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TEMA:

LA APLICACION DE LA MERCADOTECNIA EN UNA EMPRESA PEQUERNA DE
SERVICIOS EDUCATIVOS EN EL AREA DE LA DELEGACION
AZCAPOTZALCO DISTRITO FEDERAL

PROBLEMA: EL INCREMENTO DE LA COMPETENCIA PARA LA PEQUENA
EMPRESA DE SERVICIOS EDUCATIVOS, LA AFECTA EN EL ASPECTO
ECONOMICQO, AL DISMINUIR LA DEMANDA DE LOS SERVICIOS QUE OFRECE Y
TENER QUE AUMENTAR COSTOS POR PROMOCIONES, INVERSIONES E
INCENTIVOS A TRABAJADORES DOCENTES Y ADMINISTRATIVOS. A FIN DE NO
PERDER SU MERCADO. EL LICENCIADO EN CONTADURIA CON SU FORMACION
PROFESIONAL, ES UNA PERSONA IDONEA PARA COORDINAR LAS
ACTIVIDADES FINANCIERA-CONTABLES CON LOS DEMAS ASPECTOS
ADMINISTRATIVOS DE UNA EMPRESA, Y ESPECIFICAMENIE EN EL AREA DE
LA MERCADOTECNIA, LA CUAL ES EL PUNTO DE PARTIDA DE CUALQUIER
ORGANIZACION.

OBJETIVO: PROPORCIONAR A UNA ESCUELA PEQUENA DE SERVICICS
EDUCATIVOS, LAS HERRAMIENTAS ADECUADAS A SU CAPACIDAD
ECONOMICA, PARA QUE PUEDA APLICAR LAS TECNICAS DE LA
NMERCADOTECNIA Y ASIPODER ENFRENTAR A LA CRECIENTE COMPETENCIA.

HIPOTESIS: ST SE APLICAN LAS TECNICAS DE MERC‘ADOTECNIA, ENLAS
EMPRESAS PEQUENAS DE SERVICIOS EDUCATIVOS, LOGRARAN MEJORES
RESULTADOS PARA ENFRENTAR A LA COMPETENCIA
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INTRODUCCION.

El Licenciado en Contaduria en el desarrollo de su vida profesiopal, se desenvuelve también
dentro de las 4reas administrativas de las empresas, por lo que su conocimiento debera abarcar
puntos claves en la vida de un negocio.

A tmwés de la expetiencin adquirida en Instituciones tanto publicas como ptivadas, se ha
constatado que, la formacion del Licenciado en Contaduria le ofrcce grandes ventajas al
ubmc'arolmscamposenlnestmcmmndzmmstramdelzss_r , llegando a ocupar
niveles superiores cn las organizaciones. Uno de los aspectos importante que deberd
considerar, es lo relacionado a la mercad ia, ya que éata constituye una nueva manera de
pensar, formando nuevas actitudes y llegando a ser una filosofia en su actvar. En general, la
Mercadotecnia deberia ser parte de In formacién de todas las profesiones, ya que de alguna
manera todos tenemos algo que vender y cuando nuesira mentalidad sea mas positiva hacia la
sociedad a la que servimos, haremos mas productiva nuestra vida profesional,

El preseate trabajo se enfocod en lo relacionado a escuelas particulares, area en la que se han
aplicado los principies de la Mercadotecnia expuestos, con resultades satisfactorios, no
obstante, los puntos tratados, pueden aplicarse en cualquier negoeio, principalmente pequeiio y
mediano, pudiendo ser, desde un consultorio médico hasta una pequefia tienda de articulos de
consumo, ya que estamos para satisfacer deseos y necesidades y cuando no se cumpla con
éstas condiciones, no tiene razén de ser cualquier actividad b

En la época actual, el Gobierno Mexicano, ha revalorado la importancia que representa la
pequefia empresa en nuestro Pals, para et desarrollo economico del mismo y su contribucion a
1a estabilidad social a travas de la creacién de fuentes de trabajo. Con unn serie de apoyos
tanto financieros como de capacitacién e informacién, para la Micro y Pequeila Empresa a
través de organismos oficiales, en coordinacién con empresas privadas, se esta apoyando tanto
su surgimiento como su desarrollo.

De acuerdo a estadisticas de organismos oficiales, se calcula que, la micro y pequeiia empresa
representan el 98 % del total de la Industria nacional, considerando como micro empresa
aquella que cuenta hasta con 15 empleados ¥ cuyas ventas no rebasan 110 salarios minimos
anualizados, del area geografica tipo "A"; a Ia pequeila empresa se le clasifica en éste rango
cuando cuenia entre 16 y 100 empleados y las ventas no rebasan 1,115 salarios minimos
anualizados del arca geografica tipo "A"

Con las reformas economicas llevadas a cabo por ¢l Gobierno del Licenciado Carlos Salinas
De Gontari, se han privatizado diversas Empresas Estatales, fusionado y reducido otms,
originando pérdida de fuentes de trabajo, misma situacion que se ha presentado en el sector
privado, ya que para enfrentar la fuerte competencia, se han visto obligadas gran cantidad de
empresas a reducir costos, repercutiendo en la disminucion de su plantilla Inboral; y si a lo
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anterior aunamos la poblacion que se integra cada afio a la fuerza de trabajo, nos encontramos
con un gran reto que debe afrontar nuestro Pais. Uno de los medios por los que se habra de
generar muevos empleos es s través de la creacién de nuevas empresas, principalmente
pequefias y en éste punto Ja Mercadotecnia juega un papel determinante como veremos en el
desarrollo del presente trabajo.

Es importante i que el Licenciado cn Contaduria, es el primer asesor con que cuenta
el pequeflo inversionista, ya que va a recibir EEI'VIClOS de aspectos legnles pudiendo éste, darle
un valor sgregado & su trabajo, a través de Ia orientacion en de do, ya que

dianamente vemos el surgimiento de empresas pequefias y su desaparicion al poco tiempo de
establecidas, siendo una de las principales razones la falta de planeacién en cuanto a un
estudio formal del mercado al que pretenden atender, yo que muchos pequefios empresarios
inician un negocio sin razones bien fundamentadas, sin estudiar los productos y servicios que
offece la competencia, sin tomar en cuenta una buena localizacidn ¥ una vez iniciadas las
operaciones la atencion al cliente no es adecuada y el servicio es pésimo.

Para llevar a cabo }a creacion de negocios pequefios con un mayor porcentaje de éxito, es
necesario crear desde las mismas Universidades una nueva cultura empresarial como

\ se ba implantado en algunas {as privadas, asi mismo, es necesario, la mejor
orientacion al pequeflo inversionista que arriesga su patrimonio en 1a creacién de un nuevo
negocio. Dentro de esa capacitacion es impreseindible el manejo de los diferentes aspectos que
engloba la mercadotecnia.

Ya no deben arriesgarse recursos en Empresas que no han sustentado sus servicios hacia un
mercado bien definido, con un producto de calidad que va a ser competitivo y con un servicio
de calidad hacia el cliente.

Uno de los factores mas importantes pam el éxito de cualquicr negocio, es que este, se
fundamente en los principios de la mercadotecnia.

Para que una empresa cumpla con sus objetivos, independientemente de su tamafio. debera
considerar los siguientes factores;
-La existencia de demanda suficiente o de una necesidad a cuya atencién la comunidad esté

dispuesta a asignar los recursos.

-Una técnica de produccion adecuada y ccondmicamente factible, dando ¢! volumen de
produccion previsto.

-Una localizacidn adecuada.



-La capacidad financiera o de endeudamiento suficiente para atender tanto la instalacién del
proyecto, como su operacidn.

-La disponibilidad suficiente de insumos y factores requeridos para el proyecto, dadas las
técnicas y la capacidad de produccién adoptada.

Los puntos anteriores, podran ser desarrollados por €l Licenciado en Contaduria dentro de la
asesoria que brinda a su cliente,

Meéxico se ha caracterizado por un excesivo proteccionismo a su industria y fue principalmente
¢l instrumento arancelario el que permitio ¢l desarrollo de las empresas dentro del pals con
mercados asegurados.

Este periodo de proteccionismo se prolongd mas de lo debido por la falla de selectividad y
temporalidad, propiciando gran dispersién industrial y la profiferacién de empresas con
pequefias escalas de planta y con tecnologia anticuada, lo que ahora tiene a México fuera de
los megcados internacionales de productos no petroleros.

Con el periodo presidencial del Lic. Carlos Salinas de Gortari se inicia la apertura comercial
en una forma acelerada, siendo necesaria la respuesta de las empresas mexicanas, a la fuerte
comp in de los productos extranjeros, con productos y servicios de calidad. pam lo cual,
una buena plapeacién en la que se incluya una verdadera implementacién de la
Mercadotecnia. seré determinante para la supervivencia de dichas empresas,

Los esfuerzos mas recientes para profundizar en el proceso de industrializacion del pais, se
concretan estableciendo importantes industrias de bienes de capital y en 1a bisqueda del
desarrollo de actividades de nueva tecnologia, como petroquimica y electronica,

Estos nuevos esfuerzos corresponden al campo de la gran industria, pero a su vez, contribuyen
al sustento de la pequefia y mediana empresa, tanto porque fabrican los bienes de capital que
¢ésia necesite, como porque constituyen buena parte de la energin del motor de crecimiento
econdmico.

México enfrenta importanies retos, como son el modernizar su industria, volverla competitiva
en mercados internacionales, de manera que se haga aquello en lo que se es mas eficiente y
eliminar competencias ruinosa siendo las empresas de servicios de gran apoyo para que ia
Industria Nacional logre los objetivos propuestos.
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LA MERCADOTECNIA COMO UN SERVICIO ADICIONAL DEL LICENCIADO
EN CONTADURIA.

En México la mayor parte de los Negocios, estd fornado por las medianas y pequeiflas
empresas y es en este secior en que el Licenciado en Contaduria podra incrementar los
servicios que presta.

Como cualquier profcsmmsm, ¢l Conlador s enfrenta a un entomo cada vez mas competitivo,
pues diferentes profesionistas como Ingenieros, Abogados, Licenciados en Administracion ete.
invaden otros campos con el objeto de lograr una mayor participacién en el mercado a través
de la mejora de sus servicios.

El Licenciado en Contaduria ante la enorme competencia que enfrenta dentro de su drea y con
otras profesiones, deberd modificar su visién en cuanto & su formacién a fin de no ser
desplazado.

Um de 1as &reas de gran itnportancia en la que el Contador puede participar con éxito, es la
a la Mercadotecnia dentro de ias pequefias empresas.

Por el tipo de trabajo que desarrolla éste profesionista, mantiene upa constante relacién con
estas empresas, en Jog aspectos Financieros, Contables y Fiscales, pudiendo participar en
forma mas integral si abarca el Area de mercado, ya que en ésia drea se presentan mvuchs
deficiencins en eropresas pequefias, Liegando a set el origen de su quiebra.

Ante la apertura comercial que se esta llevando a cabo en nuestro Pais, se ha presentado un
cierre masivo de empresas, principalmente pequefias, por muy diversos motivos, siendo uno de
los de mayor importancia el referente al Mercado, ya que muchas veces ¢l pequefio
empresario, no tiene una idea clara de como estd compuesto el misino, desconociendo jPorque
compran o dejan de comprar sus clientes?, ¢Cudkles son las principales caracteristicas de su
producto?, ¢Cuil es el mejor medio para promocionar su producto?, (Quiénes son sus
competidores actuales y potenciales y que estin desarrollando? ete.

Ante esia serie de problemas, el Licenciado en Contaduria podra participar activamente en Ia
solucién de los mismos, logrando que se amblcw una relacion mas estrecha con sus clientes
a través de Ia satisfaceion de sus id;

A continuacién se menciona textualmente tres parrafos de un articulo del Licencindo Miguel
A. Acosta Patoni en donde refuerza lo planteado en éste capitulo:

"Como vemos, es muy amplia la gama de actividades que puede desarrollar un consultor; si
nos pepemos n analizar las anteriores actividades, lodas pueden ser realizadas por un
Contador Publico; sin embargo, existen muchos en la actualidad que se aislan de todas las
demas ciencias administrativas y econdmicas, y solo prestan atencién al registro de
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transacciones en libros, cerrindose ellos mismos las puertas del desarrollo y do la realizacién
de actividades interesantes”.!

"Es tiempo aun de recuperar el ferreno que hemos perdido por negligencia 2 manos de los
Economistas, Ingenieros Industriales, Administradores, Ing Quimicos y otros que no se
han detenido como nosotros en solo saber su profesién, sino que ban invadido terrenos de
otros profesionales, con tal de prestar un servicio eficaz para satisfacer las necesidades del
cliente®,

"Asi pues, ya no basta solo en cargar y abonar, sino que hay que etemrnos de todo lo que esta
pasando en el mundo que nos rodea. Hay que tratar de satisfacer las necesidades del cliente,
actualizando nuestros conocimientos®.

LA NECESIDAD DE LA FORMACION DEL LICENCIADO EN CONTADURIA EN
EL AREA DE LA MERCADOTECNIA.

Desde hace ya algunos affos, 1as Universidades ¥ en general las escuelas de educacion superior
de nuestro Pais, enfrentan una situacién paradéjica que todos conocemos:

Por un lado se dice que éstas escuelas son "fibrica de desempleados y subempleados” y se
citan datos estadisticos y ejemplos que f muy il ivos, por otro lado se habla de la
necesidad de que las mismas instituciones revisen continuamente sus programas de estudios,
con el fin de emprender planes que penmitan a todos sus egresados la excelencia académica
lograndose éste objetivo, cvando se incorporen a los programas de estudios en las
Universidades, los cambios que van surgiendo en ¢l ambiente de trabajo, muchos de ellos
originados por leyes gubemnamentales, por ejemplo el aspecto fiscal entre otros y por las
necesidades de las emg , ante una comy ia cada vez mas fuerte, como es el caso de la
incorporacién de la Mercadotecnia como apoyo a las empresas, en este sentido, son muy
importantes los conocimicntos que debe tener el Contador, para ascsorar al inversionista y de
¢Ata manera siga invirtiendo en sus negocios, que al mismo tiempo, crea fuentes de tmbajo,

Por lo anterior, se considera de suma importancia que la Mercadotecnia, sea una materia mns
dentro de la Licenciatura en Contaduria, pues actualmente las nociones de ésta importante
herramienta, se van adquiriendo por la misma necesidad de cuando ya se practica la profesion.

Al incluir la materia dentro de los programas de estudio, también se daria la oportunidad, de
iniciar un cambio de mentalidad en los estudiantes de Contaduria, que consistiria, en salir de
1a Facultad con la idea de que también pueden iniciar un negocio propio, dado que contarian
con les conocimientes de Mercadotecnia, fiscales, administsativos efe, los cuales se considera
de gran importancia y esenciales para poder llevar con éxito un negocio y asi dar una solucion
al problema de desempleo o empleos mal pagados para los egresados de la profesion.

! ACOSTA Patoni Miguel Angel. Revista Contaduria Piblica. Agost de 1985. p. 67.
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I ASPECTOS GENERALYS DE LA MERCADOTECNIA.

A. Desarrollo histérico de Ia Mercadotecnia,

La existencia y satisfaccién de necesidades surge con la aparicién del hombre, utilizindose
procedimientos en su forma mas rudimentaria, hasta los mas sofisticados en la actualidad,
para intercambiar los bienes que produce una sociedad.

El domu'uo del mercado ha dado origen a grandes guermras, como fueron las Cruzadas en la

dad, asi como a grandes descubrimientes como e! del Continente Americano, cuyo
ob_]euvo era el de encontrar nuevos caminos para llegar a los mercados que se pretendia
conquistar. De ¢sta manera legamos hasta 1a época actual en Ja que encontramos a Paises
como Japon, que sin librar ninguna batalla de tipo bélico hn surgido como una gran
potencia econdmica, a través de la conquista de los mercados mundiales.

Por tanto, el intercambic de mercancles ha sido un estado natural dei hombre, pues lo
mismo lo observamos en la antigua Asia y Europa, como en el Continente Americano en
la época Prehispanica.

En la antigitedad ya existia la Mercadotecnia en forma simple, en muchas partes habia

intercambios de bienes.

El hombre al principio fue desarroliando su talento, asi como también sus ideas, éstas cada
vez fueron de mayor magnitud.

Al drea que mayor atencién se le dio fue la t logi igui 1 do una

gica, por 5 108T

produecidn mas que suficiente para la comunidad donde se genemba

Y se inicia lo que se le llamé la revolucion comercial, que consiste en trasladar los
productos de donde se producen a donde no los hay. Esta actividad se dio al final del
sistema feudal, no se conformaron con tener bienes en exceso para su propio beneficio,
sino que los sacaron para intercarnbiarlos por otros bienes; posterionmente se dan rouchos
inventos tecnolégicos, innovaciones dentro de las organizaciones y ¢! crecimiento de la
poblacion, que acarres el aumento de 1a demanda de alimentos, ropas y otras mercancias,
esta transformacion se da con s revelucion industrial caracterizada por los inventos de
nuevas maquinas, principalmente para el sector agricola y textil.

El desplazamiento de trabajadores por las nuevas miquinas, la division del trabajo y la
especinlizacion, dn como resuliado el crecimicnto de la produccitn hasta convertirse en lo
que se llamé "produccion en masa®.
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Mientras la demanda fuera superior a la produccion, no existia problema alguno, casi
hasta la primera década del siglo XX los pedidos de drdenes de produccién eran pagados
con anticipacion, por tanto la Mercadotecaia no § ba ningun probl

La situacién econémica anterior se termind, cuando la potencialidad de produccién de las
industrias no fue comespondida por la demanda, éste déficit de mercado presentd un
verdadero problema, surgiendo la necesidad de crear un sistema de "distribucion en masa”.

La respuesta a ésta problematica no se hizo esperar; se organizaci de
levar los productos al consumidor, por medio de cadenas de uendas, ventas por “correo Y
tiendas de departamentos. Sin embargo, los bienes se seguian acumulando en las fabricas
¥ en los lugares en que fueron trasladados los producios no se vendien. Fue cuando surgié
la era de las ventas, se especializaron con éste fin y reforzados con una publicidad
agresiva, se dicron cuenta que cualquier cosa podian venderla.

