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RESUMEN

En estos tltimos afnos se presencid el crecimiento de los Institutos Técnicos de
formacién superior en diversas ramas, ya sea medicina, administrativo,
industrial, etc. Generando que el progreso y el desarrollo laboral aumenten
considerablemente en la region. Haciendo un hincapié en el desarrollo y manejo
de captacioén de nuevos postulantes interesados en Ilevar una carrera en el area
de ingenieria aeronautica, se tomo en cuenta el trabajo que viene haciendo el
Instituto Técnico Superior William Boeing en la ciudad de Chiclayo, y es que
posee carencias dentro de su plan de mercadotecnia que limitan el hecho de
atraer una mayor cantidad de estudiantes enfocados a esta carrera. Es por eso
que para el presente trabajo de investigacion se formulo el siguiente problema:
¢Cual seré el Plan de marReting adecuado para el Instituto Técnico Superior
William Boeing de la Ciudad de Chiclayo?, en el cual se manejo el objetivo
principal de proponer un plan de marReting para incrementar la demanda de
los alumnos en el Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB) de la
cuidad de Chiclayo, esto enfocandose en realizar un diagnostico en el servicio
brindado por dicho instituto, ademas de realizarse un estudio de mercado en el
que estd enfocado mediante un plan de marketing y por ultimo hacer un control
anual de las ventas e ingresos. Se usaron como herramientas las entrevistas
dirigidas a alumnos de quinto ano de secundaria, institutos y universidades
privadas.

Ademas de realizarse una entrevista a profundidad al Gerente General de dicha
institucion. Se encontré como resultado que la principal carencia del Instituto
Técnico Superior William Boeing es la falta de posicionamiento en el mercado,

lo que determina su poca participacion en este tltimo.

Palaras clave: Plan de marketing, posicionamiento, mercado



ABSTRACT

In recent years we have witnessed the growth of technical institutes of higher
education in various branches, whether medicine, administrative, industrial, etc.
Generating that the progress and the labor development increase considerably
in our region. Emphasizing the development and management of new
applicants interested in pursuing a career in aeronautical engineering, we take
into account the worR that has been done by the William Boeing Higher
Technical Institute in the city of Chiclayo, With in their marketing plan that limit
attracting more students focused on this career. That is why for the present
research worR the following problem is formulated: What will be the proper
Marketing Plan for the William Boeing High Technical Institute of the City of
Chiclayo ?, in which the main objective of proposing a plan was handled To
increase student demand at the William Boeing Higher Technical Institute
(ITSWB) in the city of Chiclayo, focusing on maRing a diagnosis in the service
provided by that institute, in addition to conducting a market study in which
Focused through a marketing plan and lastly do an annual control of sales and
income. Interviews aimed at fifth year high school students, private institutes and

universities were used as tools.

In addition to an in-depth interview with the General Manager of the institution.
It was found that the main shortcoming of the William Boeing Higher Technical
Institute is the lack of positioning in the market, which determines its lack of

participation in the latter.

Key words: Marketing plan, positioning, market
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I.  INTRODUCCION

La importancia del impulso académico profesional que ha venido en
aumento en la region sugiere que las instituciones han desarrollado un mejor
plan curricular para asi ofrecer a los postulantes interesados en las distintas
carreras la mejor enseflanza de calidad posible. Es asi que dentro de las carreras
a ofrecer y que esta adquiriendo, aunque de a pocos, el interés en los jovenes es
la de ingenieria aerondutica, esta carrera ha sido ofrecida en la region por el
Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB), ddndole a los estudiantes la
mejor experiencia para aprender. Sin embargo, el instituto no ha tenido la
acogida esperada en los ultimos anos, a pesar del interés de los estudiantes de
los ultimos grados de los colegios, estudiantes de institutos y universidades
privadas esto debido a que no esta bien posicionado en el mercado. Por ende,
se plantea como problema principal el de descubrir cual plan de marketing sera
el adecuado para el Instituto Técnico Superior William Boeing, y para logrario
se determinaron objetivos, tales como el de realizar un diagnostico del servicio
ofrecido, realizar un estudio de mercado, desarrollar un plan de marReting,

realizar un control de ventas e ingresos.

