual por medio del cual seleccionamos a los

docentes que participan como expositores de los Seminarios.
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8. ¢Cudl es el nivel educativo que deben tener los capacitadores de este Centro
de Fortalecimiento de Areas Estratégicas?
Deben de tener como minimo un tercer nivel, ya que es lo estipulado ya por los

reglamentos internos de la educacion.

ENTREVISTA N° 3

Datos del entrevistado:
Nombre: Lcdo. Emilio Robles
Coordinador del Area de Marketing y Ventas del CFAE

1. ¢(Cuél es el numero de personas capacitadas en el presente afio 2013 y en
gué areas existe mayor demanda?
El nimero de personas capacitadas en lo que va del afio 2013 sobre pasan las
400, existiendo una mayor demanda en cada una de las carreras que brinda la
Universidad Estatal de Milagro ya que se apunta también a los estudiantes de la
Universidad como a publico en general.
Existe una gran demanda en lo que respecta al area de la Salud, Idiomas,

Disefio Gréfico etc.

2. ¢Qué metodologia se aplicé para la determinacion de gustos y preferencias
del mercado local?
Tuvimos el trabajo de visitar varios de los cursos de la Universidad y asi
preguntar a los propios estudiantes cual es el interés y que capacitacion les
gustaria que se les brinde basados en las preferencias de los alumnos que son
una parte del mercado al que apuntamos se empezaron a dictar las

capacitaciones.

3. ¢Cudles son las estrategias de marketing que el CFAE ha aplicado para
alcanzar los objetivos deseados?
Una de las estrategia que se aplico es la de la venta directa, entrevistarse

personalmente con las personas interesadas para poder promocionarles los
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eventos, también se pudo acceder a una base de datos que ya existia de cursos
de capacitacibn que anteriormente se habian ofrecido pero que nunca se
llevaron a ejecucion.

También hemos recurrido a la publicidad a través de volantes, folletos, cufias
radiales las mismas que se las hace por medios de comunicacion como son la

Voz de Milagro y radio Atalaya.

¢Considera usted que el presupuesto que se ha otorgado al Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para los procesos de
capacitacion que brinda esta organizacion?

El presupuesto si es el bueno y en muchas ocasiones supera lo requerido.

¢Cuéntas personas con experiencia en el giro del negocio trabajan en el
area del CFAE?

Si se cuenta con personas con experiencia es u grupo selecto de docentes y
estudiantes profesionales en el giro del negocio, las personas o el personal que
no tenga la experiencia requerida la ira obteniendo basta con tener el deseo de
superacion el buen animo para trabajar y que sepa aprovechar al maximo las

oportunidades que nos ofrece la CFAE.

¢,Cree usted que la cantidad de personas que trabajan en el Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para llevar a cabo el
servicio de capacitacion ofertado por esta organizacion?

Nunca es todo completo, pero hasta el momento nos alcanzamos a trabajar con

la gente y el personal que tenemos.

¢, Se contrata a los instructores basado en un perfil del puesto y a la vez se
brinda manuales de contenidos de los cursos y/o seminarios?

Si, los docentes e instructores son seleccionados bajo un perfil pedagogico que
cumpla con los requerimientos.
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8. ¢Cudl es el nivel educativo que deben tener los capacitadores de este
Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas?
Instructores deben tener un perfil de tercer y cuarto nivel y en la actualidad ya se

cuenta con docentes con PHD.

9. ¢(Cuéantos cursos de capacitaciones se brindan mensualmente en el Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas y en qué areas?
Mensualmente se brinda de 4 a 6 cursos, pero en muchas ocasiones la demanda

es mayor.

10.¢Qué tipo de capacitaciones se brindan en el Centro de Fortalecimiento de
Areas Estratégicas?
En general tratamos de cubrir con muchos de los requerimientos del mercado
pero hasta la actualidad se han brindado capacitacion en el area de la Salud,
Idiomas, Disefio Grafico, Seguridad Industrial, proximamente también se estaran
dando capacitaciones para maquinaria pesada ya que algunas empresas del

sector ya lo han requerido.

Luego de analizar las entrevistas realizadas a los administradores del CFAE, de las
estrategias de marketing que se han utilizado, como los presupuestos que utiliza los
mismos que han sido designados para el Centro de Fortalecimiento y areas
estratégicas son los pertinentes y adecuados hasta el momento, también se pudo
conocer que se han aplicado y toma las medidas necesarias para la elecciéon de los

expositores y del personal de apoyo de esta area de la EPUNEMI.

4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

El estudio se lo realizO en base a 382 encuestas aplicadas a la poblacion
econOmicamente activa perteneciente al del sector Rural del Cantén Milagro, con el
objetivo de conocer la necesidad de implementar un plan estratégico de marketing para

el CFAE de la EPUNEMI de Milagro.
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Luego de procesar la informacién los resultados fueron los siguientes:

La mayoria de las personas encuestadas desconocen de los servicios que presta
el CFAE de la EPUNEMI, ya que es una empresa que ha iniciado sus actividades
recientemente y se esta dando a conocer al mercado milagrefio, las personas
que han participado en los cursos o seminarios dictados por el Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas en su mayoria son estudiantes o
docentes de la UNEMI.

De acuerdo a los resultados se observa que los cursos dictados no han sido
promocionados basados en un plan estratégico de marketing que abarque y
capte la atencion del mercado laborar que quiere alcanzar por ende el
desconocimiento de dichos eventos por parte de la comunidad milagrefia.

La mayoria de las personas tienen interés por capacitarse ya que necesitan
actualizar sus conocimientos con temas relacionados a su actividad laborar, y en
su mayoria prefieren hacerlo de semestral o trimestral.

Es de suma importancia la metodologia que usan los instructores en el momento
de impartir los cursos o seminarios de capacitacion, como el nivel de experiencia
profesional de los instructores.

Los medios de difusion son de mucha importa como también las redes sociales,
la prensa, la radio y la Tv pagada. Seria importante considerar un plan de
marketing considerando como medio de promocion el FACEBOOK y prensa La
Verdad.

Se estan ejecutando y alcanzando los objetivos deseados y planificados, ya que
los cursos y seminarios que se han dictado han tenido la acogida esperada, las
estrategias de marketing con las que se estdn manejando para la publicidad es la

prensa escrita y a través de cufias radiales.

4.3RESULTADOS

Después de haber procesado la encuesta y analizado las entrevistas, se obtuvo

informacion relevante que servira de gran ayuda en el desarrollo de la propuesta.
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De manera general se puede concluir que en base a las encuestas realizadas sélo el

9% de la poblacién que se tomé para las encuestas conocen de la creacién de la CFAE,

gracias a la encuesta personalidad, los Unicos que conocian de este centro fueron los

estudiantes de la Universidad, lo que indica que la campafia debe ser totalmente

direccionada a la comunidad de Milagro, sectores productivos.

A pesar de que la CFAE es un departamento nuevo cuenta con el respaldo o la imagen

gue ha ganado no solo a nivel Nacional sino también a nivel Cantonal, lo que debera

ser aprovechado hasta que el departamento cuente con identidad propia.

Por lo expuesto es recomendable que se pueda dar cumplimiento de los objetivos y la

mision de este departamento podemos mencionar los siguientes:

e Monitoreo periddico a traves de encuestas.

¢ Monitoreo de los niveles de satisfaccion de los clientes captados.

e Cumplir de manera estricta lo que se detall6 en el FODA, FOFA, DOFA.

¢ Incremento de los estrategias de marketing a través de las redes sociales.

4.4VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 13.Verificacion de Hipétesis

HIPOTESIS

VERIFICACION

Hipo6tesis General.-La falta de estrategias de
marketing innovadoras determina los niveles de

aceptacién de cada uno de los cursos.

Esta hipétesis es verificada por medio de la
encuesta realizada a la comunidad donde
ellos desconocen los servicios que prestan el
CFAE y por ende no hay un nivel de

aceptacion mayor

Hipotesis Particular 1.- El desconocimiento de
los requerimientos de la comunidad por parte
del CFAE incide en los niveles de acogida de

los cursos.

Esta hipotesis es verificada por la pregunta
namero 8 de la encuesta a la comunidad
donde el 65% de los encuestados
manifestaron que los centros de capacitacion
no cubres sus expectativas y requerimientos

de formacion.
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Hipo6tesis Particular 2.-La utilizacion de los
canales de comunicacion inadecuados afecta
en el desconocimiento del CFAE en el mercado
local.

La hipotesis particular 2 se la verifica con la
pregunta numero 2 de la encuesta a la
comunidad donde el 65% manifiesta no
escuchar emisoras A.M. que es por donde se
promociona el CFAE y por ende no hay

aceptacion o conocimiento de los servicios

Hipotesis Particular 3.-La falta de difusiéon y
lanzamiento de los cursos en la comunidad
incide en la rentabilidad del CFAE.

Esta hipétesis se verifica con la pregunta
namero 2 y 7 de la encuesta a la comunidad
donde es evidente el incorrecto uso de los
canales de comunicacién que emplean para

difundir el lanzamiento de los cursos.

Fuente:Estudio de mercado
Elaborado por:Rita Santos y Janeth Prado
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 TEMA

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING QUE IMPULSE EL CONOCIMIENTO DE LOS
SERVICIOS QUE PRESTA EL CFAE A LA COMUNIDAD MILAGRENA.