Al llegar la gran depresion de los afios treinta, se redoblaron esfuerzos por seguir
vendiendo, pero al finalizar la década, éste sistema em fuertemente criticado, incluso lo
acusaban de emplear tacticas de engaiio. En un principio las ventas tuvieron gran éxito,
pero después, debido 2 que no cumplian lo que 1a publicidad ofrucia y el hostigamiento
que aplicaron al cliente, s¢ desplomaron las ventas y quedo desacreditado el sistemna
aplicado.

Para entender 1a Mercadotecnia es necesario que comprendamos a la organizacion.
Nuestra sociednd csté conformada con un sinmimero de organizaciones que estin
pendientes a satisfacer cualquier tipo de nemxdadw, sean pequefias o grandes que se le
presenlenncua]qmerpcrsonn Se tienen organi: lizadas en alimentos, ropa ,
vinjes, educacion efc. atentas a cubrir las necesidades del ser hnmano.

Las izaci se dan de dif forma, pueden ser publicas o privadas, lucrativas o
10, tener un solo propietario o varios, con un empleado o miles de empleados, abarcar una
region o ser internacionales etc.

G | las organizaci se inician con las ideas de una o varias personas, con el
objetivo de lograr multiplicar sus recursos a través de satisfacer cierias necesidades.

La Mercadotecnia esti basada en el intercambio de bienes, por la cual una organizacién
crea y ofrece productos y servicios que atraen a los consumidores. La empresa  identifica
un conjunto de compradores y necesidades en ¢l mercado, generando productos o servicios
para satisfacerlas. Promueve sus productos o servicios, distribuyéndolos en forma
adecvada para que estén al alcance de! comprador, estableciendo un precio razonable.

El empresario deberd tomar en cuenta a la competencia, para mejorar las oferas y la
calidad del producto de acuerdo a las necesidades del usuario.
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La empresa deberd estar en contacto continuo con sus clientes, para conocer con
anticipacion los cambios que se producen en sus newsldndes y asi poder anticiparse a la
competencia,

Es importante la mejora continua en toda la Organizacion para ofrecer mejores servicios ,
ya que muchas empresas cuando no estin amenazadas por la competencia, ofrecen el
mismo producto a través de los aﬁos declinando cuando se presenta una organizacién
dentro de su 4rea de comp con i iones en productos similares a los que vende
la empresa, para los cuales no va a poder competir, ya que no aplicd las téenicas de la
mercadotecnia sobre las necesidades del mercado, el estudio de la competencis, el andlisis
de los nuevos productos etc..

1. Razones por las que ne se aplica Ia Mercadotecnia en 2l Organizaci

a. Es una disciplina relativamente nueva, como nos seiiala el Escritor Philip Kotler, A
principios de los afios XX, ja Mercadotecnia inicié sus funciones, siendo un anexo del
Departamento de Ventas. Su primera tarea fue 1a de recopilar informacién para apoyar las
ventas, posteriormente aceptd tener mayores responsabilidades, integrandose como un

Departamento.

Sin embargo, muchas empresas a la fecha no aplican éstas técnicas y van admitiendo a la
Mercadotecnia en sus negocios, cuando se presentan las siguientes circunstancias:

1). Descenso de ventas. Es una de las principales razones que se ticne para aceptar a la
Mercadotecnia, ya que muchas veces ¢l productor no sabe lo que piensa el comprador,
respecto a sus productos, ni realiza un analisis de la competencia.

2). Lenta crecimiento. Cuando un empresario logra legar a los limites de crecimiento con
su producto, se da cuenta que para buscar nuevos mercados, es necesario tener téenicas y
procedimientos de Mercadotecnia para identificar, evalvar y seleccionar las oportunidades.

3). Modificacion de los patrones de compra. Generalmente los consumidores pueden
cambiar de gustos o deseos, por 1o que es necesario que no se pierda de vista at cliente,
donde se desempefin la empresa; en los ultimos tiempos se ha caracterizado por la
fluctuacién del mercado.

4). Creciente competencia. Actuslmenle las organizaciones enfrentan una mayor
competencia y sobrevivirin las que estén mejor preparadas.

5). Incremento en gastos de venta. Si po se aplican técnicas y procedimientos de

Mercadotecniz, es muy probable que existan gastos en publicidad, promocion de ventas,
investigacién de mercado y servicios al cliente, que no estén reflejando ninguna utilidad.
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b. Hostilidad hacia la Mercadotecnia. Generalmente las empresas, terminan aceptando a
Ia Mercadotecnia; cuando esto ocurre, no siempre es bien recibida por funcionarios que
ven amenazada su posicidn y poder, al establ e un nuevo Depar to que va a
coordinar a toda la Organizacion.

Los argumentos que colocan a la Mercadotecnia como coordinadora de los demss
Departamentos, son los siguientes:

1) Cualquier Organizacidn no existiria sin clientes.

2) La tarea de la Empresa es buscar clientes y mantenerlos.

3) Los clientes se consiguen con promesas y 5e mantienen con satisfacciones.

4) El trabajo de todos los Departamentos tiene como resultado la satisfuccion del cliente.

5) La Mercadotecnia necesita tener influencia sobre los demas Departamentos, si se quiere
dejar satisfecho al cliente,

c. Rechazo a nuevos sistemas de trabajo. Las Organizaciones al aceptar a la
Mercadotecniz, no entran a desarrollar en fomna inmediata sus funciones, va
paulatinamente adentrandose en sus actividades, con el fin de no provocar oposicion
dentro de la empresa.

d. Tendencir de las Orpanizaciones a olvidarse de los principios bisices con los que
lograron el éxito. Cuando las organizaciones desarrollan un producto que tiene aceptacién
en el Mercado, ha sido una consecuencia del estudio realizado al consumidor, tomando en
cuenta sus hibitos, costumbres, cultura, gustos, preferencias ete. v algunas empresas al
introducir su producto en nuevos mercados, no toman en cuenta los mismos principios
aplicados inicialmente, por 1o que fracasan en ésios objetivos.

2. Etapas de desarrollo de Ia Mercadotecnia.

A. Andlisis del mercado planeacién y control. Esta otapa del proceso, consiste en
implantar sistemns efectivos de an4lisis del mercado a través de una planeacion v control,
con ¢l fin de no apartase de los objetivos trazados, aprovechando las capacidades y
productividad del personal, de acuerdo a su potencial, no conformdndose con el éxito
actual.

b. Publicidad y promocién de ventas. En éste proceso, entra ¢l concepto de Publicidad y
Promocién , que se Tefiere a establecer un presupuesto para influenciar al clicnic y que
compre los productos.
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c. Atmésfera ami Conseguir a los cli es relati facil, conservarlos es
dificil, por tanto se capacita al personal para agradar v satisfacer al cliente, Incluso deben
hacerse modificaciones a las instalaci para que resulten confortables al consumidor.

d. I dor. Cualquier Organizacin debe estar al pendiente del mercado, para sacar
nuevos productos o semcxos que lo mantengan enel liderazgo de su ramo,

e. Posicicnamienta. Consiste en cxaminar sus oportunidades y tomar una posicién en el
d di el analisis de sus competidores y la especializacion en algin servicio
que lo hard diferente, de tal manera que sea el preferido de un scgmeuto del mercado y

tener como objetivo el de ayudar a sus cli a 1a di ia real entre varios
negocios en competencia, a fin de que se acoplen al mejor negocio.
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B. CONCEPTO DE MERCADOTECNIA.

La Mercadotecnia es una ¢ iplina que tiene como principal ob_]envo, el dcscubm' las

idades del dor y satisfacerl dr:lnmqm' d do ¢l
mejor producto o semclo, seleccionando el mejor medio pam darlo a conocer al
consumidor, escoger los mejores canales de distribucién, aplicando precios razonables de
acuerdo a la economia del mercado en donde se consumird el producto o servicio ¥y
desarroliando un servicio complementario con calidad.

La Mercadotecnia influye en el medio social, econdmico y cultural, ya que al desarrollarse
dentro de las organizaciopes, se crean ciertas condiciones que benefician a quienes
participan en ellas, a través de la modificacidn del nivel de vida e influenciar en el
comportamiento eocial del individuo, al adquirir éste puevos productos que van a
modificar su compontamiento.

Por tanto, 1a Mercadoieenia puede considerarse como el puente que une al CLIENTE con
la EMPRESA , siendo esta relacion el principal el to de cualquier organizacién y por
consiguienie la razon de su existencia . En el momento que cualquier arganismo no
satisfaga las necesidades para la que fue creada, éste no tiene razén de existir, aiun cuando
cuente con la estructura mas poderosa y los mejores recursos economicos,
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C. ELEMENTOS DE LA MERCADOTECNIAL
1. PRODUCTO.

Se cuenta con varias definiciones de lo que es el producto, aunque estas han evolucionado
a través del tiempo, pues en un principio se le consideraba, como un conjunto de atributos
fisicos y quimicos hasta conformar la que actualmente se tiene y que es aquel que produce
SATISFACCIONES a través de una serie de caracteristicas que lo rodean, y que pueden
ser, desde su presentacion, entrega, precio, color, lugar de consumo cte, siempre generadas
por el conocimiento que se tiene del consumidor y la experiencia det productor, el cuni va s
disponer de sus recursos, ianto fisicos, financieros como de informacion.

Los productos representan satisfacciones, los clientes no los van a consumir por sus
propiedades fisicas o quimicas, sino por las caracteristicas para cumplir con sus gusios o
necesidades.

a.DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS.

El desanollo de un nuevo producto parte de una idea, la cual puede ser generada de muy
diversas maneras, pero centrada siempre en la satisfaccion del idor. Tomando en
cuenta el punto anterior, la informacién se puede obtener a través de clientes habituales,

hando sus cc ios sobre las propuestas de mejoras a los productos que
consumes, © sobre los problemas que represemian estos. Otro de los medios de
infor io rep 1 los ded que estan en contacto continuamente con el
consumidor, auncue para Hevar a cabo esto, deberd capacitarse ampliamente a los mismos,
para que puedan captar la informacion que les es transmitida de una manera objetiva y
fidedigna. Un tercer clemento de informacion sobre las necesidades de los clientes la
tenemos en la compeienciz, lo cual si lo observamos de maoera sistemdtica y mediante un
plan bien definido, obtendremos ideas que estin aplicando y que pueden ser valiosas para
la creacidn de nuevos productos. En general, ¢l medio en el que nos desarrollamos nos
dara informacion valiosa que podemos utilizar para la generacion de ideas, en la creacion
de nueves productos,

Una vez generadas una serie de ideas para la creacion de nuevos productos o servicios, se
escogen aquellas que en principio puedan ser acordes a los objetivos de la empresa.

A continuacién, pasan a otra etapa y que es la evaluacion del rendimiento, consistiendo
éste, en medir el beneficio econdmico que pueda representar la creacién de un nuevo
producto, para lo cual, deberin cstimarse las posibles ventas futuras, necesarias para
alcanzar un margen de utilidad.

Upn segunda evaluacion dentro de esie punto, es el potencizl econdmico que tiene el
mercado, al cual va dirigido el producto, 1o que determinara si puede o no ser vendido al
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medio en el que se quiere lanzar. Debemos considerar la experiencia que ha tenido la
empresa o la compelencia ¢n el lanzamiento de productos similares, y bajo circunstancias
parecidas de mercado.

La etapa a seguir, sent el desasrollo del producto, lo cual consistid en desarrollar la idea
hasts transformarla en un bien o servicio con catacteristicas bien definidas. Dichos
productos van evaluarse a través de andlisis técnicos y de usos dependiendo de la
complejidad del mismo. Este estudio deberd hacerse en forma rigurosa, sin
sentimentalismos, por el hecho de que la idea sea propia ¥ se quicra empeiiar ¢n llevaria
adelante sin un anslisis adecuado.

Una etapa siguiente, sera Ia de la prueba del producto y que puede consistir en lanzarlo en
un mercado de prueba, similar en sus caracteristicas al que se pretende introducir el
producto, en éste, se aplicarin los mismos sistemas de distribucion, publicidad, precio ete.
que se pretende levar a cabo en una mayor escala, También se ha optado por ofrecer ¢l
pmducto ante pequefios grupos de prueba, sin influir en su respuesta para determinar las

que se pudi tar en caso de que sea lanzado el producto en forma mas
amplia. Aun con dxchos esmdlos siempre existird el riesgo del fracaso una vez lanzado el
producto al mercado objetivo, ya que en los mercados de prueba, no se tendrin todos los
elementos que influyen en formn real en la demanda del nuevo producto, sin embargo,
dichas prucbas son un foco de atencidn pam salvar en ocasiones, grandes obsticulos que
de otra manera no se hubieran detectado y por consiguiente representarian pérdidas muy
grandes al introducir €l producto en el mercado meta.

Una vez que se han desarrollado las eiapas anteriores, se procede al lanzamiento del
producto, el cval enfrentard una serie de obstaculos que como se dijo anteriormente, no se
habian previsto en los mercados de prueba. Es grande el fracaso de productos nuevos, por
una serie de factores entre log que podemos encontrar los siguientes:

-Inadecuada estimacion del potencial econdémico del mercado.

-Estimacion inadecuada del costo del producto.

-Reacgiones de la competencia no consideradas.

-Defectos de los productos o servicios.

-Publicidad y promocida deficientes.

-Canales de distribucién deficientes.

En general, el lanzamiento de un nuevo producto, encierra una gran serie de factores, no
controlables del todo por la empresa que lo desarvolla, no obstante la vtilizacion de las
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técnicas que nos ensefia la Mercadotecnia, serin de gran utilidad para incrementar nuestra
probabilidad de éxito.

Se cuentan anéedotas en las que segin estudios de mercado, algin producto no tenia
ninguna probabilidad de éxito y sin embargo al lanzarlo al publico se origind una gran
demanda,' pero lambién tenemos el caso de empresas que no realizan estudios adecuados
para el lanzamiento de nuevos productos o servicios y es grande ¢l fracaso que tienen. Un
estudio adecuado y objetivo, siempre serd de gran utilidad pam el desarrollo de los nuevos
productos.

b. EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Los productos al igual que los seres vivos, presentan i ciclo de vida, considersndose por
lo general cuatros etapas, siendo estas las siguientes:

-Introduccion
-Crecimiento
-Medurez

~Declinacion

Introduccion. Este es el inicio de la vida de un producto y es en ésta etapa, en donde se
presentan los principales riespos para el inversionista, dependiendo de! tipo de bien o
servicio. La competencia estard atenla, observando el desarrollo de nuevos satisfactores,
con el fin de imitarlos en caso de qu:: estos tengan éxito. Es muy variable e] pmodo de
introduccién de un nuevo producto, dependiendo de sus risticas y que
se tenga del mercado.

El introductor de un muevo producto deberd considerar un buen respaldo financiero,
mientras los bienes o servicios son aceptados por el publico.

Crecimiento. En esta etapa, se inicia la recuperaciéon de la inversion, ya que se
incrementan las ventas, aunque esto origina la entrada de ln competencia, al ver que el
nuevo producto ha tenido éxito. Es muy importante una dife incion del
producto o servicio, para contratrestar los ataques de los competidores.

! MORITA, Akio. Made in Japan. . Ed. Lasser Press Mexicaun. 1987 p. 94
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Madurez. En ésta etapa, se i ifica la comp ia, al surgir con d
recursos econémicos, invirtiendo en la pmducclén y promocxén de sus productos En éste
periodo, las emp con

0%

Declinacién. En ésta etapa debido a !a entrada de nuevos satisfactores, con mayores
ventajas competitivas, hace que los productos actuales resulien obsoletos, los dirigentes de
las empresas habrdn de contrarrestar la competencia, a traves de la mejora continua de sus
bienes o servicos, nuevos usos, mejores canales de distribucion ete.

Se ba dicho que lo mejor que puede hacer una empresa, es que ella misma haga obsoletos

sus productos, a través de la creacién de otros mejores y que no surja esto de la
competencia.

c. SEGMENTACION DE MERCADOS,

Una de las decisiones mas importantes que debert tomar una empresa, es de elegir
correctamente el mercado al que va a offecer sus productos o servicios. Cuando se realiza
lo anterior cotrectamente, se esta satisfaciendo una necesidad o gusto del consumidor, en
caso contrario la empresa sc enfrentard a un posible fracaso.

Las etapas que se deben cubrir para llevar a cabo uns eleccion correcta del mercado seran
las siguientes:

-Necesidades a cubrir de] consurnidor.

-Modo de satisfacer dichas necesidades.

~Zonas geogrificas

-Canales de distribucion.

-Zonas elegidas

-Alternativas

Necesidades a cubrir del ider. Un negocio uni tiene ln razon de existir,

si esta satisfaciendo una necesidad. Por lo tanto habrin de definirse las funciones, usos y
servicio que tendran los productos para satisfacer dichas idade:
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Una empresa deberd seguir en forma continua y permanente el surgimiento de nuevas
necesidades o la modificacién de las existentes, ya que el consumidor es cambiante y lo
que dio origen a un producto o servicio, puede ser que en determinado momento
desaparezea.

Modo de satisfacer dichas necesidades, Una vez que se han descubierio ciertas
necesidades, vamos a fener diversas alternativas para satisfacerlas, esto dependera del
‘producto, los recursos con que cuenta Ia empresa, el tamafio del segmento que se prefende
atendery la expetiencia de la empresa.

Zonas geogrificas. Para determinar adecuadamente la zona que se atenderd, se deberd
analizar a fondo las motivaciones de compra de los clientes potenciales, para agruparlos
segin su criterio de eleccion, y disponer asi de los diferentes segmentos del mercado a los
que se puedan dirigir los productos o servicios.

Como ejemplo tenemos que es diferente la venta de materiz! de construccién a
particulares, constructoras gubernamentales y constructoras privadas, en cada uno de los
casos se eligim una estrategia diferente de acuerdo al segmento escogido.

Canales de distribucién. Un negocio habrd de determinar el canal o canales en los que
quiere incursionar, a medida que se desarrolla la tecnologia, surgen nuevas opciones para
llegar al cliente, como es el caso de la computadora, que a través de ferminales en las
oficinas del consumidor, es posible que pueda atender sus pedidos en forma inmediata.
Los nuevos sistemas otorgan ventajas competitivas a quien los utiliza y puede ser

d

deter te, pary, el dominio de ciertos canales de distribucion

Zong elegidas. Esta decision, dependerd principalmente de la magnitud de la empresa, ya
que, aun cuando el producto o servicio producido tenga demanda en una Zona muy grande,
puede suceder que por la falta de recursos no se pueda satisfacer con calidad y oportunidad
a todo el mercado.