Con los resultados obtenidos en la presente investigacion se puede ver que:
el 56.67% de los estudiantes encuestados indicaron que, si les gustaria estudiar
dicha carrera, el 66.67% de los estudiantes encuestados manifestaron, que no
sabian de la existencia del instituto y el 73.3% de los estudiantes encuestados
expresaron, que sus padres estarian dispuestos a pagar dicha carrera técnica. Se
determiné que la principal carencia del Instituto Técnico Superior William
Boeing es la falta de posicionamiento en el mercado actual. Esto permitio
realizar un plan de marketing enfocado en el posicionamiento como empresa,

asi logrard un mayor crecimiento en el mercado.
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Toda empresa desde el dia que inicia sus actividades en el mercado
empieza a cumplir con un trabajo que tiene asignado dentro de la sociedad en
la que se desarrolla, con la finalidad de poder lograr tener un buen

posicionamiento y una soélida imagen en el mercado.

Sin embargo, esto no sucede en el Instituto Técnico Superior William
Boeing de la Ciudad de Chiclayo (ITSWB), debido que en los ultimos afios ha
venido atravesando por diferentes problemas e inconvenientes entre ellos: falta
de vision del instituto, presencia de un entorno el cual no lo favorece de [a mejor

manera al instituto.

Tiene una imagen la cual no ha tenido el reconocimiento deseado por
parte del mercado local y consecuencia de esto es que no tiene la cantidad de
alumnos que desea, aunque se han venido desarrollando diferentes esfuerzos
por la directiva, accionistas y principalmente por el &rea de marketing. Russel
(2005) afirma: “El posicionamiento necesita realizarse con un objetivo en mente.

Usted posiciona un producto en la mente del consumidor”.

El segmento de mercado al que se dirige el instituto se ha visto afectado
por el incremento de costo de vida y la desaceleracion econémica de la region,
el cual no ha permitido que muchos alumnos no continten con sus estudios

trayendo como consecuencia la disminucién en sus ventas al instituto.

El problema fundamental que estd afectando al Instituto Técnico Superior
William Boeing de la ciudad de Chiclayo es la falta de posicionamiento, del cual

hablara mas delante de este documento.

Por lo tanto, segin lo mencionado lineas arriba, se pudo formular la
siguiente pregunta: ¢Cudl serd el Plan de marketing adecuado para el Instituto

Técnico Superior William Boeing de la Ciudad de Chiclayo?
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El objetivo general fue: Realizar una propuesta de un plan de marketing
para incrementar la demanda de los alumnos en el Instituto Técnico Superior
William Boeing (ITSWB) de la cuidad de Chiclayo. Asimismo, los objetivos
especificos fueron: Realizar un diagnostico del servicio en el Instituto Técnico
Superior William Boeing de Chiclayo (ITSWB) para incrementar las ventas en
esta institucion, realizar un diagnodstico en el estudio de mercado (Oferta y
demanda) del Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de
Chiclayo (ITSWB), realizar diagnoéstico actual del plan de marketing, un analisis
del marketing mix del Instituto Técnico Superior William Boeing de Chiclayo
para incrementar las ventas. (Producto, Precio, Plaza y Promocién), realizar
estrategias promocionales, reforzar las relaciones publicas, en el Instituto
Técnico Superior William Boeing con la finalidad de incrementar las ventas en
esta institucion (ITSWB), determinar que el problema principal es el
posicionamiento en el Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad
de Chiclayo. (esto se demostré con las encuestas) y realizar un control semestral

con la finalidad de incrementar las ventas en dicha institucion.

La presente investigacion se justifica porque no solo se busca beneficiar al
Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB), de la ciudad de Chiclayo con
el incremento de sus alumnos, sino también a los jovenes de la ciudad de

Chiclayo con una nueva alternativa de formacion profesional.

En otro aspecto le servira al estudiante poder desarrollar sus capacidades
y conocer un poco mas del tema aerondutico, también la universidad se
beneficiard por que no existen tesis relacionadas al tema. Y finalmente a

cualquier persona que desee conocer de dicha investigacion.