5.2 FUNDAMENTACION

La correcta utilizacién de los medios de comunicacion o promocién de un determinado
producto ya sea para fortalecer su estadia en el mercado o la introduccion de uno

nuevo, depende mucho de un excelente plan de marketing para su éxito.

Es necesario aclarar que la vida de una empresa dedicada a la comercializacion de
productos o servicios se basa en la acogida que tengan los mismos en el mercado en

gue se desarrolla.

Tener un producto o servicio de excelente calidad sin ser difundido es desperdiciar
todos los recursos ya sean humanos o tecnologicos, lo que conlleva al fracaso de la

empresa.

Un plan de marketing forma parte de las actividades necesarias para alcanzar un
objetivo en el mercado, el mismo que se lo puede utilizar en un corto o largo tiempo,

siendo por lo general a largo tiempo.
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La EPUNEMI (Empresa Publica de la Universidad Estatal de Milagro) dedicada a la
capacitacién, asesoramiento y profesionalizacion de conductores, investigacion y la
realizacion de proyectos, tiene como parte de ella el Centro de Fortalecimiento de Areas
Estratégicas (CFAE) el mismo que se dedica a la capacitacion académica de alto nivel,
presenta un problema en la difusion de los mismo a la comunidad milagrefia, haciendo
que la acogida de cada uno de los cursos que oferta no lleguen a cubrir los

requerimiento que se necesita para satisfacer la normal operabilidad del Centro.

Teniendo en consideracion que el Plan de Marketing es un escrito donde se estipula las
actividades a realizar por cada uno de los miembros del departamento de marketing
para alcanzar los objetivos planteados en un determinado tiempo, siendo el origen de

este un correcto estudio de mercado y perfecta toma de decisiones.
¢Por qué es importante un Plan de Marketing?

El plan de marketing es de suma importancia ya que en él se empieza detallando la
situacioén inicial de la empresa, los resultados esperados, considerados estos como los
objetivos del mismo. Se identifican cada uno de los elementos a participar en él, ya
sean estos financieros, habilidades y de tiempo, se realiza un analisis FODA, DAFO,
DOFA de la empresa, para luego realizar un estudio de mercado donde se tratara de

establecer nuestros clientes potenciales.

Las estrategias de marketing utilizando las 8 “P” son fundamentales para el éxito del

mismo, llegando luego a la implementacion y ejecucion de todo lo planificado.
El Plan de marketing y el marketing mix

El plan de marketing es considerado como un documento esencial en cada
empresa, siendo adaptable a la misma con objetivos y resultados definidos, este
plan se encuentra ligado estrechamente al marketing mix y la teoria de las 4 P
(producto, precio, promocién, plaza).”’

Partes del marketing mix que incide en plan de marketing

e Producto: Hace referencia a la variable Producto que puede ser un
consumible, un servicio, una noticia de un periédico, un alimento que se

>7(GUIU:, 2012)
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vende en una fruteria, etc. Una empresa es generadora de muchos productos
que forman parte de un gran grupo que es el tipo de productos; de los que
guizas en ese caso si solo tenga uno. Es decir, por ejemplo una empresa que
venda sofas, el tipo de producto seria “sofas” y cada uno de ellos seria un
producto.®®

» Plaza: Es el lugar fisico o virtual en el que se venden los productos y que
obligatoriamente genera un canal de distribucién interno de entrada hasta el
punto de ventas (por ejemplo desde un fabricantes, desde una central de
compras...) Yy, en ocasiones hacia el exterior (hacia un minorista, venta
directa...).>®

e Promocion: Actividades promocionales y de publicidad (marketing directo,
publicidad directa, productplacement...) que se realizan para estimular la
demanda y conseguir ventas; uno de los objetivos casi siempre principales en
un plan de marketing.®°

e Precio: Precio marcado para el producto/servicio que busca una rentabilidad
para la empresa adecuandose a la definicion de marketing que nos dice que
el “el marketing es una técnica o metodologia que detecta una necesidad del
consumidor y pone un producto en tiempo, manera y forma a su disposicion a
un coste asumible y adecuado con un beneficio econOmico (salvo casos
excepcionales, como por ejemplo una ONG) para la empresa o ente que pone
éste servicio en el mercado. Cuando hablamos de precio, también hablamos
de promociones, descuentos, pruebas gratuitas...y en definitiva de todos
aquellos aspectos relacionados con costes econémicos.%!

Importancia del Plan de Marketing

El plan de marketing es de suma importancias en cualquier tipo de empresa, por medio
del cual vamos a dar respuestas a un sin numero de interrogantes que se dan dentro
del camino de la comercializacion. Por ejemplo ¢Ddénde vamos?, ¢ COmo vamos?, ¢ Con
qué vamos?, ¢Qué recursos vamos a emplear?, ¢En qué vamos a emplear los
recursos? ¢ Cuanto nos cuesta?, ¢Qué esperamos ganar?, etc., es decir que con la
utilizacion correcta del plan de marketing se va a prever ciertos acontecimientos,
adelantarnos de manera circunstancial a los mismos relacionandolos con los objetivos y

gue direccion debemos tomar para conseguirlos.

*%(GUIU, 2012)
>°(GUIU, 2012)op. Cit.
%(GUIU, 2012)Idem
*Y(GUIU, 2012) Idem
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Una vez desarrollado el nuevo producto, se debe elaborar la estrategia de
lanzamiento, es decir su plan de marketing. Todos los productos precisan de un
plan de marketing, y en caso de un nuevo producto la necesidad de lanzamiento
e implementacion del producto en el mercado es mayor. El plan lo elabora
marketing, pero este departamento no tendra que vender, ni producir, ni comprar,
ni pedir préstamos. Estas funciones corresponden a unidades funcionales
concretas. De aqui se desprende que si marketing establece unas lineas, en
cifras, tiempos o acciones sin consensuar su posibilidad de realizacion, el
lanzamiento tendré un alto porcentaje de riesgo.®?

5.3 JUSTIFICACION

Por medio del estudio realizado se ha podido comprobar que la gran parte de la
ciudadania de milagro desconocen los servicios que presta el CFAE y de su existencia.
Se determina que la mayor parte de consumidores de los servicios se limita a una plaza
muy pequefia que se centra solamente en el alumnado de la UNEMI, sitio donde labora
el CFAE. Por lo que se precisa de un mejoramiento en la difusion de cada uno de los
servicios que presta, los medios de comunicacion utilizados en la actualidad son
limitados en cuestién de sintonia lo que marca una tendencia al desconocimiento del

servicio.

Es necesario centrar nuestra atencion hacia donde queremos llegar y a quienes, fijando
nuestros clientes potenciales que haran que el crecimiento del CFAE se lleve de forma
paulatina, pero segura, manteniéndose como una de las mejores opciones para

capacitacién dentro de la ciudad de milagro y sus alrededores.

Se precisa consolidar la presencia del CFAE en la ciudad de milagro como el mejor
centro de capacitacion profesional con una exigencia de alto nivel, ya que en la
localidad existen centros de formacién que compiten por acaparar clientes, siendo uno

de ellos el SECAP, avalado por el Gobierno y con afios de presencia en la ciudad.

La perfecta elaboracion de estrategias de marketing se convierte en la herramienta
necesaria para difundir cada uno de los productos que ofrece el CFAE, lo que ayudaria

62 (FERRE TRENZANO, 1997)¢Cémo organizar la busqueda de ideas en la empresa y desarrollar y lanzar un nuevo
producto al mercado sin riesgo. En FERRE TRENZANO, José , FERRE NADAL, Jordi, Nuevos Productos (Pag. 91).
Madrid, Espafia: Ediciones Diaz Santos.
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a incrementar los ingresos y la demanda de los mismos, haciendo que cada uno de los

miembros se enfoquen en determinada labores, dandole las facilidades para su difusion

y conocimiento del mismo.

Las estrategias de marketing proporcionaran al CFAE una fortaleza administrativa,

permitiéndole contar con una gran ventaja sobre su competencia lo que implica un

mayor crecimiento y mejor captacion del mercado Milagrefio y sitios aledafios.

5.4 OBJETIVOS

5.4.1. Objetivo General de la propuesta

Contribuir con el CFAE en el establecimiento de estrategias de marketing que ayuden a

la mejor difusion de los servicios que ofrece a la comunidad milagrefia y sitios aledafios.

5.4.2. Objetivo Especificos de la propuesta

1.

5.5

Establecer los medios de comunicacion locales optimos para la difusion de los
servicios que presta el CFAE.

Atraer clientes potenciales a los diferentes cursos que se oferta.

Disefar las diferentes herramientas utilizadas para la publicidad.

Realizar una adecuada segmentacion y personalizacién del medio por el cual se
tiene planificado llegar a los clientes.

Optimizar los procesos de atencién al cliente manteniendo una comunicacién
fluida con los mismos, brindando la informacién necesaria de los servicios y

beneficios que presta el CFAE.

UBICACION

El CFAE se encuentra ubicada en la Ciudadela Universitaria, Km 1.5 via Milagro Km. 26

provincia del Guayas. Forma parte de la EPUNEMI, siendo el objetivo principalel
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Fortalecimiento de las Areas Estratégicas, sus potenciales clientes pertenecen a la

ciudad de Milagro y sus alrededores.

Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Canton: Milagro

Parroquia: Milagro

Area: Administrativa — Educativa

Direccion: Cdla. Universitaria Km. %2 via la Km. 26

Campo de Accién: EPUNEMI -CFAE (Centro de Fortalecimiento de Areas
Estratégicas)

Ubicacion Temporal: Afio 2013
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Figura 11. Ubicacion del CFAE
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5.6 FACTIBILIDAD

El disefio e implementacion de las estrategias de marketing mix por medio de un Plan
de Marketing administrativamente es factible, porque se cuenta con el personal
capacitado y las herramientas necesarias para la elaboracion de todo tipo de publicidad
para difundir de la mejor manera cada uno de los servicios que se ofrece a la

ciudadania milagrefia.

Partiendo de la importancia que tiene el Plan de Marketing en todas las empresas muy
independiente de su actividad comercial o tamafio, es viable la creacion de estrategias
y medios de publicidad para lograr acaparar el mayor nimero de consumidores, lo que

determina la ventaja sobre sus potenciales competidores.

La UNEMI cuenta con una credibilidad e imagen propia que se la ha ganado a base de
esfuerzo de cada uno de sus miembros, ya sean Administrativos, Docentes,
Trabajadores y Estudiantes, por lo que se hace facil llevar al éxito a la EPUNEMI y por
ende el CFAE, de esta manera se precisa implementar nuevos canales de

comunicacién entre la comunidad y el CFAE.

Presupuestariamente no existe inconveniente, ya que por medio del estudio realizado
se llegd a determinar que el presupuesto designado para su normal funcionamiento es
el adecuado, determinando asi la utilizacion de medios y estrategias de comunicacion

con poca acogida.

En el ambito técnico se trabajara con herramientas netamente de mercadeo y personal

altamente especializado en esta rama.

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Utilizaremos el concepto de lo que implica el Marketing Mix con cada una de las

estrategias.
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PLAN DE MARKETING

OBJETIVO.- Determinar las herramientas, estrategias y medios de comunicacion
Optimas para difundir los servicios que oferta el CFAE a la comunidad milagrefia.

Andlisis Situacional

Para disefiar un Plan de Marketing eficaz para el CFAE, se hace preciso realizar un
andlisis de las estrategias actualmente utilizadas, para luego determinar cada uno de
los correctivos necesarios y los aportes que se brindara con el mismo. Dentro de este
analisis no solo se evaluara el entorno externo, es decir la competencia, factores socio

econdmicos y técnicos), sino también los factores internos de la institucion.

Competencia.- Se determina como potencial competencia al SECAP(Servicio
Ecuatoriano de Capacitacion Profesional) orientado a la capacitacion profesional tanto
en el sector publico y privado. Su financiamiento es Gubernamental con afios de

presencia en el Ecuador y la ciudad.

Condiciones econdmicas.- El presupuesto con el que cuenta el CFAE es el adecuado,
haciéndolo solvente para la contratacion de instructores capacitados y de alto nivel, las
instalaciones en las que se imparte las clases cuenta con el debido acondicionamiento

para trabajar de una manera confortable.

Condiciones sociales.- Dada la cultura de los habitantes de la ciudad de Milagro, y
gracias a la imagen ganada por la UNEMI después de la acreditacion con Categoria B
realizada por los organismos de control de estudios superiores, se sientan las bases
necesarias para entablar una aceptacion social de todos y cada uno de los servicios

que ofrece, garantizando la calidad de ensefianza y aprendizaje.

MODULOS DE CAPACITACION.
ADMINISTRACION

» Presupuesto. Relacién con los Planes y Proyectos.
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YV V. V V V

Control presupuestario.
Tipos de costos.
Prorrateo.

Manuales administrativos,

Control interno administrativo y contable.

FINANZAS

vV V VYV V V

Rentabilidad de una inversion.

Flujo de fondos.

Rentabilidad, Tasa Interna de Retorno TIR, Costo Financiero Total CFT.
Riesgo y Vitalidad.

Poder de apalancamiento.

SALUD

vV V.V V V VY

Reconocimiento del virus que provoca la influenza.
Caracteristicas del virus.

Sintomas mas comunes de la pandemia.

Tipos de virus de influenza que afectan a los seres humanos y a los animales.

Identificar el virus HS5N1 y sus caracteristicas.

Las influenza aviar en el ser humano y el efecto pandémico.

ADMINISTRACION DE PROCESOS

vV V. V V V

Andlisis Organizacional.

Innovacion de procesos.

Captacion de clientes, facilitando el acceso a los servicios o productos.
Tiempos improductivos en los procesos.

Reingenieria de procesos.

EL ENTORNO DE CONSUMO

Las 8 P del marketing Mix
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1. Personas.- Siendo un factor importante dentro de las actividades del CFAE, se
determina como personas a los clientes, encargados de juzgar cada uno de los
servicios que se oferta, buscando informacion para satisfacer sus necesidades.
Los clientes potenciales del CFAE se centra en los estudiantes propios de la
UNEMI, lo que implica una ampliacién a la aceptacion de consumo, es decir,
llegar a la capacitacion profesional del personal de las varias empresas presente

en la ciudad.
Posibles clientes potenciales

e Corporacion Nacional de Electricidad (CNEL)

e Corporacion Nacional de Telecomunicaciones (CNT)
e Banco Nacional de Fomento (BNF)

e Instituciones Educativas

e COHERVI

e DEVIES

e Talleres Industriales

e Artesanales

e Entre otros.

2. Proceso.- Se determina la forma en la que ofrece cada uno de los cursos y la
efectividad del mismo. En el caso del CFAE la difusion se la realiza en dos
medios radiales, Radio Atalaya y Radio La Voz de Milagro, siendo estas de
frecuencia AM, por lo que se determina la importancia de agregar emisoras en
frecuencia FM, tales como Radio Vega Mega, Cadena Dial, por el simple hecho
de sintonia, es decir, se lograra llegar a un mayor numero de personas. Adicional
la utilizacién correcta de publicidad movil (Perifoneo), acompafiado de volantes y
campafnas de socializacién en cada uno de los sectores de la ciudad, de esta
forma se realiza un marketing directo, haciendo que cada uno de estos procesos
llevados de una forma correcta determine el posicionamiento del CFAE en el

mercado local.
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3. Presencia Fisica.- Incluir dentro de las herramientas de difusion la direccion web
o portal de los servicios que presta el CFAE, brindando la informacién necesaria
de cada uno de los cursos, sin necesidad de acercarse a las oficinas. Lo que
implica una inscripcion en linea y la confirmacion de la misma mediante
cancelacion bancaria y envio del numero de transaccion por medio de escaneos

electrénicos.

4. Punto de Distribucion.- Establecer puntos de informacion fuera de los predios
de la UNEMI, logrando de esta manera satisfacer con informacion a los futuros
clientes. Brindandole una atencidén personalizada con calidad y calidez. Los
puntos de Distribucion se debe constituir en los pilares fundamentales para el
incremento de la demanda de los servicios, los mismos que deben contar con
una imagen llamativa fresca y joven, teniendo en cuenta que ese tipo de clientes

son los de mayor demanda.

La utilizacién de stands portatiles con el material publicitario y de informacion
suficiente, facilita la atencién del cliente. Estos stands seran ubicados en lugares

estratégicos de la ciudad y con mayor afluencia de publico, por ejemplo:

» Centro Comerciales (Paseo Shopping, AKI, DEVIS, COHERVI, Comercial
la Milagrefia).

> Instituciones Publicas (CNEL, IESS, VALDEZ, Hospital del IESS, GAD,
Comando Policial)

» Sitios referentes de la ciudad (Parque Central)

Es necesario aclarar que la ubicacion de los stands serd afuera de cada

institucion con la autorizacién de la misma.

A continuacion se muestra una sugerencia del tipo de stands a utilizar:
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Figura 12. Modelo de stand publicitario
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Figura 13. Modelo de stand publicitario
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5. Promocion.- Parte esencial de las 4 P del marketing. La correcta utilizacién de
publicidad para ofertar cada uno de los servicios, se convierte en las
herramientas necesarias para su debida acogida en el mercado. Publicidad en
medios impresos y audio visuales forman parte de la promocién de cada uno de
los cursos que se dictan, adicional se procederd a la entrega de volantes y
folletos informativos, para lo cual se necesita tener muy en claro el tipo de curso

y la poblacion a la que va dirigido.
Modelo de Publicidad

Realizando un estudio de mercado y dependiendo al segmento que nos vamos a

dirigir se realizara las volantes o folletos.
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S

- JORNADAS NACIONALES
DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

CONGRESO NAC

ADMINISTRAC
DE.EMPRESAS L)

Incluye: Carpeta, Boligrafo, CD'S, Certificado con la aval de UNEMI

Centro de Fortalecimiento de Areas Exiratégicas y la Empresa Publica de Milagro
Invitan: Al Congreso Nacional de Administracion de Empresas

Fecha: 6 al 7 de Noviembre del 2013
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Figura 15. Modelo de Publicidad
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6. Producto.- Determinar la necesidad de cada uno de los cursos que se oferta
dentro de la colectividad milagrefia y enfocarse en la demanda de los mismos.
Se debe hacer el debido estudio de mercado identificando las necesidades e

intensidad de las areas de ensefianza.

7. Precio.- Los valores designados a cobrar en cada uno de los cursos inciden de
gran manera en la acogida de los mismos, es necesario hacer un analisis de la
situacion econdmica de la poblacion, de este analisis depende el éxito y
desarrollo de cada curso. Se debe tomar en cuenta que con un a debida difusién
y promocién aumenta la demanda y a mayor demanda mejores ingresos, por lo
que los precios se deben acaparar, haciendo las respectivas ofertas y

financiamiento.