Alternativas. Al seleccionar los futuros cli es io determinar en forrna precisa,
el nimero de mercados a atender, con el fin de concentrar los recurso y por consiguiente
optimizarlos.

Entre los criterios que habrin de dererminar el mercado a estin los sig

-Rentabilidad y riesgos.
-Competencin
-Recursos disponibles

-Caracteristicas de los clieates
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-Potencial de crecimiento futuro,

"El estudio de los segmentos de mercado, deber4 efectuarse en forma permanente, ya que
existe la posibilidad que en un primer estudio, se hubieran omitido algunas caracterisiicas
del mercado, o que posteriormente dicho do presentara nuevos f: que
influyeran en el consumo del producto ofrecido.

d. CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS.

Entre las caracteristicas que enconttamos en los productos, tenemos las siguientes:
1) MARCA

2) EMPAQUE

3) GARANTIA

Marca, Es cuando se le da un nombre a un producto o servicio.

La marca deberd cumplir con los siguientes requisitos:

-Que se le de al cliente una idea clara de Io que representa el producto o servicio.

-Que sea ficilmente recordado por el usvario

-Que sea de ficil pronunciacion.

Al determinar e} nombre de un producto, se realizan una gran cantidad de estudios por
especinlistas en la materia, entre los que podemos encontrar psictlogos, socidlogos,
téenicos en mercados efe. haciendo unn gran cantidad de pruebas, antes de determinar en
forma definitiva el nombre del producto.

Es de gran importancia éste punto, ya que en caso de no escoger el nombre adecundo, el

consumidor puede tener la idea errdnea de lo que e3 el producto ¥ hasta legar a tener un
rechazo antes de probarlo.

EMPAQUE. Otra de las caracteristicas de fos productos, es el empaque. Algunas
empresas basan su diferenciacion en éste atributo.

Dependiendo del tipo de producto, serd su empaque. La tecnologia y el descubtimiento de
nuevos materiales o cambios de uso, ba originado que se modifique 1a presentacién de los
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productos, asi mismo el Gobierno y la Sociedad han influido para que los envases que por
ejemplo, afecten al medio ambicate, sean reemplazados por otros.

El empaque deberi contener una serie de informacitn al idor, como es la si

~Nombre del producto
-Composicién del producto
-Instrucciones para sv uso
-Promocién del producto

Han existido casos en que el empague es el motivo de compra del producto.

GARANTIA. Otra de las caracteristicas de los productos, es la garantia que éstos tienen,
E] que exista el reemplazo en caso de mal funcionamiento de los mismos o la devolucion
del dinero por no estar satisfecho el consumidor, es un motivo de compra del producto o
servicio,

Los factores que también inciden en este punto, es la seguridad que se contarh con
refacciones de reemplazo o asesoria después de la venta cuando lo requiere el cliente.
Algunas empresas basan su estrategia de ventas en esta caracteristica, como es el caso de
Ia Empresa IBM, quien offece un servicio completo después de Ia vents, haciendo sus
promociones de venta con éste concepto.
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2. PRECIOQ.

El pmclo consmuye un metodo para expresar in relacidn de cambio, entre dos mercancias
o servicios distintos y

3

La decisién de fijar precios dentro del sistema de libre empresa o capitalisia, estd
considerada como una de Ias mas importantes. Si la decisién de fijar un precio es
compatible con el tipo de proyecto, con las caracteristicas de} producto o servicio y con la
situacién del mercado, se puede decir que se estin sentando las bases para actuar con
certidumbre.

El precio se pega a su vez por los factores de produccion: Trabajo, Tierma, Capilal y
capacidad del empresario; de esta manera el precio, se convierte en regulador basico del
sistema econdmico.

a. Objetivos que sc utilizan en la prictica, para determinar el precio de un producto
o servicio.

1) Objetivos en funcién de criterios de rentabilidad.
Se trata por esle medio de lograr una tasa especifica
de retorno de Ia inversion.

2) Objetivos en funcién de estratepias de mercado.
-Enfrentar la competencia.
-Obtener y mantener una posicion en el mercado.
-Apoyar 1a introduccion de nuevos productos.
-Lograr la estabilidad en ¢l mercado.

3) Cumplir con la legislacion vigente en materia de precios.

En este ultimo caso, el objetivo no corresponde estri a criterios econdmicos, sino &
1a obligacion de acatar disposiciones legales.

Los objetivos antes mencionados no son pecesariamente incompatibles entre si, por el
contrario, g 1 se compl tan, por ejemplo cuando se trata de apoyar ia
introduccion de pmduc\os nuevos Y se les fija un precio de penetracion muy bajo, que en
apariencia estuviese refiido con el objetivo de mnmbxhdnd Esta inconsistencia sin
embargo, se presenta en periodos predeterminados relat te cortos y tiene que
preveerse dentro de un enfoque de recuperacion de largo plazo, en el que la gestién
empresarial, salvo en algunas empresas publicas, en las que en ciertas condiciones deben
predominar criterios de beneficio socinl, se orienta siempre en funcion de criterios de
rentabilidad que obligan a establecer politicas integrales de precios de acuerdo con la
variedad y caracteristicas de sus productos, tas condiciones del mercado v coyuntums
econdmicas.
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En la prictica se dan mezclas de objetivos, que tienen que revisarse y replantearse, en
funcion de situaciones especificas que haya que affontar, pero siempre existe un objetivo
que predomina a largo plazo y este sera el de rentabilidad.

b. METODOS DE FIJACION DE PRECIOS.

Asl como existe una serie de objetivos que determinan {as orjentaciones en politicas de
precios, existen también diversos métodos de fijacion de precios, disefiados precisamente
para satisfacer csos objetivos.

Para los objetivos de precios que responden a Jos criterios de rentabilidad se dispone de los
siguiente métodos:

- De ganancia sobre costo.
- De margen flexible,
- Experimental.

Asi mismo para los objetivos de precios que tienen que ver con criterios de estrategia de
col ializacion, cor den los sigui métodos:

-Para enfrentar a la competencia.

- De imitacion.
- De investigacion.

-Para mantener y mejorar la posicién en el mercada.
-De precio lider.
-Para apoyar la introduccion de nucvos productos.

- De penetracion.
- Baja gradual de precios en el mercado.

-Para lograr 12 estabilidad en ¢l mercade.

- Liderazgo de precios.
- De imitacién.
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A continuacion se da una breve explicacion de cada uno de ellos.

METODO DE GANANCIA SOBRE COSTO.

E1 método de fijar precios con base en ciertas panancias sobre el costo, es relativamente
sencillo, se calcula el costo del producto y sobre csta, se estima una ganancia razonable
para obtener el precio.

Este procedimiento resulia adecuado en mercados cautivos, pero cuando se enfrenta a un
alto nivel de competencia puede llevar a resultados indeseables,

METODOS DE MARGEN FLEXIBLE.

Es un varinnte del 1ipo de ganancia sobre costo, los costos se tratae del mismo modo, pero
l6s mArgenes varian segun las condiciones comerciales,

Estos marpenes pueden cambiar en funcién de la demanda, la introduccién de nuevos
competidores, innovaciones competitivas, la introduccion competitiva de un producto, los
periodos de recesion , auge v cualquier otra condicion comercial,

METODO DE FIJACION DE PRECIOS EXPERIMENTAL.

Consiste cn el ensayo de diversos precios en diferentes regiones o zonas de venta, para
aproximarse al mas aceptable y se procede a aplicarlo en 1odos los mercados; cuando las
zonas de prueba se asemejan mucho al mercado global, el precio obtenido por este méiodo
de prueba y error, se acercara casi siempre al mejor precio para un producto determinado,
en 1émminos de la aceptacion de los clientes 3 de una demanda estable.

METODO DE IMITACION DE PRECIOS.

Es un meétodo parcial de [fijucion de puuos muy difundido, con frecuencia las empmsus
pequeflas no tienen olra opeion que seguir este medio, a fins de mar € eh <

el método significa adoprar precios cereanos a fos ya establecidos para productos similares
en el mercado.




METODOS DE FIJACION DE PRECIOS POR INVESTIGACION.

Se basa en investigaciones sobre el consumo, en ténminos de opiniones preferencias y
vnlomcxones de los que serdn consumidores del produclo o servicio; si bien este sistema
tiene limi )i proporciona una idea muy cercana al precio que
seth accptable en el “mereado,

METODO DE PRECIC LIDER.

Consiste en fijar un precio atractivamente a uno o ras productos, en un intento por llamar
la ién de los idores que estarin atraidos en comprar otros productos, cuyos
precios se han fijado para obtener una mayor utilidad sobre 1a inversion. La aplicacion del
precio lider, es una politica comun en muchos almacenes de descuento, con elevados
volimenes de opemciones y gran variedad de wercancias.

METODQ DE RAPIDA RECUPERACION DE INVERSION.

Consiste en fijar un precio relativanente allo al producto, cuando se desea recuperar
ripidamenie la inversion inicial y puede ser exitoso, siempre vy cuando el producto o
servicio se eucuentre cu lus etapus iniciales de su ciclo de vida y no hava side desafindo
por la competencia. Este sistema tiene una ventaja, si ef precio sc fija muy alto, puede
bajarse sin problemas.

METODO DE PENETRACION.

Se utiliza generalmente para introducir preductos o servicios nucvos al mereado, pero con
una estrategia inversa a la anterior. Fijar un precio relativamente bajo, con el objeto de
atraer el mayor numero de ventas y desalentar a los competidores que no estan en
posibilidades de presentar un producto similar a precios bajos,

METODO DE LIDERAZGO DE PRECIOS.

La empresa lider determing generalmente el patron de precios ¥ las mas pequeitas fijan el
suyo igual o aproximado & los precios del lider; tivoe como objetivo fundamental lograr
estabilidad en ¢l 1oercado,
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4, COMERCIALIZACION.

El estudio de mercado debe completarse con un analisis de las formas actuales en que esta
organizada la cadena que relaciopa a la unidad productor con {a unidad consumidora, asi
como la probable evolucitn futura de esa orpanizacién.

Tal anlisis es un requisito indispensable para poder ¢ proposici 1
sobre 1a forma en que se espera distribuir los bicnes y servicios que se producirian con el
proyecto, teniendo en cuenta las modalidades existenies y fundamentando cuando
comesponda la factibilidad de los cambios que se proponen en relacién con esas
modalidades. El correcto planteamiento de las formas de organizacién de la distribucion,
es requisito indispensable para el éxito de! proyecto.

Los problemas que deberan examinarse se reficren:
a) ALMACENAMIENTQ.

Se considera en este punto el tamafio ¥ condiciones del lugar, en donde se guardard el
producto a producir.

Asimismo deberd tomarse ¢n cuenta ¢l material de que estd claborado el bien pam
determinar el tiempo ¥ las condiciones en que estard almacenado.

b) TRANSPORTE.

Medios a utilizarse para hacer Uepar el producto al consumidor, dependiendo de su
paturaleza se determinara el medio apropiado; las cinco principales formas de
transportacion son la siguientes: ferrocarril, navios maritimos, camiones, berias y avidn.

¢) ACONDICIONAMIENTO Y PRESENTACION DEL PRODUCTQ.

Un motive practico ¥ comercial para empaquetar un producto es con el fin de protejerlo en
su rula del fabricante hasta el Gltimo consumidor y en algunos casos durante su vida con
en cliente, En comparacion con los articulos no embazados. estan cn general mas limpios ¥
son menos susceptibles de perdidas por evaporacion, caida o que se hechen a perder; el
empaque ayuda a identificar el producio y asi evitar que sea sustinido por praductos de la
compelercia.

Un empaque tambien debe formar parte del programa de mereadoiecnin de una compailia,
un empague puede ser la unica manem con que una empresa puede diferenciar su
producto.

También es posible que se pueda envasar su produclo de tal manera que sumente sus
posibilidades de utilidad, un paquete pucde ser tan atractivo que los clicntes pagaran mas,
solo por obtener cl envase especial,
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d) SISTEMA DE CREDITO AL CONSUMIDOR.

Dependiendo del tipe de producto, m;iacidad economica de la empresa, situacion
economica del Pals (tasas de interés, crédito disponible para 1a empresa etc.); se podra
determinar un programa de crédito para competir con las empresas en operacion.

€} ASISTENCIA TECNICA Al USUARIO.

El servicio a los produclos requiere la atencion de la gerencia, debido a que los bienes y
servicios se vuelven cada vez mas complejos, para dar solucion a este problems, por
ejemplo, un fabricante puede establecer varos centos de servicios en  diferentes
localidades geograficas, tener personal capacitado y tratar de hacer del servicio una
actividad de generacion de utilidades.

El servicio que se proporciona al cliente puede significar cl éxito o fracaso de una empresa,
esto s¢ presenta con mayor intensidad para productos muy complejos y en la actualidad
podemos observar este fenomeno en la industria de las computadoras, la cual asigna una
gran cantidad de recursos para la atencién que presta al cliente,

f) PUBLICIDAD.
La publicidad se compone por todas las aclividades involucradas en la presuniacion hacia
un grupo de un mensaje jmpersonal, oral o visual; patrocinado abiertamente acerca de un

producto, servicio o idea. La publicidad es un progmma para hacer llepar el mensaje al
mercado objetivo.
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3. PROMOCION.

El proceso de comunicacion se aplica en la Mercadotecnia cuando las empresas dan a
conocer sus bienes o servicios que producen, aclaraudo lo anterior ¢l siguiente modelo:

Fuente. Esta se da a través de la empresa, al determinar, el tipo de mensaje a transmitir y
a quien se lo van a hacer Legar,

Codificacién. La empresa detcrminard que palabras, imagenes, simbolos ete. utilizari
para hacer Llegar su mensaje.

Canmul Se detenina ¢l medio para hacer Llegar ¢l mensaje, entre una gran variedad de
posibilidades como pudieran ser el radio, la television, revistas, periédicos, corrco directo
etc.

Receplor, Es el clienle a donde se quicre Lacer legar ¢l mensaje,
Decodificacion. Es In forma en que el cliente entiende el mensaje enviado.
Respuesta, Es la forma en que el cliente reacciona anie ¢l mensaje enviado.

Retronlimentacion Se llega a esta etapa, al efectuar un estudio sobre todo el sistema
anteriomente utilizado y poder efectuar los ajustes necesarios,

a. PUBLICIDAD,

E] concepto de Ia Publicidad lo tenemos en la siguiente definicién: La publicidad se
compone por todas las aetividades involucradas en la presentacion hacia un grupo de un
mensaje impersonal, oral o visual, patrocinado abiertamente acerca de un producto,
servicio o idea. Este mensaje, llamade anuncio, es diseminade a traveés de uno o mas
medios v es pagado por un patrocinador identificado *

La Publicidad continuamente ha sufrido una scric de ataques por parte de diferentes
organismos, como pueden ser de tipo oficial o civil, se han formado una serie de
agrupaciones que estudian, atacan ¥ repulan a la Publicidad, acnualmente existen diversos
reglamentos, cada vez nas estrictos que limitan ¢l sisteia publicitario de las Empresas.

N

¢ STANTON J. William. Fundamentos de Marketing. Edit. Mc. Graw Hill. 5a.
Edicion. p. 182



Pero aun con los ataques que hacia la Publicidad, no se puede negar 1a importancia tan
grande que tiene, para que el publico consumidor conozea los productos del mereado,
aunque se cuestiona, si en realidad le ayuda, para poder escoger ¢l mejor producto, ya que,
entre los inconformes con la Publicidad se establece que ésta manipula al cliente.

Las grandes Tinpresas, invierten cnormes forunas en Publicidad, represcutando
porcentajes importantes del volumen de ventas que manejan y las pequefias en proporcion
a su tamafio, tambié jan sumns considerabl

1) LOS MEDIOS DF. LA PUBLICIDAD.

Los medios que utilizan los publicisias, estaran estrechamente relacionados en base al
pmduc%o., al mercado, 8 Jos recurso econdmicos de Ja cmpresa y el mensaje que se quiere
fransmitir,

Entre los medios wias utilizados tenemos los siguientes;

-Periddicos

-Revisias

-Anuncios murales

-Anuncios en transporte publico

-Anuncios en cine

-Radio

“Televisién

-Manias

-Volantes ete.

2} EL PRESUPULSTO DE LA PUBLICIDAD.

Toda erspresa, grande o pequeiis deberd destinar una parie de sus recursos a éste
importante aspecto , va que una publicidad bien dirfigida, represeniard una inversién en
fupar de un gasto. Cuando se presentan dificuliades financieras en las Empresas, uno de
los primeros renglones en afectarse es precisamente el de 1a Publicidad, a esta nceion, se
han dado una gran variedad de comentarios en conug, pues los convencidos de las
bondades de la Publicidad, asepuran que, es en éste mommento en los que se deberdan
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redoblar los esfuerzos para que la empresa ocupe un mejor lugar en ¢l Mercado y una de

1as formas para irlo, &5 preci fe g través de una publicidad agresiva.

Un conceplo que se puede aplicar en lo referente a s Publicidad, es el ionado por
Lourdes Zabala y Gracia® ’
"Un bien o scrvicio puede publicit en forma adecusda sin disponer de prandes

presupuestos. Lo importante es conocer el mercado al que se dirige asf como la seleccion
de un planteamiento creativo que logre causar impacto”.

b. VENTA DIRECTA.

Otra de las formas de dar a conocer un producto, es precisamente a través del trato directo
con el cliente.

En los ulimos afios se ba dado un mayor valor a éste aspecto, pues se persigue que la
venta de productos o servicios sea cada vez mas personal; asi han surgido una serie de
técnicas entre las que podemos destacar las siguientes;

1) Venta personal. Esta se da cuando, Ia comunicacion es directa o felefonica con un
prospecto. La venta personal tiene la ventaja de que al manejar in comunicazién con el
cliente se puede influir en mayor proporcidn para que éste efectie la compra, preseniando
como desventaja el costo que puede represcatar para la empresa ésie sisterna de veatas.
Las empresas, principalmente industriales cuando abren nueves mercados, es necesario
hacerlo a través de vendedores bien capacitados que puedan mwostrar el producto al
usuario, sus ventajas y usos. Actualmenie debido al alto costo que ocasiona la venta
personal, se ha optado por auxiliarse del teléfono con el fin de establecer citas, prospectar
nuevos clientes y en el momento de la presentacion personal, aumentar la probabilidad de
una mejor aceplacion tanto del vendedor como del producto.