15

II. MARCO TEORICO

92.1. Antecedentes

Los gerentes del Instituto de Educacion Superior Tecnoldgico Privado
Elmer Faucett ubicado en la ciudad de Lima, al ver que el mercado se encuentra
muy saturado por la competencia en dicha ciudad (Lima). La gerencia de este
instituto, propuso la idea de instalar una filial en una regién con el nombre de
Instituto Técnico Superior William Boeing, después de un arduo analisis y

trabajo se llegd a la conclusion de ubicarlo en la ciudad de Chiclayo.

Salazar (2010) dio a conocer en su plan de marReting el conocimiento de
los productos y servicios por parte de los clientes, a causa de un correcto plan
de marketing generado por las empresas y organizaciones que desean vender y

llegar a los mercados metas, representan el éxito de las mismas.

Es de esta manera que siendo el Instituto Tecnologico Superior
Aeronautico de la ciudad de Colombia un Instituto de Educacion Tecnologico
Superior Aerondutico de la Fuerza Aérea Ecuatoriana, relacionado a la
enseflanza en el ambito de la aerondutica, requiere de un correcto plan de
marReting, a fin de establecer un posicionamiento adecuado en el mercado
educacional del pais. Es por tal razon que se realizo el presente estudio y se ha
determinado las estrategias de marketing a adoptarse para lograr el
posicionamiento en el mercado del pais mediante la correcta planificacion,
ejecucion y difusion de las actividades de marketing, enfocado a la mejora e
incremento de servicios, manteniendo una 6ptima calidad en todos los servicios

que proporciona ITSA.

Asimismo, el Instituto Tecnoldgico Superior Aerondutico posee
oportunidades y fortalezas al proporcionar carreras en el &mbito aerondutico,

lo que ningun otro centro educativo esta direccionado a este campo en la
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educacion, por lo que puede generar ventajas empresariales y satisfacer a mas
clientes en el campo de la Educacién Tecnoldgica en Aeronautica. El Instituto
Tecnoldgico Superior Aeronautico esta en la capacidad de incrementar el
posicionamiento en el mercado nacional y ofertar nuevas alternativas para los

jovenes bachilleres, al poner en préctica el estudio realizado.

Armijos (2012) sostiene en su investigacion el planteamiento y ejecucion
del plan de marReting es mejorar las ventas y crear presencia en el mercado de
Santo Domingo. Existe un lazo significativo entre el cliente y American Airlines,
la perspectiva de inversidn sera buena en cuestion de posicionamiento en el

mercado y brindara confianza al cliente.

Samaniego (2014) sustenta que nadie en el colegio o la escuela les ha
explicado a los alumnos las diferentes opciones o beneficios que brindan Ios
institutos técnicos y que es de vital importancia que el estado disefie mejores
politicas educativas, empresariales hacia los institutos y valorice el trabajo que

realizan.

Los estudiantes, como los padres de familia, tienen serias dudas para

ingresar a los institutos porque creen que alli su futuro no es claro.

Cruz (2015) segun su investigacion que realizo habla sobre la posiciéon
competitiva de Ila institucion educacional en los diferentes mercados
contribuyendo a la efectividad institucional. ~Mediante una auditoria de
marReting se obtuvieron los problemas fundamentales en cuanto a la
comercializacion de los servicios de ensefianza de carreras profesionales que
presenta el centro. El procedimiento escogido se ha elaborado en base al Nuevo
Modelo de Gestiéon Econdmica del MES y en otros materiales relacionados con

el plan de marketing para instituciones educativas.
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Por fuentes secundarias internas, en una entrevista al gerente del Instituto
Técnico Superior William Boeing de la Ciudad de Chiclayo en el afio 2015
manifiesta que la Fuerza Aérea del Perti tiene su propia escuela técnica, pero no
hay una escuela en la ciudad de Chiclayo en donde se gradiien como civiles sino

como militares.

2.2. DBases tedricas

2.2.1. Mercados

Segun Philip y Armstrong (2004) los conceptos de intercambio y relaciones
[levan al concepto de mercado. Un mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores
comparten una necesidad o deseo determinados que pueden satisfacer

mediante relaciones de intercambio.