8. Plaza.-Esta determinada por la segmentacién del mercado, siendo esta el
objetivo principal donde apuntara el Plan de Marketing, es decir la captacion de
nuevos clientes y la fidelizacion de los existentes. La plaza esta determinada por
los estudiantes de las instituciones Educativas, personal de empresas
potenciales y publico en general de la ciudad de Milagro. Estableciendo de esta
forma el medio para dar a conocer la existencia del CFAE fuera de los predios de
la UNEMI, siendo en la actualidad la poblacién estudiantil de la UNEMI los

consumidores de los mismos.

Anélisis FODA

El andlisis FODA nos permite determinar un sin niumero de factores que giran entorno al
negocio. En el Caso del CFAE se precisa determinar sus Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas, para la toma de decisiones.
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Cuadro 14.- FODA

Publicidad  del
Capacitacion de la CFAE a través
de la EPUNEMI.

Servicio de

Disefio del contenido para las

Capacitaciones de procesos
productivos en base a herramientas
de Ingenieria, despojando procesos

empiricos.

Aprovechamiento al maximo de la
infraestructura que posee la UNEMI,
para los cursos dictados.

Mejorar la seleccion de los
instructores para las capacitaciones.

Difundir la publicidad y cobijarse en
la imagen corporativa de la UNEMI
hasta que tenga el departamento su
nombre propio ganado CFAE.

\ 'FO: DO:

Publicidad agresiva vendiendo la imagen
corporativa de la UNEMI, para endosar
la experiencia administrativa de la
UNEMI a la CFAE.

Pedir la colaboracion de los estudiantes
en la carrera de Ciencias de la Ingenieria
para la recolecciéon de informacion
mediante una encuesta representativa
Canton

requerimientos del sector productivo y

en el Milagro, sobre los
las especialidades dirigida a Ingenieros,

Licenciados, Técnicos, Artesanos Yy
Comerciantes.

Que la UNEMI, tome la batuta y se
convierta en un referente de datos
la CFAE, y su

planificaciéon estratégica sirva para el

estadisticos para

engrandecimiento de este departamento.
Incrementar el presupuesto dirigido a
publicidad en medios de comunicacion
que no sélo llegan dentro del Cantén
Milagro sino también a sus alrededores.
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Estrategia FOFA — DODA.
Estrategias FO.

Publicidad  del
Capacitacion de la CFAE a través
de la EPUNEMI.

Servicio de

Disefio del contenido para las

Capacitaciones de procesos
productivos en base a
herramientas de Ingenieria,

despojando procesos empiricos.
Aprovechamiento al maximo de la
infraestructura que posee la

UNEMI, para los cursos dictados.

Mejorar la selecciébn de los
instructores para las
capacitaciones.

Difundir la publicidad y cobijarse
en la imagen corporativa de la
UNEMI
departamento su nombre propio
ganado CFAE.

hasta que tenga el

Estrategias para Maximizar Fortalezas.
e Publicidad del Servicio de Capacitacion del CFAE a través de la EPUNEMI.

e Disefio del contenido para las Capacitaciones de procesos productivos en base

DA:

Cubrir mediante la imagen corporativa
de la UNEMI a la CFAE, minimizando
gue nuestra mayor competencia
(SECAP), despliegue y gane un mayor
segmento del mercado.

Difundir mediante la publicidad que la
CFAE cuenta con una infraestructura de
punta y maquinas herramientas, que
pueden competir con cualquier otro
centro de capacitacion.

Re invertir de las utilidades que genere

las Capacitaciones de la CFAE en

maquinas, herramientas 'y  otros
materiales  didacticos  propios  del
departamento.

Becas para los Instructores o
capacitadores de la CFAE, con la
finalidad de que actualicen sus
conocimientos para ponerlos a

disposicion de nuestros clientes.

Presentar un proyecto ante las

autoridades correspondientes
justificando en base a las utilidades y
proyecciones que generan y generaran
este departamento para que designe un

espacio fisico para el CFAE.

a herramientas de Ingenieria, despojando procesos empiricos.

e Aprovechamiento al maximo de la infraestructura que posee la UNEMI, para los

cursos dictados.

e Mejorar la seleccién de los instructores para las capacitaciones.
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e Difundir la publicidad y cobijarse en la imagen corporativa de la UNEMI hasta que

tenga el departamento su nombre propio ganado CFAE.

Estrategias para Maximizar Oportunidades.

Administrando sus procesos y cumpliendo metas u objetivos podria
posicionarse en el mercado.

Por la imagen corporativa de la UNEMI, mientras se posiciona en el mercado
el CFAE, obtener convenios para capacitacion de colaboradores en empresas
como: CENEL, CNT, BANCO DE FOMENTO, VALDEZ, COHERVI,
TALLERES INDUSTRIALES, ARTESANALES, ENTRE OTROS.
Considerando que goza de la infraestructura por el momento de la UNEMI,
asume bajos costos los cuales les permite competir con precios acorde al
mercado.

Aprovechamiento de los bajos costos operacionales por el uso de
instalaciones de maquinas y equipos gque posee la UNEMI.

Ofertar cursos acorde las necesidades del mercado basandose en un
mercado meta que posee poder adquisitivo al cual lo consideraremos como

nuestro mercado meta.

Estrategias FA.

Estrategias para Maximizar Fortalezas.
Publicidad del Servicio de Capacitacion del CFAE a través de la EPUNEMI.

Disefio del contenido para las Capacitaciones de procesos productivos en base a

herramientas de Ingenieria, despojando procesos empiricos.

Aprovechamiento al maximo de la infraestructura que posee la UNEMI, para los

cursos dictados.

Mejorar la seleccidon de los instructores para las capacitaciones.

Difundir la publicidad y cobijarse en la imagen corporativa de la UNEMI hasta que

tenga el departamento su nombre propio ganado CFAE.
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Estrategias para Minimizar Amenazas.

Cubrir mediante la imagen corporativa de la UNEMI al CFAE, minimizando
gue nuestra mayor competencia (SECAP), despliegue y gane un mayor
segmento del mercado.

Difundir mediante la publicidad que el CFAE cuenta con una infraestructura
de punta y maquinas herramientas, que pueden competir con cualquier otro
centro de capacitacion.

Re invertir de las utilidades que genere las Capacitaciones del CFAE en
maquinas, herramientas y otros materiales didacticos propios del
departamento.

Becas para los Instructores o capacitadores del CFAE, con la finalidad de que
actualicen sus conocimientos para ponerlos a disposicibn de nuestros
clientes.

Presentar un proyecto ante las autoridades correspondientes justificando en
base a las utilidades y proyecciones que generan y generaran este

departamento para que designe un espacio fisico para el CFAE.

Estrategias DODA.
Estrategia DO.

Estrategia para Minimizar Debilidades.

e Publicidad agresiva vendiendo la imagen corporativa de la UNEMI, para endosar la

experiencia administrativa de la UNEMI al CFAE.

e Pedir la colaboracién de los estudiantes en la carrera de Ciencias de la Ingenieria

para la recoleccion de informacién mediante una encuesta representativa en el

Canton Milagro, sobre los requerimientos del sector productivo y las especialidades

dirigida a Ingenieros, Licenciados, Técnicos, Artesanos y Comerciantes.

e Que la UNEMI, tome la batuta y se convierta en un referente de datos estadisticos

para el CFAE, y su planificacion estratégica sirva para el engrandecimiento de este

departamento.
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e Incrementar el presupuesto dirigido a publicidad en medios de comunicacion que no

sé6lo llegan dentro del Canton Milagro sino también a sus alrededores.

e Formar un equipo de Calidad con integrantes de las diferentes areas del

conocimiento para planificar y ofertar temas de interés para el sector productivo.

Estrategias para Maximizar Oportunidades.

Administrando sus procesos y cumpliendo metas u objetivos podria
posicionarse en el mercado.

Por la imagen corporativa de la UNEMI, mientras se posiciona en el mercado
el CFAE, obtener convenios para capacitacion de colaboradores en empresas
como: CENEL, CNT, BANCO DE FOMENTO, VALDEZ, COHERVI,
TALLERES INDUSTRIALES, ARTESANALES, ENTRE OTROS.
Considerando que goza de la infraestructura por el momento de la UNEMI,
asume bajos costos los cuales les permite competir con precios acorde al
mercado.

Aprovechamiento de los bajos costos operacionales por el uso de
instalaciones de maquinas y equipos que posee la UNEMI.

Ofertar cursos acorde las necesidades del mercado basandose en un
mercado meta que posee poder adquisitivo al cual lo consideraremos como

nuestro mercado meta.

Estrategia DA.

Estrategia para minimizar debilidades.

Publicidad agresiva vendiendo la imagen corporativa de la UNEMI, para
endosar la experiencia administrativa de la UNEMI al CFAE.