El vendedor profesional, regularmente siguc Jos pasos siguientes para optimizar su tiempo,
esfuerzo y recursos:

-Preparacidn de la venta. El vendedor debera conocer todo acerca del producto, ya que
parte de la venta consiste en Ia asesorda que pueda proporcionar af cliente.

Por ofre parte, deberd conocer a Ja competencia, lo cual le dama seguridad ante las
objeciones del cliente, ademas de que deberd estar convencido, de que el producto que
ofrece e5 el mejor. Un tercer punio de partida del vendedor, es el conocimiento del
moercado, determinard en forma muy especifica ef segmento a atender.

-Biisqueda de prospectos. En este punto, determinan los clientes mas factibles a vender,
de acuerdo a las caracteristicas tanto del producto como de Ias necesidades de compra del

3 ZABALA y Gracia Lourdes. Peribdico el Empresario. 26 de octubre de 1992. p. 24
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cliente. Es importante que en ésia etapa e} vendedor 1o se limite mentalmente, ya que
pudiera preseniarse el caso de descartur clientes polenciales por calificarlos erdneamente.

~Precontacta. Se investigan aspectos de interés relacionados al prospecto, para offecerle
los productes adecuados de acuerdo a sus idades reales, considerando molivaciones
de compras aateriores del posible cliente,

Presentacion del producto o servicio. El vendedor efectia la p ion del producto
ante el prospecto para despertar su atencion y crear el deseo de compra de éste.

Servicio después de la venta. El vendedor permancterd en contacio con el cliente con el
objeto de resolver sus dudas y darle seguridad de que ba adquirido un producto de calidad,
esta relacion tambidu servirh para efectuar venias posteriores con el mismo cliente, asi
como conseguir recomendaciones parn desarrollar nuevos prospectos,

<PROMOCIONES DE VENTAS.

"Las promociones de venias son aquella acciones comerciales de duracidn limitada en el
tiempo, que no forman parte de las actividades normales o habitunles de venta personai,
publicidad o relaciones pitblicas, y que tienen por objeto incitar a los consumidores a
comprar un nuevo producic o aumentar e influir cn sus hibitos de compra, asi como
obtener uns mayor eficacia y una actividad mas intensa de los canales de distribucién, todo
ello con e} fin de influir positivamente sobre el volumen de ventas y In rentabilidad de Ja
mm.ﬂ

Actualmente se han incrementado Jas promociones de¢ los productos y servicios en relacion
a la Publicidad, debido a que ¢} consumidor s¢ encuentra saturado de mensajes de esta
witima y el incremento en el costo de Ja misma.

Con los problemas de crisis economica e inflacion tas promociones a través de reducciones
de precios, logran un mayor impacto ¢n ¢} piblico consumidor.

Uno de los motivos por Jos que se esusblecen promociones, es debida a la fuerte
compelencia en productos similares y a la exigencia par parie de Jos distribuidores para
que presenien ofertas de su producto.

4 QUELCH Johu A. Enciclopedia de Direccion y Adniinistracion de la E

Editorial Orbis. p. 121

Y
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1) TIPOS DE PROMOCIONES,

“Descuentos en el precio o mayores cantidades por el mismo precio.
-Cupones para descuentos en compras posteriores del mismo producto,
-Regalos, Productos gratis o a un precio inferior,

-Rifas de automéviles, dinero, ariiculos del hogar, viajes etc.
-Facilidades para el olorgamiento de crédito.

-Obsequio de muestras de nuevos productos.

-Mnantenimiento estable del precio de venta, en comparacién con el i de
productos similares,

La Promocion requiere de una cuidadosa planeacién, por lo que se deberin considerar
objetivos claros, que los instrumentos promocionales sean efectivos tomando en
consideracion su costo, establecer un 1 de do a Ja dumcitn de la
promocién al incentivo que se oforga al wnsumxdor, establecer pruebas en segmentos
pequefios de mercado, establecimiento de controles de 18 promocion y por ultimo evaluar
elresuliado de la promocitn de ventas para efectuar ajustes en futuras promociones.
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4. PLAZA

a. CANALES DE DISTRIBUCION

El producto para que Hegue de ln fibrica al sidor, pasa por infermediarios de
mercado, a éstos se Jes llama canales de distribucién.

Los canales de distribucion se caracterizan, por €] nimero de npiveles; cada persona o
institucion que interviene para llevar el producto de la fibrica al consumidor, se le llama
nivel, asi por ejemplo, cuando se vende el producto directamente del fabricante al
consumidor, tiene un nivel cero. Si entre ¢l fabricante y el consumidor interviene un
minorista; tiene un nivel, si participa un mayorisla y un minorista tiene dos niveles, en
caso de que intervenga mayorista, distribuidor y minorista, ticne tres niveles etc.

Los factores que intervienen para que un productor use los servicios del intermediario son
los siguientes:

- Los productores carecen de financinmiento pam establecer programas de venta directa.

- A los productores les reditua msyores utilidades al destinar recursos monelarios al
mismo negocio que emplearlos al crear sus propios caoales de distribucion.

- Se requeriria que los productores se convirtieran en distribuidores de otros empresarios,
ya que para lograr In eficiencia en 1a distribucién masiva, es necesario la distribucion de
productos complementarios.

- Los intermediarios por su experiencia y contactos tienen mayor eficiencia y logra colocar
los productos en el mercado wmeta mejor que si lo hiciera un productor.

Por tanto, es mejor que el distribuidor Drgumce el trabajo de enirega  del producto,
realizando las siguientes funciones:

-Recopilar infonmacion para planear y facilitar el mtercambio.
~Hacer uso de los medios de comunicacidn para persundir respecto a ofertas.
-Establecer contacto con compradores.

-Aceptar condiciones de los compradores, para las ofertas y algunas modificaciones al
producto.

-Negotiar el precio pam que se puedan Hevar a cabo las transacciones.

-Transportar y almacenar mercancias,
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-Ce ir el financiamiento para hacer posible el trabajo del canal de distribucién.

=}

-Aceptar los riesgos que impliquen las actividades de distribucién.

b. DISTRIBUCION FISICA.

El servicio de distribucién, puede ser una ventaja competitiva, sobre todo de los productos
no diferenciados, como pueden ser materiales de construccidn, productos quimicos etc.
cuya tinica ventaja es el servicio al cliente.

Una cfectiva sistematizacion de la distribucién de los productos, trae como consecuencia
1a reduccién de los costos, al manejar reducidos inventarios, almacenes, personal para su
manejo ete, Actualmente se estd manejando el sistema Justo 4 Tiernpo, en el cual los
proveedores se comprometen a un surtido inmediato de acuerdo a programas establecidos.

El almacenaje es necesanio cuando se presentan desequilibrios entre la produccién y el
consumo, como el caso de produclos agricolas, que la produccién es durante una
{emporada y el consumo es en ¢l transcurso del afio.

c. FACTORES QUE AFECTAN A LA DISTRIBUCION
Los principales factores que afectan a la distribucion, son los siguientes:

1) Tamaiio del mercado. Cuando se presenta un mercado con pocos compradores, exisie
la posibilidad de que el productor realice la venta directamente. En caso contrario, cuando
es muy grande ¢} mercado, es necesario que intervengan los intermediarios, ya que se
complica la distribucion.

2) Ublcacion del mercado. La ubicacién geografica, es determinante para programar la
distribucién de los productos, ya que ¢l acceso puede ser facil y por consiguiente 2 un
menor costo, en caso contrario, cuando los lugares son inaccesibles dnﬁculm Ia entrega de
los productos repercutiendo en el costo.

3) Tamaiio de¢ los pedidos. Dependiendo del volumen del pedido, el productor decidird si
efectia la venta directamente o Ia realiza a tmvés de intermediarios.

Una de las decisiones mas complejas en la Mercadotecnia, es la de escoger los canales
adecuados para los productos o servicios, ya que se presenta una gran cantidad de
variables, que en ocasiones el productor no las puede controlar, es muy importante ejercer
supervisiones periédicas a los canales establecidos, para que de ser necesario y posible
tomar otra altemativa para modificar dichos canales.
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IL APLICACION DE LAS TECNICAS DE LA MERCADOTECNIA, PARA LA
APERTURA DE UNA ESCUELA COMERCIAL,

El caso prictico que en seguida se desarrolla, se considerd en base a la experiencia dentro
de éste giro, tomando en cuenta que dentro de la practica profesional, et Licenciado en
Contaduria se enfrenta 8 nuevos retos, en ¢l proceso de cambio que tienc ef Mundo
economico, y en especial en nuestro pafs, en el cual las empresas se ven limitadas en
cuanto a una buena asesoria, siendo la profesion de Contaduria, la mas idonea para asumir
ésta responsabitidad.

A.- Descripcién del Negocio.

Las Escuelas Comcrciales se han desarrollado en México desde hace mas de 40 afios,
periodo en el que han tenido una evolucion constante.

Actualmente, estos Centros presentan una gran diversidad de planes de estudio, contando
desde aquellos con validez oficial hasta los que imparten materins suelias, para la
capacitacién especifica en algim aspecto que le interese al estdiante.

Durante {os ultimos afios, se han modificado los sistcmas de trabsjo en las empresas
debido a los avances tecnolépicos, en consecuencia se han modificado los planes de
estudio de las escuelas, con la introduccion de computadoras y miquinas de escribir
electrdnicas. Fstas nuevas herramientas se establecen de acuerdo a la capacidad
econommica y tecnologica de cada Centro Escolar.

Estos Centros dc Estudio presentan un variedad de instalaciones fisicas, que van desde
locales adaptados, hasta edificios construidos especificamente para éste fin. Cabe aclarar
que las instalaciones de éste tipo de escuelas, la mayoria estan adapiadas.

El material didactico también es variable, existiendo en muchos de los easos, deficiencias
debido & que no se apoya en las necesidades actuates de las empresas, por lo cu.al los
estudianles egresados de dichos centros, presenlan probl 5 en Su  pref
repercutiendo en costos adicionales para las empresas que los contratan, al invertis tiempo
y dinero para su capacitacion en las aetividades que van a desempefiar.

El uegocio que se pretende establecer, consistih en una Escuela Comercial, cuyos
servicios serin los siguientes:

a) Computacion

En ésla area, se pretende impartir los sistemais de computacion actuales, dandole mayor
atencion a aquellos paquetes de computacion que se utilizan en las Emnpresas, tales como:

a4



-MS DOS (Sistema Operativo de Disco)
-Hojas electronicas de calculo.

-Bases de Datos

-Procesadores de Palabras

-Paquetes Contables-Administrativos,

b) Contabilidad.

Se capacitard al alumno en los conocimientos basicos de contabilidad a través de talleres
intensivos.

c) Carrera secretarial

Se capacitard al alumno en el manejo de maquinas de escribir y otras materias secretriales
(Archivo, Correspondencin, Onografia, Taquigrafia ete.).

d) Relaciones Humanas.
) Inglés a través de cursos normales ¢ intensivos.

Fl servicio esta dirigido a al de las particulares y oficiales de los niveles de
primaria, secundaria y preparatoria, asi mismo para capacitacion de personal dentro de las
empresas ¥ par gente con inquietud de ocupar nuevos puestos dentro de su empresa 0 en
alguna otra.

La Escuela se registrard ante la SHCP, como persona fisica con actividades empresariales.

Debido a la modemizacion de las empresas y con el ingreso de México al Tratado de Libre
Comercio con los Fstados Unidos y Canada, es urgente la mejor preparacion del personal
en todos los niveles, pam enfrentar la fuerte competencia actual y Ia que se presentara con
dicho tratado, siendo el objetivo de la Escuela, ser un instrumento para capacitar al
personal con Sistemas modemos.

Es de suma impornancia que la persona que dirija un negocio de este tipo, cuente con Ia
experiencia necesaria para administrar adecuadamenie los Recursos Humanos, Materiales,
Financieros y Tecnologicos (Programas Educativos), ast como una actualizacion constante
en Jas Tecnicas empresariales, a través de cursos y seminarios (Relaciones Humanas,
Mercadotecnia, Liderazgo ete.).
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Se pretende dar un servicio diferente a escuelas similares, en base a la preparacion de los
programas educativos extraidos de las necesidades de las Empresas y una comunicacion
constante con funcioparios y personal de las Empresas demandantes de] servicio.
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B. DESCRIPCION DEL SERVICIO

El servicio que ofrecerd 1a Escuela es Superacién Econémica, a través de conocimientos,
que lienen como finalidad capacitar a estudiantes y trabajadores del érea donde se
establecerd; los programas educativos tendrin como ristica el ser les, de
acuerdo a las necesidades del mercado y de ésta mancra dar una respuesla a la exigencia
de productividad de las empresas instaladas en esta zona.

Las malerias que se impartirin, seran: Computacion, Mecanografia, Taquigrfia, Archivo,
Ingles, Coniabilidad, Relaciones Humanas y considerando las necesidades de los
demandantes, los programas se darlan de la siguiente forma:

Programa bésicos. Estos quedaran establecidos para impartirse en determinado tierpo de
acuerdo a la carreri.

Programas flexibles. De acuerdo a los intereses del solicitante, se impartirin materias
sueltas y aspectos especiales de alguna maleria.

Programns mixtos. Puede Uevar 1as maleria basicas y alguna otr en especial, segin sus
necesidades, '

Se estableceran relaciones con las empresas del area, para motivarlas a que envien a sus
trabajadores a tomar cursos de capacitacion en ¢l trabajo y para Ia implantacion de nuevos
sistemas, con lo cual se lograra una mayor productividad en las mismas. Estas relaciones
debenin establecerse en fonna permanente, para darle continuidad a los programas
cducativos a través de una relroalimentacion, lo que permitirh llevarle las ultimas
modificaciones e innovaciones en materia fiscal, informatica, contable, administrativa ete.

Se contara con Bolsa de trabajo para los alumnos, en base a las empresas con las que se
tenga contacto.

Los servicios que prestara la Escuela, estan dirigidos a una poblacion de nivel medio bajo.

El servicio sera de calidad dentro de la practica, ya que es lo que necesitan las empresas
que requicren modernizarse.

A los estudiantes de otras escuelas, se les peruitira desarrollar sus laseas con la asesoria
del profesor, principatmentc en el area de compulacion,
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C. INVESTIGACION DE MERCADO

L.a Investigacién de Mereado consiste en la indagacion cuidadosa de las necesidades o deseos
de parte de In sociedad y de quicn esia ofreciendo el satisfacior.

La investigacion de mercado es necesaria para determinar si la competencia esta cubriendo la
demanda y si el servicio lo esta dando con calidad, por eso es importante delenninar cuantas
escuelas comerciales existen en el area, que estén ofreciendo un servicio simnilar al que se
pretende establecer. En nuestro caso, teniendo especial cuidado con aquellas que imparten
computacion; para ello se aplicaran las técnicas de observacion directa; teniendo que recorrer
ioda la zona, obleniendo la informacion de diferentes fuentes como pueden ser: afumnos,
vecinos de la escuela, personal docente y administrativo ete,

Se obtendrin datos de locales en que proporcionan log servicios educativos. determinando si
son rentados o propios, tpo de instalaciones en cuanto a su fuucionalidad, registros ante
Instituciones Publicas, medios de transporte, problemas de delincuencia en el area ete. Se
profundizan mas éstos puntos en e tema de Competencia.

E! resuliado de la Investipaeién de campo, amojo Jos tesultados siguientes en cuanto a la
competencia , nivel sociveconémico de la Poblacion y poblacion demandante:

Sc efectué un estudio de la zona que corresponde a los siguientes limites:

Norte: Catzada Coltongo

Sur: Antonio Valeriano

Oriente: Calzada Vallejo.

Poniente: Caizada Camaroncs.
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En esta zona se localizan dos escuelas de computacion ubicadas en:

L~ "ENSENANZA COMPUTACIONAL VALLEJO 2000 S.C."

Calzada Vallejo 489 3er. piso esquina Noerte 17
Col. Prohogar

Servicios:

a) Computacién Infantil. De 9 a 11 afios de edad
Regularizacion de primaria de 3o. a 6o. afio aplicando la
compuiacion en las siguicntes materias: Espafiol, Matema-
ticas, Ciencias Naturales y Ciencias Sociales.

Imparten los siguientes modulos en éste nivel:

- Sistema Operativo.

- Lenguaje Basic,

- Disefio Grifico a nivel elemental.

Costo :N$ 185 Mensuales.

Inscripeién: Sin costo’

Horarios: 9.00 a 11.00 Hs.

15.00 217.00 Ha.
17.00 a19.00 Hs.
19.00 a21.00 Hs.

De lunes a viernes

Duracién del curso: 3 meses

Iniciacion de cursos en cualquier momento.
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b) Operador Progs dor de Mi iadoras con aplicaci adminisirati

-MS8-DOS

-WORD PERFECT
-BASIC

-D'BASE Il FLUS
-LOTUS 123

Costo NS 185
Inscripeidn: Sin costo

Horarios: 9.00a 11.00
19.00a 21.00

De lunes a viemes
Duracion del curso ua afio . Iniciando cursos cada dos meses.
OBSERVACIONES:

~Local rentado con costo aproximado de N$ 2 500 (Se toma como base datos proporcionados
por propietario del inmueble ya que renta dos Jocales de iguales caracteristicas),

-Local en optimns condiciones v buena ubicacion,

~Cuenta con siete computadoras con monitor monocromatico.

-Inicio de operaciones de ésta Escuela a partir del Jo. de julio de 1991,

-La atencion para proporcionar informes son buenos.

-Al solicitar informes se proporciona hoja de datos con los cursos que se imparten.
-Se carece de folletos.

-Se carece de publicidad dentro de la zona va que no se observaron anuncios en periddico
local, mantas y volantes.

-Estudios registrados en la Secretaria de Educacion Publica.
sin reconocimiento de validez oficial.
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-Se informé que el profesorado esta altamente capacitado y que cuenta con Licenciatura.