2.2.2. Definicion del Plan de Marketing

Segun Kotler (2003) el plan de marketing es un elemento ldgico que
requiere la méaxima informacion posible de todos los departamentos de la
empresa, para afrontar los retos que todo mercado plantea e identificar las
oportunidades del mercado y convertirlas como ventaja competitiva para el

benéfico de la empresa.
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Figura 1. Plan de MarReting — Ventaja Competitiva
Fuente: Kotler (2003)

La figura 1 muestra el desarrollo del analisis y estructura para realizar un
plan de marketing en base al andlisis interno y externo de la empresa,
permitiendo identificar las oportunidades del mercado y aprovecharlas para a

la creacidn de objetivos y desarrollo de estrategias y tacticas.

En este sentido se determina que, la ejecucion del disefio del plan de
marReting para el Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de
Chiclayo, el primer paso es el anadlisis interno y externo de la empresa, por
lo que sera necesario aplicar una investigacion de mercado al sector educativo
técnica superior , con el fin de obtener mayor informacién y poder
complementarla con la teoria recopilada, dicho anélisis va a permitir
determinar los objetivos especificos en relacion a los elementos del marketing
mix, establecer estrategias y tacticas, estas ultimas generardn ventaja

competitiva de la empresa.
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Figura 2. Plan de Marketing Sintetizado y Estructurado
Fuente: Kotler (2003)

La figura 2, hace referencia en el primer punto sobre la realizacién de
ciertos puntos. Andlisis que debera describir la situacion del trabajo pasado y
actual del Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB) de la ciudad de
Chiclayo, ademas del andlisis del sector educativo técnico superior, en segundo
lugar, se hace referencia a los objetivos que el instituto se fija en un determinado
periodo de tiempo. Se realizan las acciones necesarias con la estrategia elegida,
para conseguir que se cumplan [os objetivos propuestos en el plazo

determinado.

' N N
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S AN A
' ™ Y
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N B A
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Figura 3. Esquema de un Plan de Marketing
Fuente: Mayorga (2007)
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El objetivo de la figura 3 es explicar las fases del plan de marketing, donde
se menciona el andlisis de la situacidn, tanto en el aspecto interno que
comprende los antecedentes de la empresa y el aspecto externo, donde se
empieza a analizar las variables del entorno de manera general y competitiva,
cuando se habla de realizar investigacion de mercado, comprende tomar
informacion adecuada para las decisiones, la formulacidn de marketing, implica
la estrategia de segmentacion, posicionamiento, de crecimiento y de
competencia, donde implica las 4 "P" y la evaluacion financiera proyectada
donde permite medir la rentabilidad econdmica de la empresa en un
determinado periodo en relacion a la inversion que se realizaré con el plan de

marReting.

Cutropia (2003) describe al plan de marketing como un documento de
trabajo escrito, ordenado y definido, anual y periddico que combine con
precision los elementos del marReting - mix y que permita saber cudndo y como
se han alcanzado los objetivos, tanto los de marketing como los prefijados en el
Plan Estratégico, estableciendo responsabilidades y poniendo a disposicion de

la empresa controles flexibles y adaptables a los cambios del mercado.

2.2.3. Importancia del Plan de Marketing

Jean (2006) sefiala que el plan de marketing expresa el sistema de valores,
la filosofia del directivo de la empresa, y pone de manifiesto una vision comun
del futuro en el seno del equipo directo. Donde explica la situacion de partida y
describe los contratiempos y las evoluciones acaecidos en el entorno o que
hace que las elecciones efectuadas y los resultados alcanzados sean mas
inteligibles para la direccion general. Ademas, es considerado como un
instrumento de coordinacidon que permite mantener una coherencia entre los
objetivos y favorecer un arbitraje en base a criterios objetivos cuando haya
conflictos o incompatibilidades, facilita el seguimiento de las acciones

emprendidas y permite una interpretacion objetiva de las desviaciones entre
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objetivos y resultados. Incrementa la agilidad en las reacciones de la empresa
frente a cambios imprevistos, en la medida en que ya se ha llevado a cabo una
reflexion sobre el alcance de estos cambios para la empresa, que permite una
organizacion y una gestibn mas rigorosas, basadas en normas, en presupuestos,

en un calendario y no en imprevisiones.