Pedir la colaboracion de los estudiantes en la carrera de Ciencias de la
Ingenieria para la recoleccion de informacion mediante una encuesta
representativa en el Cantdén Milagro, sobre los requerimientos del sector
productivo y las especialidades dirigida a Ingenieros, Licenciados, Técnicos,

Artesanos y Comerciantes.
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e Que la UNEMI, tome la batuta y se convierta en un referente de datos
estadisticos para el CFAE, y su planificacion estratégica sirva para el
engrandecimiento de este departamento.

e Incrementar el presupuesto dirigido a publicidad en medios de comunicacién
gue no solo llegan dentro del Canton Milagro sino también a sus alrededores.

e Formar un equipo de Calidad con integrantes de las diferentes areas del
conocimiento para planificar y ofertar temas de interés para el sector

productivo.

Estrategias para Minimizar Amenazas.

Cubrir mediante la imagen corporativa de la UNEMI al CFAE, minimizando que
nuestra mayor competencia (SECAP), despliegue y gane un mayor segmento del
mercado.

Difundir mediante la publicidad que el CFAE cuenta con una infraestructura de punta
y maquinas herramientas, que pueden competir con cualquier otro centro de
capacitacion.

Re invertir de las utilidades que genere las Capacitaciones del CFAE en maquinas,
herramientas y otros materiales didacticos propios del departamento.

Becas para los Instructores o capacitadores del CFAE, con la finalidad de que
actualicen sus conocimientos para ponerlos a disposicién de nuestros clientes.
Presentar un proyecto ante las autoridades correspondientes justificando en base a
las utilidades y proyecciones que generan y generaran este departamento para que
designe un espacio fisico para el CFAE.
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Determinacion de Estrategias a utilizar

Estrategia de Producto o servicio

Cuadro 15.- Estrategia de Producto o servicio

ESTRATEGIA

TECNICA

PLAN DE ACCION

Lograr el reconocimiento del
CFAE, logrando su

posicionamiento en el mercado

Para lograr el reconocimiento del CFAE en el
mercado local se hara uso de las estrategias
de posicionamiento por lo que serd necesario
hacer uso de las caracteristicas que brindan

cada uno de los servicio

Establecer el incremento de las
ventas de cada uno de los
cursos que se ofertan durante
los 5 afios que dura el Plan de
Marketing iniciando con el 10%
hasta el 15% a la finalizacién

del mismo

Incrementar la participacion en el mercado de
capacitaciéon profesional en un del 2% cada
afio con relaciébn a las personas inscritas
hasta el inicio del plan por lo que se requiere
de la informacién necesaria para determinar

dicho porcentaje

Para establecer el reconocimiento e
incremento del CFAE en el mercado local
serd necesario la ejecucion efectiva de cada
una de las estrategias disefiadas, con el fin
de dar a conocer los servicios que oferta y
la relacibn que existe con los clientes
potenciales determinando la calidad de los
mismo, estableciendo precios acorde a la
situacion socio econdémica del mercado, se
valdra de la imagen ganada por la UNEMI
siendo el CFAE participe de la misma,

considerada como una fortaleza.
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Satisfacer cada uno de los
requerimientos de los clientes
con la promocion de los cursos
que se oferta con el objetivo de
cumplir con la publicidad

necesaria.

>  Ofrecer cursos basado en las necesidades de

la comunidad, estableciendo el ciclo de vida

de los mismos.

Por medio de la recoleccion de informacion
basada en una encuesta acerca de las
necesidades de capacitacion de la
comunidad milagrefia se logrard dar un
servicio de mayor captacién ofertando lo que
se necesita, evitando el desgaste de la
imagen de la institucion.

La implementacion de una preventa,
encargada en ofrecer los cursos que tiene el
CFAE directamente a cada uno de los
hogares Milagrefio, estableciendo una forma
de marketing directo, llegando a cada uno
de los sectores de la ciudad.

4,

La mejora continua de cada uno
de los servicios y cursos que
oferta la CFAE.

Agilizar los procesos de atencién al cliente,
brindando la informaciébn necesaria para
despejar dudas en inquietudes que se

presentan en la oferta de los cursos.

Realizar una capacitacion al personal
encargado de la venta y preventa de los
cursos sobre atencién al cliente, proveer de
las herramientas tecnolégicas necesarias
para brindar la informacién que se requiera
en el menor tiempo. Establecer la idea
principal que los clientes son los que dan el
soporte necesario al CFAE para la
sustentabilidad por lo que se necesita que
ellos sean atendidos de la mejor manera.

Brindar a cada uno de los instructores de los
cursos el material necesario para la
ensefianza ya sean estas impresas o
digitales, evitando fallas en los equipos que
se encuentran dentro de las aulas y evitar
retrasos y malestar en los clientes.
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Estrategia de Relaciones Publicas

Cuadro 16.- Estrategia de Relaciones Publicas

ESTRATEGIA TECNICA PLAN DE ACCION

» Dentro de esta estrategia se
planificara la realizacion de ferias
show y exposiciones con atractivos de
publicidad. Determinando los
diferentes stand para cada una de las
ramas de capacitacion que posee el

1. Realizar eventos. » Organizar la realizacion de ferias CFAE.

» Segmentar el mercado, ofreciendo a
las instituciones  educativas la

los servicios que presenta el participacibn en cada uno de los

eventos al igual que las empresas

CFAE :

presentes en la localidad.

y exposiciones para promocionar

2. Mejoramiento en la Atencién al » Capacitacion al personal inmerso » [Establecer la capacitacion del

personal de ventas, especializandolos

en estrategias de captacion de

recursos humanos y técnicas de clientes y recursos humanos.

»  Definir en los vendedores los alcances
y objetivos de cada curso.

Publico en la atencién al cliente sobre

persuasion.
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Estrategia de Precios

Cuadro 17.- Estrategia de Precios

ESTRATEGIA

TECNICA

PLAN DE ACCION

1. Establecer precios acorde al nivel socio
econdmico del mercado aumentando el

consumo de cada uno de los servicios.

Realizar un andlisis de mercado
determinando los niveles sSocio
economicos del segmento de mercado

que queremos acaparar.

Determinar por promociones en los
precios de cada curso a los primeros 10
inscritos, esta cantidad varia segun la
capacidad del mismo. La difusiéon de
dicha promocién se debe realizar con el
personal de venta apoyado del
marketing directo, dicha difusién debe
formar parte de nuestras fortalezas y
oportunidades.

2. Fomentar una cultura en la ciudadania
milagrefia para el uso de nuestros

servicios

Valiéndonos de la publicidad que se
utilizara en el marketing directo, se hara
hincapié en las ofertas y promociones
de cada curso, portando un valor
agregado al mismo determinado por

administracion.

Se haré un descuento del 10% del valor
de la inscripcion a los primeros 10
inscritos y la oportunidad de inscribirse
a otro con un descuento mayor,
fomentando la fidelidad del cliente.
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Estrategia de Plaza o Distribucion

Cuadro 18.- Estrategia de Plaza o Distribucién

ESTRATEGIA

TECNICA

PLAN DE ACCION

1. Ampliar la cobertura informativa
acerca de los servicios y cursos
que se oferta, facilitando al

cliente el acceso a los mismos.

Realizar campafias de socializacion
de cada uno de los cursos por medio
de técnicas de marketing
convencionales o no. Disefio de una
pagina web Unica que identifique el
CFAE y permita hacer cotizaciones
acerca de los valores de los cursos en

linea.

Aumentar campafias de  socializacion y
lanzamiento de cursos a la comunidad milagrefia
de una forma dindmica. Disefiar una pagina web
que permita obtener informacién acerca del CFAE
y cotizar valores de inscripciones, la creacion de
un chat directo donde se dard respuesta a
inquietudes de los clientes en forma inmediata o
maximo 1 hora previo al ingreso de un correo
electronico lo que nos permitird ir creando una
base de datos de futuros clientes, la misma que
puede ser utilizada en el futuro en una campafa
masiva por medio de internet. Facilitar la
inscripcion y pago via web ya sea por tarjeta de
crédito o previo depdsito de los valores en el
banco y entrega del comprobante via web.

2. Aumentar los canales de

Difusion.

Previo al lanzamiento de un curso con
su debida promocién determinar de
forma estratégicas puntos de ventas e

inscripcion.

Apertura de punto de ventas en los diferentes
sectores de la ciudad, dotando de todos los
recursos tecnolégicos para brindar una atencion
optima a los clientes.

88




Estrategia de Promocién o Comunicacion

Cuadro 19.- Estrategia de Promocién o Comunicacion

OBJETIVO

ESTRATEGIA

PLAN DE ACCION

Captacion de nuevos clientes

» Disefiar promociones

de lanzamiento de

» Establecer la igualdad en el inicio de los

cursos, lo que nos ayudaria a optimizar la
promocion y lanzamiento de los mismos
dentro del presupuesto general para
publicidad. Visitar las empresas vy
entidades educativas presentes en la
ciudad. Durante las temporadas de
vacaciones hacer un lanzamiento de los
cursos de forma que se dé la imagen
como cursos vacacionales, lo que
ayudard a la captacion de nuevos
clientes.

VARIABLES
1. Promocién de
Ventas
2. Publicidad,
Propaganda.

Dar a conocer a la comunidad

milagrefia la existencia del CFAE y

sus productos.

cursos.
Elaboracion de
programas de

comunicacion donde
se incluya medios
masivos y no
convencionales para
llegar a nuestro

mercado objetivo.

Anunciar el inicio de los cursos en los
medios impresos con mayor circulacion
de la ciudad, de igual manera la difusién
radial en emisoras locales con frecuencia
F.M. (Vega Mega, Cadena Dial),

Ofertar los servicios del CFAE en revistas
locales de forma Trimestral.