CONCLUSIONES:

Se observaron como veniajas; una buena organizacion, buena atencion al cliente, el curso de
computacion infantil es atractivo para los Padres de Familia ya que apoya los estudios de
primaria del nifio, motivandolo a estudiar, contando ademas con un local adecuado y buena
ubicacién

Desventajas: Local rentado, falta de promocion y pubﬁqidﬂd, reducido mimero de alumnos
inscritos.

TI- "GRUPO EDUCATIVO BRITTANIA"

Calle 7 Fsquina Calzada Vallejo
Col, Aldana

Servicios:
1) Computacion infantil no se cuenta con grupo al1 ) de Ja investigacion, avnque se

tiene proyectado impartirlo en ¢l momento de reunir un determinado nimero de alumnos no
especificando el cupo.

b) Téenico en Computacion .
-Introduccién a 1a microcomputacion,
-Sistemas Operativos MS-DOS,
-Procesadores de palabras.

-Tlustradores (Print master, Newmaster )
~Lotus 123 parte 1

-Lotus 123 parte 2
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-Uso y manejo de paqueteria.( Inventarios, Contabilidad, Chequeras, Nominas etc)
Costo N$ 150
Inseripei6n: Sin coato

Horarios: 9.00a 12.00
17.302 20.30

Lunes, Miéreoles y viemnes
Duracién de] curso un afio. Ingresando en cualquier momento.
Sabados de 9.00 a 13.00 hs

Duracién del curso un afio y medio.

¢} Programador Analista

Estudio de lenguajes de comp i6n, no especificendo los mismos al informar.

Costo: N$ 150
Inscripcion: Sin costo

Horarios: 2.00a 12.00
17302 20.30

Lunes. miércoles y viernes

Duracitn del curso un afio y medio.

OBSERVACIONES:

-Local rentado no pudiendo determinar el costo aproximado.
-Edificio en mal estado.

-Instalaciones inadecuadas.

-Deficiente informacion.

-Mala organizacion.
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-Mala presentacion del personal (maestros y secretariag)
-No cuentan con folletos

-Se carece de publicidad deatro de 1a zona, ya que no se observaron anuncios en periddico
local, manias y volantes.

-Se irnparten otras carreras como Cultura de Belleza, Secretaria Ejecutiva y Preparatoria
abierta.

-Esta escuela se encontraba ubicada en otra colonin cercana en un edificio, en mejores
condiciones y con mejor ubicacion.

CONCLUSIONES:

Al conlar con una informacién deficiente, desmotiva el interés del cliente, aunado a las
instalaciones en malas condiciones.

El cambio de local en condiciones desfavorables origina la desercion de alumnos inscritos.

No se pudieron observar las instalaciones.

Entre [as ventajas sc encuenira el impartir clases de acuerdo a las necesidades individuales del
solicilante.reduciendo el tiempo de estudio,
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INVESTIGACION REALIZADA A OTRAS ESCULLAS DE COMPUTACION

El objetivo de ésta investigacion, es conocer los servicios que ofrecen Escuelas similares a 1a
que se pretende establecer, Eslas Instituciones cuentan con varios aftos de servicio,
manteniendo siempre una demanda creciente, por lo que au estudio nos proporciona valiosa
informacitn respecto a sus Programas de estudio, Relaciones Piblicas, Instalaciones, equipo y
precio de colegiaturas.

"ICM"

Berlin 9-Bis
Col. Juirez,

Servicios:
) Curso de Administrador de Sistemas de Cémputo.
Introduccion a 18 Computacion
-MS-DOS Sistema Operativo
-Herramientas de apoyo
~Procesador de Textos
-Introduccitn a los Sisternas Contables
-Sistemna Contable
-Logica computacional
-Lotus 123 Hoja Electrdnica
-D'Base IIi Plus
~Costo :

Con horario de Jupes a viernes
-Inscripcion N$ 180

~Colegiatura N$ 180 Catc i
-Pago inicial N§ 360

Con hosario del dia sdbado
-Inscripei¢n N$ 150




-Colegiatura N8 150 catorcenales
_ Pago inicial N$ 300

«Horarios:
+7.00 4 9.00 de lunes a viemes
-9.00 a 11.00 de lunes a viemes
~11.00 a 13.00 de tunes a viemes
-16.00 a 18.00 de lunes a viemnes
-18.00 2 20.00 de lunes a viemes
-20.00 a 22.00 de lunes a viernes
-9.00 a 14,00 Sabados

Duracion del curso: 44 semanas en cursos de lunes a viernes.
54 semanas en cursos sabatinos

No. de alumnos por grupo: de 15a 16

OBSERVACIONES:

Las instalaciones son adecuadns para los cursos que imparte, notAndose demanda de sus
servicios, la atencion al piblico es excelente, ya que 1a persona que proporcions informacion,
esid capacitada para éste fin, registrando en una base de datos en computadora la informacion
general de 1a persona que pide informes tales como:

1.- Nombre

2. Ocupacién

3.- Domicilio

4.- Teléfono de domicilio

5.- Nombre de la empresa en que trabaja

6.~ Domicilio de 1a empresa

7.- Teléfono de la empresa.

8.~ Medios de transporte
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9.- Medios por los que se informé de la Escuela
10.- Estaciones de radio que escuchan y horarios
11.- Canales de televisién que ve y horarios
13.-Edad

14.- Fecha de nacimienio

15.- Conocimientos de compulacion

16.- Nivel de estudios
En general, el personal de este Instituto proporcionn una buepa atencion al Publico.

En caso de Hevar a otra persona y se inseriba, se ofrecen regalos como playeras, pago de una
colegiatura y participacion a la rifa de una computadora.

Ellugar és adecuado, ya que se encuentra en una zona céntrica, contando con todos los medios
de transporte

Envio de promociones a través del correo, en base a los datos obtenidos.

DESVENTAJAS
Los meonitores de las computadoras son monocromaticos.

Los programas de estudio, no ofrecen variedad ya que, anicamente se imparte Paqueteria y no
Lenguajes.

Las colegiaturas son elevadas en relacion con otras escuelas similares.

Fuente: Eptrevista directa eu ¢l Centro Educativo
Fecha: 12 de noviembre de 1992
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CENTRO DE COMPUTACION PROFESIONAL DE MEXICO, S.C.

Arcos de Belen No. 10 Planta Baja
Col. Doctores

Servicios:

a) Administrador en Paq 2 Administrativa.

-MS-DOS Sistema Operativo

~Ms Word Procesador de Textos
-Lotus 123 Basico y Avanzado
-D'Base I Plus Basico y Avanzado
Costo:

-luscripeidn: N$ 80
-Colegiatura: N$ 75 Semanat

-Horarios:

-7.00 a 8,30 Hs.de lunes a viernes
-8.30 a 10.00 Hs. de lunes a viemnes
~10.00 a 11.30 Hs. de lunes a viernes
-11.30 a 13.00 Hs. de luncs a viernes
-16.00 a 17.30 Hs. de lunes a viernes
-17.30 a 19.00 Hs, de lunes a viernes
-19.00 a 20.30 Hs. de lunes a viernes
-8.00 a 14.00 Hs. Sibados

Duracién del curso: 6 meses

No. de alumnos por grupo: de 101 12

U) Prograwador analisia
-MS-DOS Sistemna Operativo
-Diagramacion
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-D'Base 0T Plus y D'Base IV
-Hoja Electrdnica Excell
-Lenguaje Basic

“Lenguaje Cobol

-Aplicaciones Administrativas.

<Costo:
-Inscrpeidn: N§ 80

~Colegiatura semanal: N§ 60
Horarios:
-7.30 2 9.00 Hs. de lunes a viernes
-9.00 a 10.30 Hs. de lunes a viernes
-15.30 2 17.00 Hs. de lunes a viemes
-17.00 a 18.30 Hs. de lunes a vicrncs
-18.30 a 20.00 Hs. de lunes a viernes
-8.00 a 14.00 Hs. Stbados

Duracién del curso: 18 meses

No. de alumnos por grupo: de 30 a 35

OBSERVACIONES:.

Las instalaciones son adecuadas parmm ]os cursos que imparte, exxslc demanda para sus
servicios, la atencion al publico es ! tando con p :s para reclutar alumnos,

dichos promotores visitun a los posibles ahmmos )] sus domicilios para proporcionarles
mayor informacién e inscribirlos,

Los Programas de estudic son completos, ya que imparten Paquetes y Lenguajes en
Computacién.

Las computadores cuentan con monitor a color.
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El costo es mas adecuado a las clases populares que requieren de éstos estudios.

El lugar es adecuado, ya que se encuentra en una zona céntrica, coptando con todos los medios
de transporte

DESVENTAJAS:

El niimero de alumnos en uno de los cursos que imparte es excesivo.
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LA POBLACION SEGUN CENSO AL 12 DE MARZO DE 1980

ES LA SIGUIENTE
GRUPO DE EDAD TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 474.688 228.420 246.268
MENORES DE UN ARC 8.863 4.603 4.360
DE 1 A4 AROS 36.236 18.451 17.785
DESA9AROS 45.705 23.207 22,498
DE 10 A 14 ANOS 46.681 23.380 23.301
DE 15 A 19 AROS 56.248 27.831 28.415
DE 20 A 24 AROS 54,343 26.777 27.566
DE 25 A 29 AROS 45.287 22,331 23.956
DE 30 A 34 ANOS 37.464 17.725 19,739
DE 35 A 39 ANOS 30.398 14.286 16.112
DE 40 A 44 AROS 23.726 11.016 12710
DE 45 A 49 AROS 20.149 9311 10.838
DE 50 A 54 AROS 17.178 7.681 9.487
DE 55 A 59 AROS 13.829 6.342 7.587
DE 60 A 64 ANOS 11.701 5.034 6,667
DE 65 A 69 ANOS 8.851 3.780 5.071
DE 70 A 74 AROS 5.758 2.380 3.378
DE 75 A 79 ANOS 4.482 1.769 2713
DE 80 A 84 AROS 2.967 1.152 1.815
DE 85 Y MAS ANOS 2412 793 1618
NO ESPECIFICADO 1.212 571 641

FUENTE: "DISTRITO FEDERAL, RESULTADOS DEFINITIVOS. XI CENSO
GENERAL DE POBLACION Y VIVIENDA, 1880". INEG!.

AZCAPOTZALCO CUADERNC DE INFORMACION BASICA DELEGACIONAL
EDICION 1992. INEG!
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SE OBSERVA UNA POBLACION EN EL RANGO DE 10 A 24 AN0S DE EDAD DE
157 270 QUE REPRESENTA EL 33.13 % DE LA POBLACION TOTAL EL CUAL
SERIA EL MERCADO META DE LA ESCUELA.

LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA POR GRUPOS DE INGRESOS ES LA
SIGUIENTE:

" DE 1.6 HASTA 3 SALARIOS MINIMOS 70 % DE LA POBLACION
DE 1.26 HASTA 1.5 SALARIOS MINIMOS 12 % DE LA POBLACION
HASTA 1.25 SALARIOS MINIMOS 13 % DE LA POBLACION

MRYOR DE 3 SALARIOS MINIMOS 5 % DE LA POBLACION

FUENTE: ARCHIVO DIRECTQ DE LA DELEGACION AZCAPOTZALCO CON DATOS
DE 1990.

LA POBLACION CON POSIBILIDADES DE PAGAR LOS SERVICIOS DE LA -
ESCUELA LA ENCONTRAMOS DE 1.6 HASTA 3 SALARIOS MINIMOS Y CON INGRE-
SOS MAYORES A TRES SALARICS MINIMOS QUE REPRESENTA EL 75 % DEL TOTAL.
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ESCUELAS OFICIALES Y PARTICULARES DE NIVEL PRIMARIA Y
SECUNDARIA DEL AREA DE INFLUENCIA

No. DE ALUMNOS

PRIMARIA SECUNDARIA
COLONJA TURNO OFICIAL PARTIC. OFICIAL PARTIC,
AGUILERA MATUTINO 528
VESPERTING 159
ALDANA  MATUTINO 526
VESPERTINO 190
AMPLIAC. MATUTINO 559 357
COSMOP.  VESPERTING u7
NOCTURNO s4
ARENAL  MATUTINO 305 817
VESPERTINO 62
COSMOP.  MATUTING 229 1192 159
- NOCTURNO ‘ -
DELGAS  MATUTINO 1278 532 958 284
VESPERTINO 243 '
EUSKADI  MATUTING 439 679
NVA.STA  MATUTINO 297 1.248 356
MARIA  VESPERTINO 81
TLATILCO MATUTINO 1.032
VESPERTINO 2m
TRABAL  MATUTINO 929 981
DEL HERR VESPERTINO 199
UNIDAD ~ MATUTINO 619
CUTTL.  VESPERTINO 224
PROHOGAR MATUTINO 667
VESPERTINO 340
TOTALES 5.281 3.144 4.077 1616

FUENTE: SEP *CUAL ESCUELA CONVIENE A MIS HUOS EN LA DELEGACION AZCAPOTZALCO" . EDIT. PATRIA
1991
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EMPRESAS CON POSIBILIDADES DE DEMANDA. DEL SERVICIO

NOMBRE DE LA
EMPRESA

PRODUCTOS DE LECHE
SA.

SERVILLETAS PAPEL Y
PLATOS

INDUSTRIAS SIGMA S.A.

ACABADOS
ELECTROLITICOS 8.A.

YUMURIS.A.DEC.V.

MONTAJES Y EQUIPOS
S.A.

SERVILLETAS Y
ENVASES SA.

ARTES GRAFICAS INT.
S.A.

GENERAL FOODS DE
MEXICO S.A.

DELTRAS.A.DEC.V.

NACIONAL DE COBRE
S.A.

PLASTICOS Y
DERIVADOS ARIES S.A.

ZARANS.A.
JAYCO S.A.

REMOLQUES ESPECIALES
S.A.

LINCOLN ELECTRICA S.A.
DEC.V.

ESPECIALISTAS EN
ENGRANES S.A.DE C.V.,

GIRO

FCA. DE PRODUCTOS
LACTEOS

FCA. DE MATERIAS
PRIMAS

FCA. DE MAQUINAS DE
SOLDAR

PLANTA ANODIZADA
FCA DE CALCETINES
TALLER MECANICO
FCA. MATERIAS PRIMAS

FCA. MAQUINAS DE
IMPRESIONES

BODEGAS Y OFICINAS

ARMADORA DE
APARATOS ELECT.

TALLER DE
CARPINTERIA
FCA. DE PLASTICOS

FCA. DE TERDOS

FCA. DE ARTICULOS
ELECTRICOS
FCA. DE REMOLQUES

FCA. DE ARTICULOS
ELECTRONICOS

TALLER MECANICO
INDUSTRIAL
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DIRECCION

PONIENTE 122 No. 497
COL. IND. VALLEJO
PONIENTE 122 No. 449
COL, IND, VALLEJO
PONIENTE 122 No. 485
COL. IND. VALLEJO
PONIENTE 122 No. 439
COL. IND. VALLEJO
CALZADA VALLEJO No.
748 COL, IND. VALLEJO
PONIENTE 122 No. 470
COL. IND. VALLEJO.
PONIENTE 122 No. 494
COL. IND. VALLEJO
PONIENTE 122 No. 500
COL. IND. VALLEJO
NORTE 35 No. 771 COL.
INDUST, VALLEJO
NORTE 35 No. 780 COL.
IND. VALLEJO
PONIENTE 122 No. 613
COL. IND. VALLEJO
PONIETE 122 No. 603-3
COL. IND. VALLEJO
PONIETE 122 No. 595 L-}
COL. IND. VALLEJO
PONIENTE 122 No. 551 L-
COL. IND. VALLEJO
PONIETE 122 No. 551 A
COL. IND. VALLEJO
PONIETE 122 No. 5§30 CO
IND. VALLEIO
MOLDEADORES No. 318
COL. FROHOGAR



MAGDALENA MARTINEZ
DE LA VICTORIA

CIA. JABONES
UNIVERSALES S.A.

ENGRANES Y
MAQUINARIA S.A.

POLIBOL S.A.

ENSAMBLADORA FERCA
HNOS. S.A.
CONDUCTORES
ELECTRICOS S.A.
MARTHA MARIN
POSADAS
CONSTRUCCIONES IND.
MECANICAS S.A.
CARLOS BECERRIL
CALSTILLO

ALFREDO ANTONIO
HDEZ

NACIONAL DE HULE
NOVA S.A.