Objetivosde Objetivosde Objetivosde la Objetivosde

Producto Precio Plaza Promocion

Figura 4. Objetivos del Plan de Marketing
Fuente: Jean (2006)

2.2.4.La identificacién de las Oportunidades

Cohen (20092) indica que una oportunidad es una situacion o condicion
explotable, que puede convertirse en una mejor posiciobn de mercado, un
aumento de las ventas, una mejor rentabilidad o una ventaja competitiva, a
través de la puesta en ejecucion de una determinada accion de marketing. Que
permite percibir las tendencias del mercado, los puntos débiles de Ila
competencia y los puntos fuertes de su empresa; asi como, la capacidad creativa

que ponga en juego para explotar adecuadamente esas “brechas” del mercado.

2.92.5.La Identificacion de los Problemas

Cohen (2002) sefiala que un problema es algo que necesita ser solucionado,
resuelto y constituye un obstaculo al logro de sus objetivos de marketing. Donde
deberd preparar una lista completa de todos los factores que estan
obstaculizando el desarrollo de sus actividades, en consecuencia, cuanto mayor
sea la cantidad que pueda identificar y resolver, mayores serdn las posibilidades
de alcanzar los propdsitos para elaborar un plan de marketing, permitiendo dar
soluciones para abrir una via para la consecucion de sus objetivos, es decir

abriendo una oportunidad.
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2.2.6. Marketing Mix

92.2.6.1. Producto

Sainz (2003) menciona que la funcién esencial de todo producto o servicio
es la de satisfacer una necesidad o deseo del consumidor. Ahora bien, si su
producto encaja perfectamente en estas caracteristicas esenciales, su interés
sera que el consumidor se vea atraido hacia su producto, de manera que alcance

la posicion de mercado deseada.

Para conseguirlo puede “traerse” al consumidor a través de:

La presentacion.

Los beneficios.

El desempeno.

La exclusividad del producto.

2.2.6.2. Precio

Sainz (2003) sefiala que el precio es uno de los pilares del marReting mix,
dado que de las cuatro variables es la iinica que define los ingresos, y, por lo
tanto, la supervivencia de la organizacion. Incorpora atributos psicoldgicos y
sociologicos vy los consumidores suelen atribuir personalidades a los productos.
Por este motivo la gestion del producto implica también decisiones respecto a
la imagen y posicionamiento del mismo. Donde se puede fijar su precio al nivel
que sea mas compatible con el objetivo de volumen y crecimiento que se haya
establecido, que este en funcién de un mayor margen de rentabilidad, aun

sacrificando los volimenes en unidades.
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2.2.6.3. Plaza

Sainz (2003) sefiala que implica colocar su producto, de la manera mas
eficiente posible, al alcance de su consumidor o usuario, incluyendo Ios

servicios postventa. Para conseguirlo, las sugerencias estrategias:

e Cambiar su canal de distribucién adecuandolo a los patrones de actividades
del consumidor.

e Organizar un canal de ventas externo o consolidar la fuerza de ventas propia.

e Vender a través de catalogo o correo directo.

e [Establecer una red de centros de servicio.

92.9.6.4. Promocién

Sainz (2003) indica que a través de las distintas formas de comunicacion de
que dispone (publicidad, folletos, ferias, exposiciones, ruedas de prensa, afiches,

vallas).

e Distribuye informacion.

e Consolida el conocimiento de su producto.

e Refuerza o conquista la preferencia del consumidor.

e (ana exposicion de marca.

e Elimina barrera de comunicacién entre su empresa y el
consumidor.

e Mejora el empaquetado o presentacion.

e Realiza “Merchandising”.

e Ofrece incentivos.
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2.2.7.Control del plan de marketing

Sainz (2003) sefiala que el control es el Gltimo requisito exigible a un plan
de marReting, el control de la gestién y la utilizacion de los cuadros de mando
permiten saber el grado de cumplimiento de los objetivos a medida que se van
aplicando las estrategias y tacticas definidas. A través de este control se pretende
detectar los posibles fallos y desviaciones a tener de las consecuencias que éstos
vayan generando para poder aplicar soluciones y medidas correctoras con la

maxima inmediatez.

kL PROCESO

D CONTROL

Establecinuento Medicion Diaenostico Acclones
1yt e L 1h] o .
de los Objetivos @ Correctores
¢ Qué gqueremos FQué estd , . I |eQuédeberiamos
: ; € 5uc !
conseguir? sucediendo? ¢Porqué sucede hacer?