Colocacion de estructuras metdalicas con
Banners alusivos a los servicios que
presta la CFAE.

Creacién de una base de datos de las
personas que ingresan en la web para
consultar servicios para una posterior
oferta masiva de los mismos.
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3. Telemercadeo

» Fomentar el interés y entusiasmo de
cada uno de los cursos que oferta la
CFAE en el mercado local sefialando

gue es la mejor opcién.

» Establecer la pagina
web propia de Ila
CFAE.

Ofrecer de manera virtual a modo de
folleto o catalogo cada uno de los cursos
con su debida informacion.

4. Venta
Personalizada

» Establecer una imagen fresca de la
empresa en el mercado objetivo

frente a la competencia.

» Crear un grupo de
venta personalizada
dentro del CFAE.

Establecer la creaciébn un grupo de
impulsadores, encargados de Vvisitar
hogares, instituciones Educativas,
empresas para ofertar cada uno de los
Cursos.

Establecer la comision de sueldo a ganar
segun presupuesto de la CFAE,
determinando dicho personal como
prestaciones de servicios.
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PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

Cuadro 20.- Presupuesto del Plan de Marketing

ACTIVIDAD FRECUENCIA COSTO UNITARIO COSTO TOTAL EN
EN DOLARES DOLARES
Materiales (POP) Lanzamiento de cada 200 400
curso (2 veces del
afo)
Compra de stands 10 puntos de 150 1500
promocion
Desarrollo web Una sola vez 1500 1500
incluida plataforma
Capacitacién de | 2veces al afio para 600 1200
personal actualizacion de
Administrativa e conocimiento
Instructores
Contratacion de 2 veces al afo 500 1000
personal para
marketing directo
Material publicitario 2 veces al afo 400 800
Realizacion de 2 veces al afo 400 800
lanzamientos de los
Ccursos, eventos
Campafias 2 veces al afo 400 800
ATL(Prensa, revistas,
etc.)
TOTAL $8.000,00

BENEFICIOS DEL PLAN DE MARKETING

El disefio y la correcta ejecucion del Plan de Marketing es determinante para el
mejoramiento en los niveles de consumo de cada uno de los cursos que oferta el
CFAE. Los beneficios del Plan de Marketing planteado en este proyecto son los

siguientes:
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» La captacién de clientes potenciales para el CFAE.
» EIl Posicionamiento de una imagen propia en el mercado local con una

vision de expansion.

A\

Alcanzar la fidelidad de los clientes en cada uno de los servicios que se
presta

Afianzar los niveles de clientes satisfechos con los servicios prestados.
Desarrollar el compromiso de los empleados hacia la empresa.

Alcanzar los objetivos planteados en la Visién y Misién del CFAE.

YV V V VY

Maximizar la rentabilidad, determinando su existencia en el mercado.

Mision. (PROPUESTA)
Fortalecer el desarrollo en el Area de Profesionales de 3er y 4to nivel, Artesanal y
comercializar mediante el fortalecimiento cognoscitivo y destrezas para mejorar el

desarrollo econdémico del sector productivo y de la comunidad Estudiantil.

Fuente: Empresa Publica de la Universidad Estatal de Milagro
Realizado por: Rita Santos — Janeth Prado

Vision (PROPUESTA)
Posicionarse como el primer Centro de Capacitacion del Cantén Milagro con
imagen corporativa a nivel Nacional, mejorando los niveles de conocimiento de

manera Técnica.

Fuente: Empresa Publica de la Universidad Estatal de Milagro
Realizado por: Rita Santos — Janeth Prado

Objetivos del CFAE.
Para el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la EPUNEMI de la
UNEMI, sugerimos los siguientes objetivos internos a las cuales debera regirse el

personal administrativo y los de capacitacion.
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» Ofertar Seminarios, Congresos de excelencia dirigidos a Profesionales,
Estudiantes, Artesanos y Comerciantes.

» Diseiar Portafolios con contenido técnico basandose en las necesidades
del sector productivo.

» Implementar soluciones a probleméticas del sector productivo privado y
publico para el desarrollo econémico del Pais.

» Ofertar estudios técnicos para re direccionar mediante procesos optimos la
oferta de productos y servicios.

» Establecer convenios con la empresa publica y privada para la capacitacion
y actualizacién de sus trabajadores.

» Ofrecer auditorias en los procesos administrativos, para el disefio y
estandarizacion de procesos productivos.

» Capacitar en disefio de parametros de calidad en empresas industriales,

servicios, artesanales y comerciales.

Valores institucionales
Para el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la EPUNEMI de la
UNEMI, sugerimos los siguientes valores institucionales a las cuales debera

regirse el personal administrativo y los de capacitacion.

e Garantizar que los Congresos, Seminarios sean impartidos por
profesionales de primera en las diferentes areas que se oferten.

e Compromiso con el servicio, Los profesionales de la CFAE en todas las
areas son profesionales con compromiso en todas las areas para el
fortalecimiento interno y de sus clientes.

e Compromiso con la ciudad, el CFAE es un organismo de capacitacion
comprometida con el desarrollo Econémico del Canton Milagro y del Pais.

e Legalidad, este organismo de capacitacion garantizara ante el Ministerio de
Educacion, de tal manera que toda capacitacion cuente con una

certificacion aprobada por las Instituciones Educativas.
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e Honestidad, el CFAE, calificara de manera transparente la trascendencia
Académica de los Profesionales que impartan las Capacitaciones y

Congresos a dictarse.

Politicas
Para el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la EPUNEMI de la
UNEMI, sugerimos las siguientes politicas internas a las cuales debera regirse el

personal administrativo y los de capacitacion.

e Solidaridad y respeto entre quienes integran el CFAE.

e Solidaridad y respeto para con los clientes internos y externos.

¢ Determinantemente prohibido comportamiento de represalia, discriminacion
entre compaferos y hacia los alumnos.

e Disefio y lanzamiento de cursos de capacitacion en base a las necesidades
del sector productivo.

e Puntualidad en inicio y término de los cursos a dictarse.

e Responsabilidad y cumplimiento con las funciones para los que sean
designados.

e Los capacitadores deberan de regirse a lo que se planeé en los médulos y
deberan respetarse los tiempos para cada tema y subtema.

e Si se presentara el caso de algun vacio de lo que se ha explicado en el
curso dictado, el capacitador debera aportar con media hora después de la
clase para discernir o aclarar lo que pudiera haber quedado gris y no claro.

e Habra absoluto respeto por la hora de inicio y término de la capacitacion
dictada, sin que esto signifique que el Capacitador pueda dejar afuera al
cliente que llegue retrasado.
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Organigrama de Funciones de la CFAE.

RECTOR UNEMI.
VICERRECTOR
GERENTE DE EPUNEMI

———

COORDINADOR

I ASISTENTE
ADMINISTRADOR
CONTABLE
|

DISENADOR DE
MARKETING

_|_I_|__I____I_

PROMOTORDE PROMOTOR DE CAPACITADOR CAPACITADOR ~ CAPACITADOR
VENTAS DE SERVICIOS VENTAS DE SERVICIOS

Figura 16.- Organigrama de Funciones de la CFAE.
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FUNCIONES.
COORDINADOR DEL CFAE.

» Monitorea la implementacion de los procesos del Proyecto de Capacitacion.

» Gerencia y Coordina el CFAE.

» Revisa la planificacibn y disefio del contenido del portafolio de
capacitaciones.

» Lidera la implementacion de la planificacion de los contenidos de la oferta

educativa.
ADMINISTRADOR CONTABLE.

» Manejo del portafolio de contenidos educativos de acuerdo al sector
productivo.

» Dominio de las relaciones publicas.

» Revisar y actualizar todos los procesos administrativos.

» Apoyo y control para las decisiones administrativas en base a las
estadisticas.

» Andlisis de las estrategias de mercado para la captacién de clientes.

» Promueve la calidad de los servicios del CFAE

» Lleva registros y planifica compras de insumos y venta de servicios.

» Elabora los roles de pago a los colaboradores.

» Manejo y control de inventarios.

» Gestion de cartera.

» Gestidn Bancaria.

» Proyeccion de Estados Financieras.

» Declaraciones tributarias.

DISENADOR DE MARKETING.

» Elabora, planifica ejecuta las estrategias del mercado para fortalecer la
imagen corporativa del organismo de capacitacion.

» Optimiza el presupuesto para la publicidad escrita y de la web.
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YV V.V V V V

Disefio de boletines para la prensa escrita y de la web.

Informar a clientes de suscritos por medio de email

Disefia promociones y publicidad online a que direccionen a la pagina web.
Andlisis y seguimientos de control de objetivos de la publicidad.

Disefio y produccion de videos publicitarios.

Informes detallados del efecto publicitario.

PROMOTOR DE VENTAS DEL SERVICIO.

>

vV V.V V V VY

Apoya y comercializa la imagen corporativa y los servicios que presta este
organismo de educativo.

Oferta las ventajas y caracteristicas de los servicios que presta la CFAE.
Disefia y planifica el sector o ruta donde ofertara los servicios.

Formula, negocia y persuade de lo que oferta.

Registra y procesa los servicios dirigidos a los clientes.

Apoya la publicidad y propone ideas para promocionar el servicio.

Organiza la cartera de clientes y registra los inscritos.

CAPACITADOR.