FCA.DE PLASTICOS

FCA. DE JABONES

TALLER MECANICO
INDUSTRIAL

FCA. DE BOLSAS DE
POLIETILENO

FCA. DE ARMAZONES
FCA. DE CONDUCTORES

ELECTRICOS
FCA. DE ENVASES

HOJALATA

TALLER DE PAILERIA
FCA. PELICULAS
LAVANDERIA

FCA. DE HULE

FUENTE : OCOMPANTA LUZ Y FUERZA DEL CENTRO

CALLE 15No. 304 COL.
PROHOGAR

CALLE 19 No. 46 COL.
PROHOGAR

CALLE 15 No. 51 COL.
PROHOGAR

AV. CUAUHTEMOC 10-B
COL. PORVENIR
CALLE 7 No. 179 COL.
PORVENIR

CALLE 22 No. 476 COL.
ALDANA
CUAUHTEMOC No. 1443
COL. DEL GAS

PROL. SABINO No. 4126
COL. AGUILERA
CALLE 7 No. 1603 COL.
AGUILERA

CALLE 9 No. 1640 COL.
AGUILERA

AV. JARDIN No. 375 COL
AGUILERA



ALUMNOS

GRADGS DE 1 2 3 TOTAL
REFERENCLA

JMEC. AUT. 63 28 42 133
ICULT. BELL. 105 56 49 210
ICOMFUT. 119 245 63 427
CONTABLL. 98 70 56 224

JSECR. ETEC. 91 35 70 196

JELECTRIC. 135 2 42 119

[CORTE Y CON 42 2§ 42 112
INGLES 140 175 84 399
INO CONTESTO 7 7
TOTALES 800 679 448 1927

FUENTE: ENCUESTA REALIZADA EN SECUNDARIAS DE LA DELEGACION

AZCAPOTZALCO LOS DIAS 3 Y 4 DE FEBRERO DE 1993
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TABLA DE VALORES
4004 800

801 A 1200

GRAFICA DE INGRESOS

DE FAMILIAS DE LA ZONA

(35.0%)
200%)
m 400A 800
B 801 A 1200
0% 1201 A 1600
= 831601 A 2000
(13.0%) @+ DE 2000

(25,0%)

FUENTE: ENCUESTA REALIZADA EN SECUNDARIAS
LA DELEG, AZCAPOTZALCO 3Y 4 DE FEBRERO 19893,
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T2 OFCION

D& LAS TRAD

NGLES 140
ECTRICIDAD 135
MPUTACION 119
RAS OPCIONES 400

OTALES 800

1as. OPCIONES

135 (16,0%)

406 (50.6%)

[FUENTE EHCUE 8TAS REALIZADAS £H BECUNDARIAS|
EN EL AREA OF LA DELEQAGION AZGAPOTZALCO

' INGLES

& ELEGIRICIDAD

£ COMPUTACION
£ OTRAS OPCIONES
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Z2aO0PCION
GRAFICA DE LAS TRES PRIMERAS PREFERENCIAS

INGLES 175
ICONTABILIDAD 70
JCOMPUTACION 245
OTRAS OPCIONES 189
TOTALES 818

2as. OPCIONES

T0¢10,7%)

175 (25,8%)

A506,1%)

18 (37,9%)

[FUEHTE: ENCUEETAT REALZADAS EN BECUNARIAS
©H EL AREA DE LA DELEGACION AZCAPOTZALEO

B INGLES

& CONTARILUDAD
=1 COMPUTACION
£ OTRAS OPCIONES
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3a. OPCION
GRAFICA DE LAS TRES PRIMERAS FREFERENCIAS

UNGLES Bd
SECRETARIA EIECUTIVA 70
COMPUTACION 63
OTRAS OPCIONES 231

3as. OPCIONES

T0{15.6%)

& INGLES

22 SECRETARIA EJECUTIVA
= COMPUTACION

3 OTRAS OFCIONES

231151.6%)

FUENTE. ENCUESTA REALIZADA EN SECUNDARIAS
GE LA DELEG. AZCAPOTZALCO B ¥ 4 DE FEBRERO 1533
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INVESTIGACION DE MERCADO
LOCALIZACION DE LA NUEVA ESCUELA.
ESCUELAS DE COMPUTACION.

EMPRESAS GON POSIBILIDAD DE DEMANDA
DE SERVICI10S EDUCATIVOS.




LOCALIZACION.

Se busco la ubicacién de la Escuela cn un punto central que abarcara aproximadamente 2
Km. de radio asi como una avenida principal, delermindndose la Avenida Cuitlahuac, en
Ia cual s¢ localizo un local con el que inicialmente se convino un contrato por dos afios,
pero antes de 1a finna el propictario de! inmueble lo redujo a un afio, por 1o que se opté en
1o llevarlo a cabo.

Como segunda alternativa se determiné el establecimiento de la Escuels en una calle
paralela a Ja Avenida principal ubicada en Calle 9 # 1409 Colonia Aguilera propiedad de
los socios, presentando las sigui ventajas y des jas:

VENTAJAS.

a) Estabilidad en el lugar de ubicacién.

b) Aborro en rentas,

) Canalizacion de recursos al 1o invertir en terreno v edificios, destinando éstos pam la
adquisicién de mobiliario y equipo asi como respaldo de capilal de irabajo,
DESVENTAJAS.

) Modificacion de la estructura de! inmucble

b) Mayor promocion, por estar ubicads en un lugar menos concurrido.

¢) Mayor dificultad en los tramites ante Dependencias Gubernarm les por las
autorizaciones correspondientes.
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D. UBICACION DE LA ESCUELA.

Pl origen principal de 1a localizacién de un negocio, es el cliente, en éste caso, de acuerdo
al mercado de alumnos;.se ubicard la Escucla Comercial. En base a los resultados del
estudio de mercado, sc dard la paula para determinar si el servicio es necesario y si los
poaibles alumnos lo quieren y lo pucden pagar. A continuacion se analizan otros aspectos
importantes que determinan la ubicacion de la Escueln.

Debe tener facil acceso para los estudiantes, procurando que se encuentre en un lugar, en
que las vias de comunicacion sean eficientes, principalmente el transporte colectivo debe
ser accesible a 1a Escuela, ya que el tipo de estudiante o quien esta dirigido el Servicio, por
su nivel econdmico hard uso de estos medios de transporie.

En el caso de ln escuela que se pretende iniciar. la zopa en que se ubicard, estd
complelsmente urbanizada, contando con todos los servicios como son: luz, agua, drenaje,
banquetas, teléfono, transporte etc. se anexa plano de localizacion.

Otro factor importante para considerar la ubicacion de la escucla, es 1o competencia,
procurando no establecerse en  lugares donde existan servicios similares con el fin de
evitar comy ins ruinosas, estableciendo como qin, la diferencincion del servieio.

También se consideran, las restricciones de los reglamentos de 1as localidades en cuanto a
la autorizacién del uso del suclo, ya que dependiendo de la ubicacion, sc esiablecen
diversas zonas como son las de uso permitido, permitido con restricciones y no permitido.
Astes de contratar algin locel o invertir en instalaciones, debesa asegurarse ¢l periniso
correspondiente en esie aspecto.

El siguienie punto a considemr, es ¢l contar con Recursos Humanos capacitados dentro de
1a zona, para la prestacion del servicio, en este caso, al esiar el establecimiento ubicado en
1a zona metropolitapa, no se tendra ningun problema al respecto, ya que existe gran oferta
de personal con los conocimientos requeridos para la imparticion de los programas
educativos,

Por ultimo, vtros aspectos que Se tomardn en cuenta para la ubicacion serin: Contar con
técnicos especializados para el mantenimiento del equipo, tener proveedores de material
escolar y administrativo, contar con Centros cercanos para la actualizacion del
Profesorado.

Como conclusion tenemos, que la ubicacion, puede ser determinante para un Centro
Escolar v que contribuira grandemenste en su exito o fracaso, el establecer adecundamente
¢l lugar, exigira el conocimiento tanto de aspectos wercadologicos como legales, ya que el
hecho de que se de tnicamente uno de ellos, podri armuinar el proyecto.
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E. COMPETENCIA

En el drea de las Escuelas Particulares Comerciales, existe una fuerée competencia entre
{as mismas, ya que han surgido durante los ultimos afios gran cantidad de Instituciones de
éste tipo.

Aunque como se menciond anteriormente, los programas de estudio que imparten no
tienen uniformidad, va que estos se elaboran en base a los recursos teenicos y econdmicos
de las Ipstituciones y no a las necesidades del mercado, que en éste caso estard
do por lus emy que d dan persoual administsativo con conocimientos
actualizados, asf como estudiantes de otras disciplinas.

Por otra parte, sus recursos eConoinicos presentan gran variedad, pues existen aquellas que
cucntan con fuertes respaldos financieros, hasta las que soun improvisadas en domicilios
particulares que no tienen ninglm registro ya sea ante la SHCY., SEP. o algin otro
Organismo Oficial.

Al llevar a cabo un Proyecto de Inversion, uno de fos aspectos a analizar sera el de la
compeu:ncm dentro del drea, que pmmum establecer Ins eswategias medinute {as cuales se

p las defi tadas en las otras instituciones y se tratara de
minimizar aquelos aspecios en que no es competitiva la escoela.

A continuacion se mencionan los puntos de estudio que deberan aparecer cu el apalisis de
In competencia, en éste caso el de las Escuclas Comnerciales establecidas en la zona de
influencia.

“Nombre de 12 Escuela

-Domicilio

-Ventajas y desventajas de su ubicacion

~Carreras que fsuparten.

~Contenido programatico de dichas carreras

-Preparacién académica del profesorado

-Area fisica

-Mobitizrio y Equipo

-Propiedad del ocal

-Moanto de las colegiaturas y forinas de pago
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F. ANALISIS DE LOS RESULTADQS.

Con el estudic realizado anteriormnente, llegamos a la conclusién de que existe una
demanda latente por los servicios que prestars la escuela, ya que la mayor parte de la
poblacién de la zona se ecncuentra entre los 10 a los 24 afios de edad, ademas de contar con
capacidad econdmica y considerendo también que en esla drca, s encuentra una
concentracién de empresas, donde labora una importante cantidad de empleados, mismos
que pueden solicitar los servicios de 1a Institucion, ineluso se tiene contemplado que los
funcionarios de dichos pegocios tambidn requicran de estos conocimientos.

Se considerd el aspecto de las empresas, debido a que la gran mayoria, no cuenta en forma
oportuna con los avances tecuologicos de punta, especificamente en los aspectos de
computacion e incluso aun contando con los recursos, no los aprovechan en su totalidad.

Por lo anterior se ticne la certeza de que existe una fuerte demanda en el area.

En cuanto a 1a comp ia, con Ia investigacion ef 1, se llega a la conclusion de que
las las son poco iclas, va que no se promocionan adecuadamente, ademas de
que sus locales fucron adaptados para las actividades que desempefian y contando con la
desventaja de ser rentados, lo cual podra ser detenninanie para la continuidad de sus
funciones.

También se observd que no existe relacion con las empresas de la zona, por lo que estan
desaprovechando esa demanda potencial.

Los cursos que imparten son e¢n forma tradicional, sin considerar las necesidades
especificas de 1as empresas y de los propios estudiantes.

Aun considerando que las escuelas que estan en el drea, tuviesen una mejor promocion y
mejores planes de estudio, existe un buen mercado meta para las escuclas de la zona,

Con la visita a las escuelas lideres de computacion, se captaron buenas idess, en cuanto al
trato a los solicitantes de informes, asi como la obtencitn de inforinacion y 1a utilidad de 1a
misma para promociones posteriores.

En lo referente a los aspectos legales ante las oficinns gubernamentales, existe una gran
lentitud en los tramites, ya que la autorizacién de los permisos, puede tardar hasta un afio,
lo cual representa una gran desventaja para fas cmpresas que inician,

Por lo asterior se concluve, que es viable el proyeeto en cuanto al aspecto mercadologico,
aun con los probiemas propios de las empresas en cuanto s competencia y trimites legales.
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HI. APLICACION DE LA MERCADOTECNIA PARA LA SOBREVIVENCIA Y
DESARROLLO DE UNA ESCUELA COMERCIAL PEQUENA.

A. Diferenciacion del Servicio.

Una de lag estrategias que deberst aplicar toda empresa para lograr penetrar a un Mercado,
es la diferenciacién de su producto o servicio, eu ocasiones, con detalles minimos en
cuanto a envoltura, tamafio del producto, atencion al cliente, servicio antes y después de la
venta etc.logrando la preferencia del cliente, adn con productos o servicios, que en muchos
aspectos son sinilares.

En el caso del presente estudio, se ha ef do una invesiigacion de mercado en escuelas

que se encueniran dentro del drea de competencin, asi como de Instituciones lideres en
computacion.

E) conocimiento de los cursos que ofrecen, asi como de sus instalaciones, precios, horario
de atencion al estudiante, promociones, publicidad, informacién al cliente, personal que
Iabora en éstas Instituciones etc. v considerando las necesidades del mercado, han servido
de base para definir 1a diferenciacion en el servicio que se va a ofrecer, dentro de las
capacidades técnicas y cconémicas de la escucla.

A continuacién se mencionan jos puntos que se han considerado claves para diferenciar el
servicio:

-Equipo
-Publicidad y promocién.
-Atencion sl estudiante cuando solicite informacién por primera vez.

-Solucion a problemas espuectficos que presenta ¢l estudiante, ya sea en ¢l aspecto laboral o
escolar.

-Seguimiento a la ap ion de los pr s impartidos para su aplicacion integral
dentro de su Area de trabajo,

-Actualizacién en programas impartidos.

-Bolsa de trabajo.
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Enseguida se hace un analisis en forma general de cada uno de los puntos anteriores
tomando, en consideracion lo ofrecido por la compelencia y la forma en que la escuela
pretende diferenciarse.

Equipo: Se proporcionarin monitores a colores en un 100 %, v con equipo actualizado
para el manejo de los paquetes actuales de computaciéon. Actualmente el precio es
accesible a escuela pequefias.

Publicidad y Promocién. Se determind promoverse de acuerdo a las areas especificas
donde se prefende incursjonar, para lo cunl se tomarin las siguiente medidas:

-Preparacion de una persona especificamente para la promocion en empresas.

Se capacilark a upa persona con buena presentacidn para que promueva los servicios que
ofrece la escuels, para la cual debers tener conocimicntos de computacién y en caso
10 s de un protesor en 1a materia.

Mediante este sisleina, se prelende legar a los negocios cercanos para ofrecer cursos de
capacitacion en el trabajo ¥ establecer una relacién permanente.

-Elaboracion de volantes v folletos.

F1 papel para la elaboracion de los volamtes y folletos, serd de buena calidad, con
finpresion a tres tintas, andose eit U co ido v la distribucion del mismo en el
formnato,

-Atencién al estudiante cuando solicite informacidn por primera vez.

Las personas que proporcionan la infonpacion. estarn capacitada tanto en el aspecto
técnico, cowno de atencion al publico. Una buvna infonwacion serd determinante para
convencer a Jos posibles alumnos sobre 105 beacficios que recibiran al tomar los cursos,

Se tendri el cuidado de tener cubierto este puasto en forina permanente.

Al informar al publico se auxiliard de folletos, equipo de eémputo, ¥ un lugar preparado
especiticamente pam este fin,

-Solucion & problemns especificos presentados por el estudiante.

De acuerdo al avance del desarrollo de los programas educalivos, se procurara que el
estudiante aplique las conocimientos a problemas particnlares. como el caso de alumnos
que cursan la prilaria, secundaria o bachillerato, tenivndo In oportunidad de llevar sus
tareas para resolverlas con el equipo de compuio, cuando ¢! estudiante trabaje en alguna
empresa, se realizaran practicas enfocadas a casos reales que se presenta en forma
cotidiann en el awmbito laboral.
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Mediante estas , el el aspecto practico que representa la
ensefianza de la computacion al facilitar los trabajos que desarrolla,

-Seguimiento a la aplicacién prictica a los cursos impartidos en el 4rea de trabajo.

Al efectuar la capacitacion al personal de una se realizard un imiento sobre
1a comecta aplicacién de las técnicas apmndxdns esta actividad uos servird tanto como
servicio al cliente despugs de 1a venta, asi como de retroali 5n para detectar nuevas

necesidades, ademas de permitir una relacion cordial con el personal de la empresa.
-Actualizacion de los Programas impartidos..

En todo momento se estard informado de los nuevos programas de computacién que surjan
en el mercado, pero siempre enfocados a la aplicacion prictica tanto de empresas como de
escolares. Al efectuar un anslisis de dichos programas, se estard en la posibilidad de
informar a las empresas de su aplicacion si es que satisface sus necesidades.

-Bolsa de trabajo.

A través de la relacién que se pretende stabl con las emp! , se estard en la
posub\hdud de p: a los egresad: pam que puedan colocarse en las
mismas, ademsas de que se tendr una i tante con Bolsas de Trabajo
de reconocida seriedad, para informar opor te a los al sobre posibilidades
de trabajo.

Otras de las actividades que se realizamin, sera la de capacitar al alumno para la
presentacion de los examenes de seleccidn que realizan las empresas. entre las que se
consideran Ja entrevista, examen psicométrico y examen de conocimientos.

Se cuidard que las instalaciones conserves sierupre limpias y ordenadas, a través de un
mantenimniento coostante en forma general, incluyendo mobiliario y equipo. El perfecto
funcic i de las instalaciones, ayudan a proyectar una buena imagen de la escuela.
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B. ATENCION CON CALIDAD AL ESTUDIANTE.

Uno de los puntos mas importantes para poder competir actualmente, es el de la atencién
al cliente, sobre éste particular se ha hecho una gran difusion , en uns gran cantidad de
empresas grandes y pequefias, se habla sobre calidad en Ia atencion al cliente, excelencia
en el servicio, estandares de calidad etc.

Una Institucidén educati 1 ya sea de produccidn o de servicios,
deberd partir de la sau.sfaocxon de necesidades de sus clientes, con el producto adecuado,
en el momento oportuno, en ¢l lugar mejor ubicado y un precio accesible.

A través de la investigacion del mercado que se pretende atender y tomando en cuenta la
experiencia que se licne en esta drea de la ensefianza, el objetivo de 1a escuela es satisfacer
las necesidades del estudiante con gran calidad, la cual debera apreciar el estudiante, ya
que se tiene el concepto que, el dar un servicio con un valor agregado, representa un costo
para la empresa y este tendrd razén de ser, en el momento que sea apreciado por el cliente.

Generalmente 1a motivacion del estudiante en el nivel técnico, es la de incorporarse en
poco tiempo al mercado de trabajo para recibir un ingreso, y como se menciond en el
capitulo anterior, el servicio que se efectuara no terminaré al concluir el estudiante su
programa de estudios, sing que lo orientard para conseguir esie objetivo.

Por otra parte, ¢l ambiente estudiantil es de gran importancia para que pueda desarrollar
todas sus capacidades el alumno, por lo cual se ef in las acciones siguientes para que
el estudiante reciba un servicio de calidad.

-Ambiente cordial.

Se cuidard que la comunicacion entre el profesor y el alumno, los motive para desarrollar
cn ambos casos su mayor potencial, en ocasiones se cuenta con el profesional capacitado
dentro de su area, pero no sabe expresar sus conociientos y por ¢éste motivo, se pierde la
comunicacion entre alumno y maestro. El contar el profesor con una preparacion
pedagogica, facilitard Ia impanticion de su matcria.

-Programas de estudio perfectamente estructurados.

Los Programas de estudio estarin basados en las idades reales de aplicacién y en su
elaboracion se estableceran los objetivos a cubrir, materias que se impartirdn, numero de
horas que abarcard cada materia, bibliografia de apoyo, material de trabajo necesario,
inicio y término con fechns bien establecidas, de cada uno de los temas; el tener bien
planeado éste trabajo, permitiré tener una buena supervision sobre el avance del curso, asf

como el cubrir cualquier tipo de ausencia del profesor titular.
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~Material de trabajo.

Con 1a debida anticipacion, se contard con el material de estudio necesario, para lo cual
siempre se contard con una existencia minima del mismo. Asi mismo se tendra
bibliografia al servicio del alumno, como un servicio adicional sin costo.