Figura 5. Control del Plan de Marketing
Fuente: Sainz (2003)

El Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo, al
finalizar el plan de accion (producto, precio, plaza y promocion) sera necesario
realice un proceso de control para que todo lo establecido segtin lo estratégico
se cumpla, como son los objetivos, medir y diagnosticar que ocurre o cual es la
respuesta ante la aplicacion de los formulado y finalmente si algtin indicador no
llega a cumplirse o no se cumple a totalidad, se hacen usos de las acciones

correctores que van a permitir poder mejorar la deficiencia y llegar al objetivo.
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2.3. Definicién de términos bdsicos
e Aerondutica: Disciplina la cual tiene como objetivo principal el estudio,
diseno y manufactura de los aparatos mecanicos preparados para poder

despegar en un vuelo.

e Instituto: Lugar en donde se brinda un servicio concreto el cual tiene una

finalidad.
e Técnico en aerondutica: Persona que posee el cargo de inspeccionar,
supervisar y realizar a través de una licencia el mantenimiento de aeronaves,

otorgado por la Direcciéon General de Aviacion Civil.

e Micro entorno: Presencia de las fuerzas mdés cercanas que tiene una empresa

y le afectan en un determinado periodo al servir a sus clientes.

Area geografica la cual es visitada por compradores y vendedores de se hacen

transacciones de compray venta.

o Marketing: Consiste en satisfacer necesidades de manera rentable.

e DProducto: Es un bien que se le va a ofrecer al publico en general.

e DPrecio: Es el valor monetario que se le impone a un bien o servicio.

e Dlaza: Es el lugar en donde se comercializa el producto o servicio que se esté

ofreciendo.

e DPromocién: Manera de como tu producto o servicio llegard a ser conocido

en el mercado.
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e Cliente: Persona que esta interesada en algin producto o servicio que se

encuentre en el mercado.

e Estrategias de Marketing: Tienen la funcién principal de llegar a que se logren

los objetivos comerciales que se ha planteado la empresa.
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III. MATERIALES Y METODOS

3.1. Disefio de investigacion

La presente investigacion fue cuantitativa y cualitativa, debido a que el
analisis que se realizé fue con encuestas y una entrevista a profundidad. Las
encuestas fueron dirigidas a: alumnos del quinto afio de secundaria, institutos y
universidades del sector privado. La entrevista a profundidad se realizé al

Gerente General del instituto.

3.2. Areay linea de investigacion

Gestidn.

3.3. Poblacion muestra y muestreo

Siendo una investigaciéon de proyecto de tesis, la poblacion y muestra
estuvo conformada por quien brindaron la informacion necesaria estudiantes
de: quinto afo de secundaria, institutos y universidades del sector privado. Por
ultimo, el Gerente General del Instituto Técnico Superior William Boeing de la

ciudad de Chiclayo.

3.3.1.Poblaciéon

Ministerio de Educacioén. (2014), estudiantes que estudiaron el quinto afno
de secundaria y en instituciones privadas en la region fueron 6,076. INEI (2014),
el total de estudiantes de institutos privados son 14,993. Estudio realizado por
estudiantes de la UPRG. (2014), el total de alumnos en universidades privadas en

la region que son: 41,500 estudiantes.

Total, de la poblacion es: 62,569 estudiantes.
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3.3.2. Muestreo

El muestreo que se aplicé para la ejecucion de esta investigacion fue el
aleatorio que incluye a todos los estudiantes encuestados, es decir, clientes
potenciales los cuales permitieron recolectar la informacién necesaria para el
desarrollo e implementacioén del plan de marketing en el Instituto Técnico

Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo.

3.3.3. Muestra

Después de haber aplicado la formula la muestra es de 381 personas.

p- 2’ pgN
e’ (N-1)+z"pg
Donde:

N= Tamafo de la poblacion = 62,569 estudiantes de nivel
superior
z= Grado de confiabilidad = 1.96 (nivel de confianza 95%)
e= margen de error = 0.05 (5%)
p= probabilidad que ocurra =0.5
g= probabilidad que no ocurra =0.5

Reemplazando cada uno de los valores anteriores, resulta que se tiene una

muestra conformada por 381 personas.
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Tabla 1
Operacionalizacion de variables
Variable Definicién Dimensiones Indicadores
Diagnéstico de la Anélisis interno
Es un documento FODA
. ., empresa
con informacién Entorno externo
de toda la Estudio de Oferta
empresa 'y del mercado Demanda
marketing mix Objetivos Métrica
para afrontar los KPI
retos del mercado Estrategias
e identificar las Producto, precio,
oportunidades y Marketing mix plaza y promocién
Plan de amepazas y Ventas y gastos
marketing convert1r10§ como Ventas Participacion de
ventaja mercado
competitiva,
aparte de los
objetivos y
estrategias
adoptados, para el Control Semestral

beneficio de la
empresa,
identificando sus
ingresos.