>

Presenta el perfil Académico, para demostrar el aval cientifico y la
experiencia que con la que cuenta para dar las capacitaciones.

Instruye de manera técnica sus conocimientos para modificar el desempefio
de quienes se inscriben.

Controla el ambiente del sal6n y sus instruidos de tal manera que crea un
liderazgo.

Disefia sus propias técnicas o estrategias para que el conocimiento llegue a
los instruidos.

El instructor cambia la visién del cliente, fortaleciendo una nueva aptitud y
actitud frente a las probleméticas del sector productivo.

Presenta el disefio de horas clases impartidas para las capacitaciones a

dictarse.
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>

Cumple con su cronograma pedagoégico desde el inicio al término de la
capacitacion a dictarse.

PERFIL DE LOS EXPOSITORES.

Y

Titulo de 3er y 4to Nivel Acreditado por la SENECYT.

Diplomas Certificados de cursos de actualizacion realizados y aprobados.
Referencia comprobada por Instituciones Educativas, Empresas Publicas y
Privadas.

Experiencia de cargos o funciones desempefiadas como profesional.

5.7.1 Actividades

Para la perfecta implementacion y ejecucién del Plan estratégico se debe llevar

una planificaciébn de actividades previas a realizar, las mismas que se van a

detallar.

Se coordinard una reunion con el Administrador del CFAE para solicitar el
debido permiso para la toma de informacion, la cual se va ha dar por
escrito.

Una vez coordinado y autorizado, se dialogara con el personal
administrativo para recolectar la informacion necesaria y determinar los

correctivos en el Plan de Marketing.

3. Se programara una reunién con el personal de marketing.

© N o Oa

Se planificara un mercadeo en la ciudad de Milagro para conocer los
requerimientos académicos de la poblacion y determinar los puntos a tratar
en el Plan Marketing.

Se realizara un analisis FODA del CFAE.

Analizar con la informacion de mercadeo los sectores a trabajar.

Coordinar la debida publicidad a aplicar.

Realizar una proforma de los valores para el disefio de la pagina web,

tomando en consideracion que dicho portal se lo puede hacer con la ayuda
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del personal de egresados de la Facultad Ciencias de la Ingenieria,
abaratando precio.
9. Determinar las técnicas, estrategias a aplicar en el Plan de Marketing.

10. Elaboracion del documento final de la propuesta.

5.7.2 Recursos, analisis Financiero

Por medio de los siguientes cuadros se detalla los gastos incurridos para la

implementacion de nuestra propuesta.

Cuadro 21.-Recursos Materiales

RECURSOS MATERIALES | COSTO EN DOLARES
Resma de hojas tamafio A4 $ 18.75
Esferos $3.00
Lapiz $3.00
Borrador $1.25
Libreta de apuntes $1.50
TOTAL $27.25

Realizado por: Rita Santos — Janeth Prado
Son: Veintisiete 25/100 délares americanos.

Cuadro 22.- Recursos Técnicos

RECURSOS TECNICOS | COSTO EN DOLARES
Alquiler de computadoras $30.00
Impresiones $ 30.00
Internet $ 30.00
Cartuchos de tintas $50.00
TOTAL $ 140.00

Recursos y medios de trabajo: Recursos Técnicos.
Elaborado por: Rita Santos —Janeth Prado

Son: Ciento cuarenta 00/100 délares americanos.
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Cuadro 23.- Recursos Humanos

RECURSOS HUMANOS COSTO EN DOLARES
Contratacion de personal la realizacion del mercadeo $30.00
Movilizacién del personal encargado $ 30.00

de lainvestigacion
TOTAL $ 60.00

Recursos y medios de trabajo: Recursos Técnicos
Elaborado por:Rita Santos — Janeth Prado
Ciento cuarenta 00/100 délares americanos

5.7.3 Impacto

Con la ejecucion del Plan de Marketing se hace posible la captacion de nuevos
clientes, de esta manera aumentando los ingresos y la rentabilidad del CFAE. A su
vez se logrard posicionar al CFAE en el mercado local como la mejor opcion para

capacitacion en la ciudad de Milagro.

Se aprovechara todos los recursos humanos y materiales que posee la UNEMI
para realizar un lanzamiento de los cursos con los debidos recursos publicitarios,
haciendo de la CFAE un punto de convergencia para las personas que necesitan
capacitarse. De igual forma se satisface los requerimientos académicos de la
poblacién, dandole mejores oportunidades de aprendizaje marcando la diferencia
entre los otros centros de capacitacion local. Se apuntara a la expansion del

mismo después de la consolidacion local.
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Figura 17.-Cronograma de actividades
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5.7.5 Lineamiento para evaluar de la propuesta

La propuesta del Plan de Marketing sera evaluada con la obtencién de los mejores
resultados y la aplicacion perfecta de cada uno de los puntos tratados en el

mismo.

Al cabo del primer afio se hara un andlisis del crecimiento de la captacion de
clientes, es decir que el numero de clientes debe haber aumentado en el

porcentaje detallado en el plan de marketing correspondiente al primer afio.

Analizar el posicionamiento y reconocimiento del CFAE en la comunidad

Milagrefia, certificando su aceptacion en el mismo.

Haber creado un mayor compromiso de los empleados en cada una de sus
labores, tomando en consideracion que ellos forman parte del CFAE y son

importantes para el cumplimiento de los objetivos.

Realizar un balance de la fidelidad de los clientes y el porcentaje de retorno de los

mismos.

Evaluar el nivel de satisfaccién de los clientes, recordando que ha mayor numero

de clientes satisfecho el servicio es el adecuado.

Como objetivo principal se determina analizar la rentabilidad del CFAE, siendo

apuntada a la alza de sus ingresos para sustentar su ciclo de vida en el mercado.
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CONCLUSIONES

Por medio de este trabajo investigativo se pudieron analizar una serie de falencias
en lo que corresponde a la promocion de cada uno de los cursos que oferta el

CFAE a la comunidad Milagrefia.

La utilizacién de estrategias de marketing hasta el momento utilizadas no llega a
todos los sectores de la poblacion por lo que su nivel de aceptacién no es el

deseado.

La correcta utilizacion de los recursos tanto Administrativos, de infraestructura y
tecnologia que posee el CFAE, gracias a la imagen ganada por la UNEMI debe
ser utilizada al maximo, por el simple hecho de que se cuenta con todos los

recursos para hacer una publicidad acorde a la institucion.

El poco mercadeo no permite tener la vision correcta de las necesidades de la

comunidad, lo que incide en su aceptacion y rentabilidad.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda el andlisis y ejecucion de la propuesta planteada junto con las
estrategias ya implementadas para que la imagen del CFAE sea difundido con
fuerza y llegue a todos los sectores de la ciudad.

Es necesario mantener un contacto mas cercano con cada una de las empresas
que laboran en la ciudad, ofreciendo capacitacion al personal que ellos tienen,

ofertando promociones a bajo costo.

Hacer un mercadeo total para establecer los requerimientos de la comunidad con
respecto a capacitacion, tomando en consideracion el valor de los cursos que se

ofertan de acuerdo al nivel socio econémico de la ciudad.

Abrir las puertas a nuevas ideas y visiones publicitarias, teniendo en consideracion

que entre mas propuesta existan se tendrd mas opciones para elegir.

Hacer uso de los conocimientos de alumnos de los Ultimos afios de marketing para
la elaboracién de campafas publicitarias, asi como los de sistema para la creacion
de un sitio web que de independencia virtual al CFAE y se lo busque como una

institucion muy aparte.
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ANEXOS



ANEXO 1

FORMATO DE LAS ENCUESTAS

T Encuesta dirigida a la poblacion del Canton Milagro con el objetivo de
recopilar datos para la aplicacion de un plan de marketing estratégico en el
Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas (CFAE) de la Empresa
Publica de la Universidad Estatal de Milagro (EPUNEMI).

Instrucciones:
e Considere que el propésito de la encuesta es académico
e Lea detenidamente cada pregunta, llenar el cuestionario no le tomara mas
de 15 minutos
e Conteste las preguntas de manera sincera y sin ningun tipo de compromiso
e Si tiene alguna consulta, hagasela a la persona que le entregd el
cuestionario
¢ Lainformacion recabada seré clasificada como confidencial

iGracias!

1. ¢Cual es su nivel de conocimiento respecto al servicio de capacitacion
gue ofrece el Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la
Empresa Publica de la Universidad Estatal de Milagro?

ALTO

MEDIO

BAJO

NINGUNO

2. ¢Quétipo de cursos conoce usted que se dictan en el CFAE?

Financieros Administrativos Salud
Ventas Produccion Logistica
OTROS Cuales
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3. ,Como considera usted el

servicio que ofrece el

Centro de

Fortalecimiento de Areas Estratégicas de la Empresa Publica de la
Universidad Estatal de Milagro?

EXCELENTE

BUENO

REGULAR

DESCONOZCO

4. ¢Con qué frecuencia considera usted que deberia actualizar

conocimientos en temas relacionados a su actividad?

5. ¢En qué area le gustaria a usted capacitarse?

Financiera

Ventas

OTROS

Cuales

Anual

Semestral

Trimestral mensual

Administrativa

Produccion

Salud

Logistica

Sus

6. ¢En qué medida cree usted que es necesario que se invierta parte de su
presupuesto mensual en la formacion y actualizacién de conocimientos?

Alto

Medio

NInguno
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7. ¢A través de qué medio de comunicacion usted se informa sobre temas
de capacitacion de su interés?