«Area de descanso.

Se contarh con um 4rea de descanso, donde se venderan algunos alimentos para que cl
alumno, principalmente el que viene directamente de su centro de trabajo, pueda consumir,

-Venta de material de computacién a precios reducidos.

Siendo ¢l objetivo de la escuela el de la eusedanza y no las ventas de material, se adquirirs
wmaterial de compulscion a precio de mayoreo, para venderlos al alunmo a un precio
reducide, esto evitnra ¢l desplazamiento y gastos mayores al estudiante.

-Pricticy en empresas,

A traves de una buena comunicacion con las empresas, se propondran alumnos para que
practiquen dentra de sus iustalaciones, ésto le dard una tavor seguridad al estudiante para
que al acudir a solicitar un puesto de trabajo Neve venlajas sobre los puosibles
demandantes.

-Mauntenimiento de mobiliario y equipo.

Al establecer una nutinn de trmbajo preventivo en cadn una de Ins areas, se contarn siempre
con equipo en buen estado, uno de los problemas que presentan muchas instituciones, es la
falta de un mantenimiento preventive, utilizando éstas unicamente el correctivo, 1o cual
repercute en la prestacion del servicio al no comar con el equipo cn buenas condiciones,
dando una mala imagen de In empresa, originando desercion como es el caso de un centro
escolar, v por consiguiente una mala recomendacion del estudiante entre sus parientes v
amigos. Al incorporar cualquier equipo al inventardo de la Institucion, éste
invariablemente llevard una tasjets de control, la cual contendrd las fechas de
mantenimiento asi como los trabajos a desarroliar en forma muy definida.
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EL MOMENTO DE VERDAD.

Uno de los conceptos que ultimamente se han desarrollado, es el de los momen(os de
verdad, el cual lo ban aplicado gran cantidad de emp de todos , 1a d i6
de lo que es un momento de verdad la tenemos a continuacion:

*Un momento de verdad es ese preciso instante en que el cliente se pone en contacto con
nuestro negocio y, sobre 1a base de ese contacto, se forma una opinidn acerca de la calidad
del servicio y virtualmente la calidad del producio®.™

¥s importante considerar éste aspecio, para cstablecer un servicio de calidad, el tener una
mentalidad de servicio en todos los aspectos del negocio, erearin 1n marco de referencia
para nuestro producto.

Cuando un consumidor es mal atendido, ya sea por una mala atencién del personal det

blect porque las instalaciones se sucias, por no existir lugar de
estacionamicnlo ele. aun cuando el producto sea de calidad. el medio que lo rodea origina
que 10s clientes se alejen para buscar otro provecdor mas adecuado. Anle ésta situacion, se
debera capacitar a todo el personal que presta el servicio considerando el valor que
representa su actividad para lograr la plenn satisfaccion del cliente,

En los puntos anteriores sc mencionaron algunos aspectos a considerar para otorger una
atencion con whdnd pero 1o se pucde limitar a cubrir unicamente ciertos aspectos, ya que
como se ha 1o en lo ref a los "M de verdad" el otorgar un servicio
o vender un productlo se compone de upa grmn cantidad de detalles, y estos iran cambiando
de acuerdo a las necesidades del consumidor, a sus expectativas, a 1a corpetencia etc.

El cuidado de éstos aspeclos, nos permitiri ser mas competitivos, ante un ambiente en el
que desaparece una gran cantidad de empresas, debido a que no sabe salisfacer las
demandas de su mercado

Al manteuer unn cotunicacion constante con el estudiante, nos va a permitir conocer con
la debida oportunidad sus necesidades, deseos, inquietudes, el utilizar ésta informacion en
forma adecuada, cs una gran responsabilidad para el dirigente de una empresa, ya que serd
in base pama su permanencia en el mercado y para su desarrollo en el mismo.

1 5 ALBRECHT Karl y Bradford Lawrence j. La Excelencia en el Servicio, Editorial

Legis. p 30
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C. CAPITALIZACION DE LOS ERRORES EN QUE ESTAN INCURRIENDO
LOS ACTUALES COMPETIDORES.

El realizar un estudio pent fe de la compelencia a través de un programa
perfectamente establecido, permitirh aprender de la mismn, aprovechar las ideas valiosas
que han desarrollndo y que se puedan adaptar n la empresa de acuerdo 4 sus caracteristicas
especiales.

Por otra partc ¢l conocimiento de ln competencia, nos pennitird establecer uns cstrategia
pama encontrar "huecos” en el mercado que pretendemos atender, que productos demanda
la gente y los competidores no los estin produciendo. Las deficiencias en el servicio en que
incurren, nos dari 1a paula para establecer una ventaja competitiva, pars lo cual habremos
de establecer los siguientes puntos a aualizar dentro del marce de un centro escolar.

-ERRORES EN PROGRAMAS DE ESTUDIO.

Si detectamos que los programas de estudio son obsoletos o mal estructurados, podremos
basar nuestra estratepia competitiva sobre éste punio, resaltando la actualizacion de las
materiss que impartimos. Algunos centros escolares que imparten materias sobre
computacion, no se actualizan constantemente de acuerdo a los pmductos que van
qurglendo en el mereado, los cuales deberin ser bien evaluados para no incurtir en gastos

10s, ésia eval seri de acuerdo a su aplicacion practica en el mercado de
trabajo.

-ERRORES EN PUBLICIDAD.

Algunas empresas pequefias, consideran e la publicidad como un gasto que pueden cvitar
en el momento que tienen problemas financieros, en este marco encontramos a las escuelas
pequefias y en particular a las de la competencia dentro del area. En el estudio de mercado
que se ha efectuado, se ha delectado que es nula la publicidad que desarrollan estos
centros escolares por lo cual, esto representa otro punto a atacar, tna publicidad bien
dirigida hacia el mercado que se pretende atender, serd una inversion siempre ¥ cuando lo
anunciado corresponds a la realidad de los servicios que se otorgardn, para llevar a cabo
nuestra estrategia de publicidad habremos de detenminar en una forma realista los medios
en que pretendemos hacer Licgar ¢! mensaje de acuerdo a las posibilidades economicas de
la Institucion, Se estudiarin cuidadosamente Jos medios publicitarios, los lugares
adecuados, el tiempe de publicidad, horarios ¥ en especial el publico objetivo.
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-ERRORES EN ATENCION AL ESTUDIANTE.

Lo importante para cualquier organizacién ademas de la captacion de clientes, es la de
conservar a los mismos y con su recomendacion, reclutar a otros.

Este concepto serd fundamental en la politica de la Escuela, para lograr una ventaja
competitiva, en muchns de las escuclas una vez que ba matriculado al estudiante, no
realizan un jento sobre el cumplimi de las expectativas que lleva el alumno al
inseribirse y por consiguiente se origina una gran desercion.

Un anglisis periddico de la competencia, nos indicara si este es uno de los problemas en
que estan incurriendo, lo cual sera aprovechado para captar nuevos estudiantes de dichos
centros escolares.

-ERRORES EN CAPACITACION AL PERSONAL.

Un concepto que tienen las organizaciones, es la de evitar la capacitacién de su personal,
porque consideran que una vez mejor preparado, abandonara la Empresa para conseguir
mejores prestaciones economicas en alguna organizacién mns grande. Debido a este
pensamicnto, las Instiluciones se resisten a la capacitacion adecuads de su personal y
Unicamente cumplen en ccasiones, como requisito parm dar cumplimicnto a alguna
disposicion oficial al respecto.

El engrandecimiento de cualquier orgauizacion, estara basada en el desarrollo de su
personal, por lo cual, toda cmpresa deberd tener éste concepto y considerar que, para no
desaparecer del mercado, unicamente estando actualizada con el desarrotio tan acelerado
que se esta dando en los tiempos actuales le permitina competir, por lo que la capacitacion
no es un gasto, sino una inversion, prestigio para la lastilucion, engrandecimiento de la
misma y por consiguiente, biencstar lanio para alwnnos en el caso especifico de las
Escuclas como pam ¢l personnl y accionistas.

Este ¢s uno de los principales puntos débiles de Instituciones pequedias, por lo que se
debera manejar con gran cuidado y como ventaja cotmpetitiva.

-ERRORES EN EL MANTENIMIENTO DE SUS INSTALACIONES

Cuando inicia una empresa, en muchos casos cuenta con equipo ¢ instalaciones nuevas, y
que al paso del tiempo empiezan a suffir un deterioro continuo, debido a que lo dirigentes
se acostumbran 8 ver eomo algo nonnal esta situacion, no cuentan con programs de
wanlenimiento correctivo y mucho wenos preventivo, los desperfectos que sufre el equipo,
lo reparan en tiempos criticos, cuando les esti afectando el servicio que prestan, haciendo
adaptaciones por no contar en el momento con las refacciones adecuadas ete.
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Por otm parte, avn cuando estn funcionando el equipo, debido al constante desarrollo que
sufre la tecnologia, llega el momento en que es obsoleto y sus costos de produccion ya no
son competitivos, en ¢l caso de las Escuelas de computacién, ésto es de gran importancia
para llevar a cabo un buen servicio de acuierdo a 1as necesidades del mereado.

El efectuar estudios a la competencia y al detectar éste problema en la misma, sera de
gran importancin para lograr una gran ventaja, ya que se prelende contar con equipos
modemos, considerando que éstos ban disminuido Su precio, estardn al alcance de la
Institucion.

-ERRORES EN AMPLIACTON DE MERCADOS

La prestacion de servicios de una escuela pequefta, por lo general se circunscribe al drea de
su localidad, por lo que su mercado se reduce cnormemente, esta falta de vision deberd ser
aprovechada para lograr una mejor ventaja y captar otros mercados que se encuentran
desatendidos o mal atendidos como caso concreto, la capacilacion empresarial en aspectos
administrativos.

Dentro de las capacidades de la empresa, deberan captarse nuevos estudiantes, que no
sean los que en forma tradicional se les ha prestado el servicio, es necesario identificar
nuevos mercados.

El estudio de los puntos muncionados, no serd linitativo, ya que al analizar en forma
constante a la competencia, surgirin otros que maniendran nuestra alencién y como se
mencton¢ anteriormente, os errores en que estén incurriendo Jos competidores, nos daran
una ventaja competitiva, pero los éxitos de estos, seran de gran ensefianza para imitarlos
dandoles un toque especial para adaptarlos a la politica de la Institucion.
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D. PROGRAMA DE PROMOCION CON OBJETIVOS CLAROS Y PRECISOS.

La promocitn es necesaria principalmente, para lograr objetivos de venta a corto plazo y
atraer clientes a largo plazo, estimulando al piblico i do con ofertas atractivas, tanto
en lo econdémico como en lo académico a un precio competitivo dentro de su mercado.

Se debe iener como politica atender a cada alumno, como si fuera e] mas importante para
la institucién, de ésta se cumple con los principios fundamentales de la
Mercadotecnia, dejando satisfecho al alumno al concluir los cursos, y asi paulatinamente
se acreditaré 1a escuela.

La promocién inicia con un despliegue de publicidad, anunciando la existencia de la
escuela y de Ia promocién, éstas van a ser de acuerdo con la capacidad econémica de la
institucidn, considerada como una microempresa, por tanio, la publicidad que se d¢, vaa
ser deniro det Area en que est4 ubicada la escueln.

El éxito de la promocitn, dependerd en gran medida de la persona que se presentard o las
empresas posibles demandantes del servicio, previa investigacion de mercado.

Por tanto, para desarrollar la promocién se establecerdin las siguientes actividades:
-Colocar mantas con la siguiente leyenda:

Nombre de la Institucién, domicilio, inicio de cursos, incentivo de la promocién y
telé¢fono.

Estas deben colocarse cerca de a escuela, en calles y avenidas principales, en escuclas
particulares y oficiales.

-Pancartas con la siguiente leyenda:
Nombre de la escuela, domicilio, promocion, teléfono, inicio de cursos.

Estas se colocartn en calles y avenidas dentro del area donde se ubica la escuela, a
diferencia de las mantas, serin de mayor cantidad.

-Volantes que contendran nombre de la institucién, domicilio, teléfono, plano de ubicacion
en el reverso, inicio de cursos y promocién.

Su distribucién sert en domicilios del area, las particulares y oficiales, paradas de
iransporte colectivo, fabricas de la zona, mercados y bancos.

-Anunciarse en el periddico local, en el cual se dard a conocer Ia Escuels, domicilio,
teléfono, promocion, cursos que se imparten y ubicacion.



-Llamar por teléfono a padres de familia, de alumnos previamente encuestados con
posibilidades de interesarse por el curso, informdndoles sobre la promoeion e invitandolos
a que se presenten en la escuela para darles a conocer los programas de estudio, duracién,
costo, tipo de computadorss eic,

-Visita 4 empresas a través de una persona de la Institucidn, siendo de suma iroporiancia
la funcién que desarrollard la misma, ya que tendrd la responsebilidad de motivar a
funcionarios de empresas, para que ellos o sus empleados se interesen por el servicio. Esta
persona de relaciones publicas debe tener conocimientos de ¢

M

jo de los Pre de i6

-Aplicacién en el 4rea laboral de los programas mencionados.

~Conocimiento de labores administrativas de una empresa (Contabilidad, inventarios,
impuestos efc.)

Lo anterior con el fin de poder demostrarles a los funcionarios de éstas empresas, en que
les puede ser util determioados paquetes de computacion, dandoles ideas para simplificar
sus tareas y lograr con mayor eficiencia el mancjo de la informacién.

Adentas de éstos conocimientos, debe tener las siguientes caracteristicas:

-Ser sociable

-Buena presentacion.

-Agradable en su trato,

-Estabilidad emocional.

-Interés por la Institucion.

Con una persona con las caracteristicas anteriores, es posible establecer confacto con
empresas y tener una relacién 2 largo plazo, dando como resvltado un mercado estable
parn la Institucion.

Existe una gran variedad de instrumentos de promocion, en la cual todos persigucn una
rapida respuesta del mercado que se tiene como meta; actualmente esta actividad es muy
usual, ya que la aplican desde la empresa mas pequefia a la mas prande, incluso muchas
de ellns, estan obligadas por los clientes a tener en determinados periodos promociones va
sea para los usuarios directamente o para los distribuidores. Ademas de que es muy

necesaria para dar a conocer el producto o servicio, por el aumento tan grande de la
competencia y cada vez se incrementa el publico que busea este tipo de trato especial.

85



Entre los incentivos que se consideran de interés para los posibles demandantes, tenemos
los siguientes instrumentos de promocion:

-Se inseribirdn dos alumnos por uno, Este incentivo es muy

atractivo pam el publico, ya que tienen 1a oportunidad de que a un costo muy reducido
pueden estar inscritos en la escuela. No es recomendable que la inscripeion sea gratuita,
debido a que se presenta desercion por este motivo al no valorar el curso el alumno.

-Cada alumno que lleve a otro y se inscriba, se le cabrard media colegiatum duranie un
mes, o bien tendrd derecho a entrar a una rifa de una computadora. Esto se hace con el fin
de aprovechar el elemento humano, representado por los alumnos para que ellos sc
beneficien y a la institucién le ayuden a promocionarse.

-A los empleados se les dard upa gratificacion por cads alumno que lleven y se inscriba,
previamente se les darin platicas de relaciones publicas en las diferentes areas, con el fin
de infonnarles de los objetivos que pretende alcanzar 1a escuela y sobre la actitud que
deben tener ante Jos alumnos y gente que vaya a pedir informacion, siendo una manera de
motivarlos, es dandoles oportunidad de obtener una gratificacion por cada alumno que se
inscriba.

En el pumto anierior es muy imporianic que a todo el personal incluyendo el
administrativo, docente y manual tengan toda la informacion con respecto a la
organizacion, para que ellos que van a estar en contacto con los alumnos, den sugerencias
sobre algunos aspectos que consideren importantes, ademds para hacerlos participes de los
problemas de la Institucion y de ésia manera demosirarles, que son necesarios para la
escuela y se sientan motivados tomando actitudes positivas, asi que, desde 1a Direccion,
hasta el 0ltimo empleado, deben tener la confianza y seguridad de que el servicio se va a
dar con calidad v va a dejar satistecho al al ¥ gente relacionada con la Instiveion, en
fin, que ¢l éxito depende de wdos los que trabajan en la Empresa y que es posible con 1a
cooperacion de todos.

Como una promocion especial, se offeceran cursos gratuitos a Directores o Gerentes de
empresas, para dar a conocer el servicio, tomando en consideracion que este ser de
calidad y estard a la sltura de las necesidades de las emipresas, teniendo con ésto, mejores
posibilidades de obtener un cliente satisfecho y asi establecer una relacion a largo plazo, a
travds de dar los cursos al personal de dichns empresas con una actualizacion permanente.

Otro de los aspectos que sc debe tomar en cuenta, es el periodo de la promocion, ya que
muy prolongado, puede dar motivo para pensar que el servicio es de nala calidad ¥ que
ain con esta teécnicn no logra tener ventas y muy cora, muchos interesados no se
informardn, perdiendose la oprrunidad de captacion de alimnos. asi que el periodo 1o debe
ser wuy largo o 1uy corto considerndose un lapso de tres semanas cada custro meses.
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El presupuesto de promocion deberd considerar los siguientes puntos:
-Cosio de Mantas, Volantes, Pancartas, Salarnio de quien las reparta o coloque.

-Costo del ncentivo al regalarse media inscripeién por cada alumno que lleven y quede
inscrito, computadora rifada.

-Pago do salario de 1a persona o personas que se presenten a
las empresas a promocionar el servicio.

~Gratificaciones a empleados que lleven alumnos a inscribirse.

-Promociones especiales a ejecutivos de empresas.

El presupuesto de promocion debert considerarse como una inversién a largo plazo, ya
que al contar con un servicio de calidad, existen grandes posibilidades de que satisfaga las

necesidades de los ios y por consiguiente obtener buenas referencias de la escuela.
incrementando por 1o tanto su demands.