3.5. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.5.1.Métodos

Para definir el servicio, se realizaron una serie de encuestas a los alumnos

de: quinto ano de secundaria, institutos y universidades privadas.

Una entrevista a profundidad al Gerente General del Instituto Técnico

Superior William Boeing, el cual posee conocimientos sobre el tema aeronautico

y la oferta — demanda del sector en la Ciudad de Chiclayo.
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3.5.2.Recoleccidn de datos

Para llevar a cabo esta investigacion se utilizaron fuentes primarias de un
tipo de estudio cualitativo en el cual se emplearon las entrevistas a profundidad

y de forma cuantitativa se empled encuestas.

3.6. Técnicas de procesamiento de datos

Para el procesamiento y analisis de la informacioén se recurrié a la
Estadistica Descriptiva por la naturaleza de la Investigacion utilizando el
Programa de Microsoft Office Excel 2016, para analizar la informacién en base a

las distribuciones de frecuencia; la misma que es presentada en tablas y graficos.
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IV. RESULTADOS

4.1. Desarrollo del Plan de Marketing

El Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB) de la ciudad de
Chiclayo, tiene 6 afnos en el mercado local y ha logrado poco a poco tener
reconocimiento y fidelizacién por parte de sus clientes, pero no de toda la
poblacién como se pretende. Uno de los objetivos es promocionar [a marca con
la finalidad que cuando se hable de técnicos en aerondutica se mencione y

piense al ITSWB.

4.1.1.Anélisis del Entorno

En esta parte se hace el estudio y andlisis de la situacién actual en la que

se enfrenta el servicio, frente a sus diversas fuerzas del mercado.

e Entorno Demografico

La ciudad de Chiclayo se proyecta hasta finales del 2015 con una poblacién
de 314,253 habitantes. Actualmente en el departamento de Lambayeque se
existen: 13 universidades y 55 institutos en donde el estudiante desea seguir sus
estudios profesionales. Segtin INEI (2013): el nimero de alumnos en quinto afo
de secundaria sector privado es de 6,076 en la ciudad de Chiclayo. INEI (2013)
indica que el numero de alumnos matriculados en institutos privados es de

14,993.

Estudio realizado por estudiantes de la UPRG (2014): EI total de alumnos

en universidades privadas son 41,500 en la regién Lambayecana.
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e Demanday Tendencia de la Demanda

El servicio que ofrece el Instituto va dirigido a los estudiantes de: colegios,
institutos y universidades del sector privado, es decir, de los niveles
socioecondmicos: B, C con la finalidad de ofrecerles una nueva e innovadora
carrera técnica superior la cual es muy bien remunerada en el pais como
mundo, con una muy buena educacidén y preparacion para que los estudiantes

se sientan felices y motivados por elegir esta opcion.

En el mercado Chiclayano se observa que el consumo del servicio que
brinda el Instituto, tiene un ligero aumento a pesar que ya tiene 6 anos en el
mercado y esto se debe a la falta de conocimiento, informacion sobre la
existencia del Instituto en el mercado local por parte de los clientes potenciales

estudiantes y sus familias.

Observando a los estudiantes de: colegio, universitarios institutos se puede
ver que tiene un estilo de vida progresista por que buscan el éxito, y tienden a
estudiar carreras cortas para salir a producir o antes posible. Ellos representan
al 21% de la poblacion peruana. Su ingreso mensual es de S/.1, 500. Muchos
estudiantes que terminan el quinto afno de secundaria se dedican: a estudiar en
un instituto o se preparan para postular a la Policia Nacional, otros a trabajar y

muy pocos los que llegan a estudiar una carrera universitaria.

Asi que de esta manera muchos estudiantes piensan en estudiar una
carrera técnica la cual saben que sus padres los pueden apoyar pagandola en

tiempo maximo de 3 afnos.