Internet

Radio

Television

Periddico

Volantes
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ANEXO 2
FORMATO DE LAS ENTREVISTAS

Datos del entrevistado:
Nombre:

¢, Cuél es el nUmero de personas capacitadas en el presente afio 2013y en

gué areas existe mayor demanda?

¢,Qué metodologia se aplic6 para la determinaciobn de gustos vy
preferencias del mercado local?

¢, Cudles son las estrategias de marketing que el CFAE ha aplicado para

alcanzar los objetivos deseados?

¢Considera usted que el presupuesto que se ha otorgado al Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para los procesos de

capacitacion que brinda esta organizacion?

¢, Cuantas personas con experiencia en el giro del negocio trabajan en el
area del CFAE?

¢,Cree usted que la cantidad de personas que trabajan en el Centro de
Fortalecimiento de Areas Estratégicas es suficiente para llevar a cabo el

servicio de capacitacion ofertado por esta organizacién?

¢ Se contrata a los instructores basado en un perfil del puesto y a la vez

se brinda manuales de contenidos de los cursos y/o seminarios?

¢, Cual es el nivel educativo que deben tener los capacitadores de este

Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas?
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ANEXO 3
PRINCIPALES ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA EDUCACION

CONTINUA

EVENTO - CONTEXTO Y CONSECUENCIAS
A continuacion se detalla en la siguiente tabla los principales antecedentes de la
educacién continua segiin (FERNANDEZ, Mexico 1999.)%

1915
National University Continuing Education Association (http://www.ucea.edu/)
En Estados Unidos de Norte América inicia LA necea (hoy UCEA) como

organismo central de Educacion Continua en el pais.

1933
UNAM - México
Se realizan las Primeras Jornadas Medicas para la Educacion médica Continua en

la Escuela Nacional de Medicina convocadas por el Dr. Ignacio Chavez.

1945

UNESCO

La UNESCO emite el primer documento que expresa la preocupacion por la
actualizacion de los conocimientos en toda la sociedad. Uno de los primeros
movimientos se efectud e VietNam, por decision de HO Chi Minh, para erradicar el

analfabetismo.

1959
UNAM — México
La facultad de Ingenieria inicia actividades de Educacion Continua en América

Latina atendiendo cursos de Ingenieria Sanitaria.

1966

%3(FERNANDEZ, Mexico 1999., pags. 4,5,6)
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EducationalResourcesIinformation Center (ERIC), National Bibliografphic de los
Estados Unidos de Norteamérica. (http://www.eric.edu.gov/)

Se incorpora el termino PROFESSIONAL CONTINUING EDUCATION como parte
de la expresiones o indicadores del contexto de las citas o documentos que se
generan para el estudio de los procesos educativos en el CURRENT

IndextoJurnals in Education (CIJE).

1969
Mumbai, India

Surge el programa de Educacion Continua de la Universidad para Mujeres.

1970
Universidad, Iberoamericana, México
Esta Universidad inicia sus actividades con el desarrollo de cursos y Talleres

orientados hacia la actualizacion de sus egresados.

1971
Universidad Nacional Autbnoma de México
Se funda oficialmente la primera division de Educacién Continua en la Facultad de

Ingenieria.

1974

Fundacién de CAUCE. Universidad de Toronto, Canada (http://cauce-aepu.ca/)

La universidad de Toronto es la pionera en formular propuestas de integracion de
esfuerzos entre universidades a fin de conformar un organismo nacional
centralizador de la Educacion Continua de Canada.

Lo anterior dio origen a la Canadian Association for University Continuing
Education (CAUCE).
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1976 - 79

Universidad Nacional Autonoma de México

Inician las las actividades de la division de Educacion Continua de la Facultad de
Contaduria y Administracion para fortalecer el ejercicio de los profesionales de

esta disciplina.

1979

International Association for continuing Engineering Education

Como parte del acercamiento entre ingenieros de diversos paises y tomando en
cuenta la experiencia de diversas universidades incluyendo a la UNAM se
organiza esta Asociacion. Hoy de denomina IACEE con el propdsito de participar
paralelamente en los trabajos de la IACEE en México se desarrolla la primera

conferencia Mundial de Educacién Continua en Ingenieria.

1979
Instituto Tecnoldégico Autbnomo de México
Esta Institucion Implementa actos académicos bajo la figura de Diplomados en su

centro de extension Universitaria.

1981

UNAM, Facultad de Medicina

Se crea la Unidad de Educacion Continua de la ENEP Acatlan Campus Ciudad
Universitaria. Esta ultima de pendiendo de la Divisién de Estatutos de Posgrado.

1983
México, Instituto Mexicano de Contadores Publicos.
Como parte delos programas de superacion.

1983

UNAM México

Se crean los Centros de Educacion Continua de las siguientes dependencias
Universitarias: Escuela Nacional de Estudios Profesionales Zaragoza, Escuela
Nacional de Artes Plasticas, Facultad de Psicologia y Facultad de Agricultura.
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1983

Comisién Interinstitucional paralaformacion de Recursos Humanos parala
salud, México.

Se crea por decreto presidencial la comision Interinstitucional para la formaciéon d
Recursos Humanos para la salud CIFRHS en ella se contemplan el Comité de
ensefianza de Posgrados y Educacién continua para desarrollar un sistema

Nacional de Educacion Continua en la salud.

1985
Sudafrica

Centro para adultos y Educacion Continua (CAE) de la Universidad Westem Cape.

1986

UNAM México

Se construye la Comision de Educacion Continua de la UNAM se pretende
proporcionar la participacion y colaboracion para fortalecer los esfuerzos de la

Universidad. Se crea la Unidad de Educacién Continua.

1987

UNAM México

Se instalan sub comisiones en la Comision de Educacion Continua de la UNAM
para estudiar y formular lineamientos de trabajo con aspectos conceptuales,

normativos, técnicos y de gestion de la Educacion Continua.

1988

UNAM México

Se realiza el primer seminario de Educacion Continua de la UNAM. Se funda la
educacion Continua la Escuela Nacional de Trabajo Social y la Facultad de

Derecho.
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1988
Universidad Intercontinental, México
Inicia Actividades de Extension Universitaria con la inclusion de la Educacion

Continua.

1990

AMEC A. C, Jalisco, México

En el estado de Jalisco se funda la asociacién Mexicana de Educacién Continua
A. C.

1991

LXXVI Reunion NUCEA, Florida. USA

Se concertan Proyectos de colaboracién entre la AMEC, la National University
Continuing Education Association (NUCEA) y la Canadian Association for

University Continuing Education.

1991
Universidad Autonoma de Yucatén
Se formaliza la Educacién Continua en la Universidad, como una respuesta a las

necesidades de actualizacion y capacitacion de los profesionales en ejercicio.

1992
Guyana
Fundacion del Institute of Adult and Continuing Educationng en la Universidad de

Guyana.

1993

Alemania

Se funda la AcademyforContinuing Educationng al Delmenhorst con la Carl von
OssIETZKY University of Oldenburg.
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1996
China
Surgen 834 centros de Educacion Continua independiente de la Universidad para

adultos.

1997
UNAM
Se crea la Direccion de Educacion Continua adscrita a la Coordinacion de

Universidades Abiertas y Educacion a Distancia.

1998
UNESCO
Reunién de varios paises para fortalecer los esfuerzos en pro de la mejora

continua de sus sociedades por medio dela Educacion Continua.

1998

Asociacion Nacional de Universidades e Instituciones de Educacion
Superior, México.

ANUIES considera a la Educacién Continua como uno de elementos utiles para el
desarrollo de los programas de seguimiento de egresados de las instituciones de

Educacién Superior.

1998

UNAM

La direccion de Educacion Continua inicia el primer diplomado para los
responsables de Centros de Educacion Continua.

1998

Red Universitaria de Educaciéon Continua de América Latina y el Caribe (RECLA)
Se funda la Red Universitaria de Educacion Continua de América Latina y el
Caribe (RECLA), se aprobaron sus estatutos y se eligié su primera junta directiva
en el IV Encuentro Taller Internacional de Educacion Continua realizado en
Septiembre de 1998.
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ANEXO 4
FOTOS DE LAS INSTALACIONES DE LA EPUNEMI - CFAE
AREA ADMINISTRATIVA

Donde se encuentran los administradores como es la Gerente General,

administrador financiero, Coordinador de Marketing.

Lcda. Marcela Luzuriaga Gerente General EPUNEMI
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Oficinas del CFAE

Estas instalaciones se encuentran las personas que prestan sus servicioS como
son los pasantes y asistentes estan ubicadas en el bloque "H CESIA”™ donde
también se atienden a las personas interesadas a inscribirse a los diferentes

cursos de capacitacion.

Oficina del CFAE - SECIA
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ANEXO 5
FOTOS DE SALON AUDITORIO Y EQUIPOS DE AUDIOVISUALES QUE
UTILIZA EL CFAE PARA DICTAR LAS CAPACITACIONES
Estos salones los facilita el area de Centros de Servicios Académicos Informaticos
CESIA, los cuales cuentan con las implementaciones técnicas necesarias para
prestar un servicio de calidad, es decir computadora, proyector, camaras y acceso

a internet.

Equipos de Proyeccion
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ANEXO 6
FOTOS DE ENCUESTAS REALIZADAS A PROFESIONALES Y ESTUDIANTES
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