Posteriormente se hard un seguimiento de los resultados, con el fin de ver la tendencia de
alumnos inscritos y su permanencia dentro de la escuela, con lo cual se valomed tanto la
promocitn como el servicio prestado.
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E.. PROGRAMA TERMANENTE DE LA INVESTIGACION DE LA
COMPETENCIA

Toda empresa en un ambiente competitivo, debe estar continuamente desarrollando

investigaciones a empresas de producios o servicios similares al que se Uc-ne. con la

ﬁ.nnhdnd de obtener informacion r specto a las i i del servicio y/o de las
instn tos de p ion, rotacién de personal, salarios del personal efc.

Asf como también observar los aspectos negativos, para poder determmar estrategias y ver
ia convenicencia de desafiar, imitar o evitar la comy que no
oplican ésta técnica de In Mercadotecnin, principalmente mlcroempmsas, al paso del
tiempo es probable que se vean afectadas, debido a que no preevieron el estableciniiento de

nuevos negocios dentro del drea, por lo que se verd disminuida la demanda de sus
productos, teniendo que invertir fuertes cantidades para protegerse de la invasion de los
competidores,

Las empresas que son caulelosas para dirigir un negocio, deben establecer programas de
vigilancia a la competencia, para poder desafiar en los puntos fuertes de la empresa y tratar
de sacar ventaja de los puntos débiles de los competidores, por tanto, la Organizacion debe
vigilar lo siguiente:

-PROGRAMAS ACADEMICOS.

Los programas académicos que se van a impartir, es necesario evaluarlos para determinar

si son pricticos dentro de los centros de trabajo, de utilidad para el profesionista o si

ayudan n los estudiantes en otras materias; el comtar con excelentes programas
démicos, le dara prestigio a la Institucion, de lo contrarios estari condenada al fracaso.

ACTUALIZACION DE PAQUETES DE COMPUTACION E INTRODUCCION
DE NUEVOS PROGRAMAS.

Las escuelas de computacién, estan expuestas a constantes cambios en los paquetes de
computacién, por lo que es necesario tener informacion si la competencia se actualiza en
las nuevas versioues de dichos paquetes.

Toda Institucién que se interesa por brindar un buen servicio, debe estar informado de los

nuevos programas que surgen en el mercado de la computacion, asi como conocer su
aplicacion en las empresas,
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PUBLICIDAD Y PROMOCIONES.

Se debe investigar el objetivo de las promociones y publicidad de los competidores,
determinando si es por una bajs en las ventas, introduceién de un muevo servicio o para
reafirmar su prestigio dentro del mercado.

RELACIONES PUBLICAS.

Es un aspecto muy imporiante para toda empresa, ya que todo comprador le es muy grato
el que se le trate bien, dandole buena informacién respecto a lo que quiere conocer en
telacion a los servicios que presta la Institucidn. Las ventas se inician en e} momento en
que se presentan los interesados a pedir informes.

AMPLIACION EN INSTALACIONES.

Cuando la competencia realiza proyectos de amplincion de instalaciones, generalmente se
debe a que sus objetivos son dar otro tipo de servicio o para captar mas alumnos, ya que
tiene mucha demanda, obieniendo como ia el que otras escuelas disminuyan
sus ingresos.

MODELOS DE EQUIPO.

El tipo de computadora y el estado en que se encuentra, es un reflejo de 1a administracion
de dicha institucién. En escuelas de computacion, la tecnologia juega un papel muy
importante, ya que cl equipo constantemente se estd perfeccionando, siendo necesario
renovarlo cada determinado tiempo, en caso de que no se tengan los ultimos modelos
fisicamente, si se debe fener la informacién parn oricntar al alumno cn cuanto a su
funcionamiento.

SERVICIOS

Como parte complementaria de un curso, se puede dar un apoyo el alumno, ordentandolo
en relacion a las funciones que va a desarrollar en su trabajo o dudas que se le presenten
en el desatrollo de sus actividades inborales, o se pude dar otro tipo de servicio
complementario qute haga tener buena referencia de la escuela.

La mayoria de las escuelas no ofrecen un servicio agregado, por lo que no se distinguen en
el producto que ofrecen.
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ROTACION DE PERSONAL

La cstabilidad del personal en una Institucion, principalmente el directivo y docente, son
quienes le dag la itmagen a la institucion, cuando constantemente se esta cambiando, es un
indicador de deficiencias en la organizacion, en cor ia, no se tiene continuidad en el
trabajo académico y el publico no tendrd buenas referencias de la escucla. Cuando cxiste
una estabilidad en ¢l profesorado, los ¢xalumnos hablan de la calidad de estos y los
alumnos que ingresan a la institucién, va ticnen una buena referencia de los maestros.

ESCUERLA NUEVA EN EL AREA

Es necesario tener algun coutacto en instituciones gubernumentales, que nos proporcionen
informeacion sobre solicitudes de nucvas escuelss, o recorriendo la zona periddicamente,
para conocer que tipo de negocio es el que se va a instalar y que pueda afectar Ia demanda
del servicio que ofrece la escuela.

ESCUELAS LIDERES EN ELL RAMO
Es de suma importancia vigilar éste tipo de escuelas, ya que de aqui se pueden imitar
algunos aspectos corno Programas, Relaciones Publicas que aplican, aspectos de control

en sus instalaciones, equipo que usan y manfenimienio del mismo, publicidad y
promocion, politicas laborales ete.

90



1V. PROPUESTA DE UNA GUIA DE APLICACION DE LOS ELEMENTOS DE
LA MERCADOTECNIA PARA UNA ESCUELA COMERCIAL PEQUERA.

A. PUNTOS PRACTICOS A DESARROLLAR

En este capitulo, se presentan diversos puntos que pueden ser utiles como gufa en la
direccién de upa la pequefla, éstos se han obtenido de cada uno de los capitulos

desarrollados v se pretende que tengan una aplicacion prictica.

Se procurd que el enfoque de cada uno de los puntos, no fucra limitativo, sino que estos
sean desarrollados de acverdo a 1as necesidades de 1a organizacion donde se apliquen.

Por otra parte, cabe remarcar que estos conceptos son unicamente los tratados en el
presenie irabajo y que estan orientados hacia la Mercadotecnia, por lo que la
administracion de un negocio deberd considerar otros puntos, también de gran importancia
como son personal, firanzas, impuestos ete.

LOS PUNTOS A DESARROLLAR SON LOS SIGUIENTES :

-Efectie encuestas en escuelas primarias (50. y 60. grado), secundarias y preparatorias de
ia zona, en donde se detenminara ;

Demanda del servicio
Datos generales de los alumnos para efectuar promociones posteriores.
Capacidad econornica de los alumnos,

-Recorra 1a zona para observar densidad de poblacién v lugares de concentracion,

-Defina ¢l mercado al que pretende hacer llegar sus servicios, analizando la pecesidad o
deseo que existe entre el poblico (sea Jo mas objetivo posible).

-Efectie un estudio para la ubicacion de la escuela, considerando aspectos legales, costo
de rentas, fcil aceeso de tmansporte colectivo, competencia, demandantes etc.

-Revise el censo peblacicnal de su Delegacion Politica detemminando:

Numero de habitantes.

Edades.

Estudios.

Nivel economico.

Nuimero de escuelas oficiales y particulares,

Cruce la informacion obtenida en el estdio de campo con
€l censo poblacional,
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-Obtenga inft ién de las emp de la zona (directorios locales, nacionales y
p tali ‘!.,-' archivos gnh.-- tales, CAmaras etc.).

-Clasifique las empresas para su probable entrevista, con el objeto de ofrecer los servicios
a través de visitas a los directivos y/o personal de dicha empresas.

-Escoja las empresas mas viables a requerir los servicios de la Escuela, como consecuencia
de lns visitas realizadas a las mismas y establezea un calendario de visitas posteriores.

-Establ relaciones estrechas con las emp & 1a3 que se proporciona el servicio, con
1a finalidad de una contratacién posterior de los alumnos egresados de la Escuela.

-Recopile diversos ex4 que son aplicados por las empresas, para adiestrar a los
alumnos en 1a presentacién de los mismos.

-A través de la relacién con las empresas, solicite a éstas la aceptacién de alumnos, para
realizar précticas dentro de sus instalaciones, con el fin de que logren experiencia laboral.

-Localice las escuelas de ]a zona que representen una competencia.

-Defina perfectamente su servicio y establezca las ventajas competitivas sobre la que se
basa. :

-Indique porque considera que su servicio tendra preferencia con el piiblico consumidor:

Precio

Servicio (Bolsa de irabajo, solucién a problemas practi-
cos en su area de trabajo o estudio).

Programas de estudio.

Ubicacién

Otros (detennine cuales).

-Establezca calendario de visitas a las las de la  comp in para determinar los
siguientes aspectos:

Instalaciones.

Atencion al estudinnte.
Programas de estudio.
Propaganda,

Colegiaturas,

Poblacién estudinntil.
Capacidad del profesomdo.
Capacidad administrativa.
Promociones ete,

92



-Realice visitas & Instituciones lideres, par aprender sus diferentes sistemas de trabajo.
-Efecttie recorridos periodicos para observar ubicacion de nuevos colegios y empresas.
-Visite exposiciones de equipo y educativas para enriquecer su instinicisn,

-Analice folletos de diferentes instituciones, para tener ideas en la elaboracién de la
propaganda de Ia Institucion.

-Analice diversos logotipos para tomar ideas y desarrollar el suyo.

-Realice reuniones con su personal de trabajo para la aportacién de ideas sobre logotipo,
nombre de la Institucién, promocion y publicidad (mantas, pancarias v volanies),

-Recorra la zona para determinar en que lugares se colocaran mantas, pancartas y entrega
de volantes.

-Recabe material de publicidad de sus competidores y analicels para determinar su calidad
¥ contenido.

-Anpunciese en periodicos locales.
-Investigue si han cerrado escuclas recientemente y las causas,
-Reclute personal capacitado dentro de la zona a través de anuncios en el periodico.

-Establezca un programa de induccion para el personal de nuevo ingreso, con el fin que
conozean los objetivos de In Institucion.

-Realice un progmma de mantenimiento preventivo que abarque lodas las dreas de la
escuela, tales como:

Mobiliario.
Equipo.
Instalaciones en general.

-Suscribase & revistas especializadns para inforarse de los adelantos de su area.

-Capacite en forma permanente a su personal de todas las areas. Considere la capacitacién
como unn inversién,

-Adquiera material didactico actuslizado y ameno.

-Realice un cuadro comparativo entre su servicio y el que ofiece la competencia.
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-Realice encuestas en forma periodica entre sus alumnos, con el fin de conocer su opinién
(analice el cuestionario considerando sus puntos de interés).

-Establezca programas de estudio con puntos bien definidos en forma semanal, los cuales
sertin del conocimiento de 1a Direceion, para supervisar su avance y en caso de susentismo
del profesor no se pierda la secuencia del programa,

™

-Actualice sus programas de en forma per t

-Prepare una persona con buena presentacion y facilidad de palabra, para establecer
relaciones publicas con diversos organismos.

-Establezca programas de vigilancia sobre la publicidad y propsganda de su Institucion,
con €] fin de reemplazar mantas o pancartas deterioradas.

-Establ tacto con p de puestos claves en oficinas de gobierno, pam conocer
con anticipacion las solicitudes de autorizacion de nuevas escuelas.
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CONCLUSIONES

Por el trabajo desarrollado en ¢sta tesis, se concluye la importancia de In incorporacién de
la materia de Mercadotecnia deniro del pian de estudios pam la Licencintura en
Contaduria , ya que se ha observado, que dentro del ejercicio de la profesién, se van
adquiriendo los conocimientos de ésta area, por la necesidad que se presenia al asesorar al
empresario, en aspectos tanio legales como administrativos, a fin de dar un servicio de
catidad a sus clientes, iniciando de ésta manera ¢l proceso de cambio del concepto que se
tenia del Contador, en cuanto a que ¢sle, unjcamentc sc dedicaba, a aspectos
contable-fiscales.

En los ultimos aflos, algunas empresas en México, se han visto en la necesidad de cambiar
su politica liacia el e idor y como cor in en diferentes reas de la empresa, asi
cono también el reemplazo de su equipo, cada vez con mayor rapidez,

De acuerdo a investigaciones realizadas en escuelas pequedias, se ha detectado que 1a toma
de decisiones es segitn el enfoque o corazonada de sus duefios 0 administradores, no
teniendo ning(m estudio scrio de lus necesidades de su clientes, esto se debe en parte a que
ha existido un mercado cerrado para los productos y servicios nacionales, éste panorama
estd cambiando en {os ultimos aflos con el inpreso de México al GATT y con Ia firma del
Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos y Canada asl como los tratados
comerciales con paises Sudamericanos, lo cual tendrd como consecuencia, un mercado
fuertemente competitivo ¥ con productos y servicios exmanjeros de calidad vy una de las
estrategias que puede wutilizar el pequefio empresario, es la aplicacion de las técnicas de
wmercadotecnia, ya que conoce mejor su mereado. de ésta mauers podra enfrentar Ia fuerte
competencia tanto intema como externa.

El sector educativo, juega un papel muy importante en esie proceso, ya que su objetivo es
el de preparar a los futuros empleados, administradores ete. que van a dingir, producir y
administrar Ins empresas, que estan en el ambiente ccondmico del pats.

Las escuclas comerciales, por taato, no quedan fuera de esta responsabilidad, ya que su
funcion es la de preparar a los alumnos o mivel de écnicos, proporciondndoles
conocimientos de acuerdo a las necesidades de las empresas, pues estas, genpratmente se
quejan de lo mala preparacion de sus empleados de nuevo ingreso, teniendo que invertir
tiempo v dinero para su capacitacion. Tomando en cuenta estos agpectos, se considera que
es necesario que wna institucion, establezea reluciones con empresas, con el fin de
investigar cuales son el tipo de conocimicntos que requieren los etnpleados, para que scan
de utilidad en las organizaciones y de ésta manera, preparar los Pprogramas educatives, con
la utilizacion de equipo simular al que jan ins et do como msulu\do el
cuinplimiento de las expectalivas tanto de wlumnos LOLUO de las eupresas, lug:mndo la
Tnstitucion educativa un prestigic dentro de su frea.
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La competencia, cada vez es mas fuerte, invirtiendo e mayores recursos ianto en el
aspeclo financiero, educativo y tecnolégico, por lo que la Mercadotecnia es una
herramienta para enfrestaria. Es de swma importancia no perder de vista al competidor, ya
que no solo representa una amenaza, sino un reto y en muchas ocasiones, una ensefianza al
proporcionar ideas para aplicarlas en el mejoramiento de los productos o servicios que
ofrece Ia Institucion,

La competencia definitiv: te es necesara en toda sociedad, ya que es un factor que
motiva a las empresas para que se superen en todos los aspectos, por lo que se debers
capitalizar su conocimiento, aprendiendo tanto de sus éxitos como de sus fracasos.

De ncucrdo a las investigaciones que se hicieron, el alumno busca Escuelas que le
prof conocimientos actualizados acordes a la realidad, por lo que este, serh un
factor determinante para mantenerse dentro del mercado.

Con esta actitud, obliga a que se desarrolien las técnicas de la mercadotecnia, haciéndose
estudios serios sobre el mercado, publicidad ¥y promocion, teniendo como resultado uno de
los priacipios de la Mercadotecnia que es 1a satisfaccion del cliente.

También debe considerarse, que para poner en marcha una empresa pequeia de servicios
educativos, existen muchas barreras de aspectos legales. como es el caso del vso del suelo,
registro en Dependencias Oficiales para la validez de estudios, para aspectos de salubridad
y seguridad, Asl mismo se debe cubrir una serie de requisitos en cuanto a las
caracteristicas del inmueble, avalando éstas a través de peritos con registro especial, por Jo
que representan pastos v tiempo adicional para poder iniciar actividades, de esta manera se
Limita al inversionista, para Llevar a cabo un provecto de inversién en esta actividad,

Por lo anterior, es necesario que las Pependencias Guber les, den sol
positivas con la siniplificacion de tamites.

Otro de los aspectos importantes, es que €l personal de la Institucién, considere los
objetivos de la Fmpresa como propios, para unificar criterios y seguir un politica de
servicio, desde el director hasta el 1ltimo empleado atendiendo a cada alumno como el
mas importante de 1a escuela, ya que ésia existe gracias al alumnado.

E presente trabajo, se realizd apegado a Ia realidad, por lo que puede ser de wiilidad a
pequefios inversionistas en el drea cducativa, aprovechando Ias experiencias que se han
mencionado en el desarrolio del mismo.

T.a pequefia empresa representa la mayor fuente de empleos en el Pais, por lo que su
promocién serd un estimulo al pequedio inversiopista.

La aplicacién de la Mercadotecnia en éste tipo de organizaciones, como se ha visto ¢n €l

desarrollo del presente trabajo, contribuye en aspectos tan importantes como los
siguientes:
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-Ayuda a las organizaciones a lograr una mejor claridad en las metas y objetivos que
persiguen.

-Tener un mayor conocimiento de las necesidades de sus clientes y por consiguiente,
satisfacer dichas necesidades a través de una mejora continua de sus productos o servicios,

-Comprender y tomar en cuenta los efectos que el medio ambiente ejerce sobre la misma
como son: La competencia, las necesidades del pais en cuanto a capacitacidn, las
lismitantes que impone el gobierno en forma general y local a través de las diversas leyes y
reglamentos que afectan el desarrollo de Ias empresas efe.

“Definir una mezcla de Mercadotecnia que les permita lograr una mayor precision de sus
objetivos en cuanto a su servicio, precio, plaza y promocién.

El Licenciado en Contaduria, serd determinante para desarrollar log programas en €l que se
realicen las acciones antes mencionadas, para el éxito de 1a empresa, principalmente para
la Miero y Pequefia , que son las que se ven amenazadas con los cambios que se estin
levando a cabo en nuestro Pais. En este momento, ya no es posible trabajar a base de
improvisaciones y "corazonadas®, los tiempos actuales son dificiles para las copresas,
tanto instituciones de gran tamafio como empresas pequefias, a diario sufren el resultado
de su incompetencia, en la medida que cada une de los integr de las organi
realicemos nuestras tareas con entusiasmo y en la direccion correcta, pmducmemos bienes
y servicios de calidad, la Mercadotecnia como una herramienta, como una filosofia y como
vna forma de actuar, nos ayudara a encontrar esa direccion.

A todos como mexicanos. nos corresponde contribuir al engmndecimiento del pais de
acuerdo a nuestras posibilidades.
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