El precio que el Instituto William Boeing ofrece al mercado por el servicio
de educacion es muy comodo S/. 300 nuevos soles de mensualidad por cuatro
meses y el pago de matricula es de S/.200 nuevos soles, el costo es relativamente

comodo tienes una carrera la cual tiene muchos beneficios: carrera muy
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remunerada en el mundo, te abre las puertas a trabajar en cualquier parte del
mercado internacional, te brinda la posibilidad de seguir estudiando y Ilegar a
convertirte en piloto privado y por ultimo piloto comercial ganando millones
de dodlares anualmente. Puedes estudiar una carrera universitaria, pero ante
tantos beneficios eliges la mejor opcidon que es el ITSWB el cual cuanta con el

respaldo de la DGAC y del Ministerio de Educacion.

El ITSWB tiene actualmente trabajando a los alumnos egresados en la

ciudad de Lima, Trujillo, Piura, etc. Y paises como: Ecuador, Colombia y Brasil.

4.1.1.1. Anadlisis Pest del Instituto Técnico Superior William Boeing de la cuidad

de Chiclayo

e Factores Sociales y Culturales

Hoy en dia en la sociedad es muy cambiante y vulnerable a cualquier tipo
de cambio que sucede. La ciudad de Chiclayo poco a poco se ha venido
relacionando muy bien con el tema de viajar en aviones porque ultimamente
existen muy buenas ofertas de viajes (idea y regreso) tanto a destinos nacionales
como internacionales, porque tienen precios parecidos viajar en un bus ¢Y por
qué no hacerlo en un avion? Beneficios de viaja por este medio: comodidad,
rapidez, seguridad, entretenimiento, ofertas, interactiias con personas de otros

paises.

La sociedad de Chiclayo siempre esta interesada en Io nuevo, diferente en
especial los jovenes y es por eso que el nombre del instituto esta tomando cada
vez mas importancia entre la juventud debido a que es la tnica institucién a
nivel departamental que ofrece esta carrera. Lo cual llama demasiado la
atencion de los jovenes porque es un tema totalmente nuevo, diferente y hay

muchas cosas por conocer con la carrera v los aviones.
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Segtin CPI (Companiia Peruana de estudio de mercados y opinidn publica),
Chiclayo representa la cuarta ciudad méas importante del Per(, tanto por su
poblacidén como por su desarrollo econdmico; se trata de una ciudad comercial
y emprendedora por excelencia. Las grandes masas de personas que se mueven
diariamente entre Chiclayo y los centros menores de alrededor, hacen que el

centro urbano incremente por tres sus habitantes durante las horas diarias.

Entre las caracteristicas de los habitantes Chiclayanos, se encuentran las
de ser personas muy impetuosas, simpaticas, amigueras; alegres y divertidas,

con gustos en acudir a fiestas, y eventos que pueden darse.

e Factores Politicos

La actualidad de la politica repercute en cualquier negocio del pais y
ciudad, que tenga o no tenga algun vinculo con grupos o partidos politicos, por
lo que se ha de ser muy neutral en este factor, para buen funcionamiento y
transparencia del negocio. Chiclayo ultimamente ha venido viviendo una
reforma en municipalidades y gobiernos regionales, ya que sucesos absurdos
politicos relacionados con corrupcion, han acontecido en los meses atras. Las
leyes y legislaciones promovidas por las autoridades gubernamentales, pueden
influir directamente en el giro del negocio, ya sea para bienestar o perjuicio del
Instituto Técnico Superior William Boeing, por o que este factor sera tomado
como importante y revisado constantemente. Pero no pertenece a ningun
partido o grupo politico porque no lo permite LA DIRECCION GENERAL DE
AERONAUTICA CIVIL DEL PERU, BAJO LAS REGULACIONES AERONAUTICAS
DEL PERU (RAP) PARTE 147. Son las normas legales otorgadas por el Ministerio

de Transporte y Comunicaciones.
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e Factores Econdmicos

El centro de investigacion Empresarial Pert camaras: La economia de la
Macro Region Norte creceria 1.8% al cierre del presente afno, lo que representaria
un descenso de 2.6 puntos porcentuales respecto a lo registrado en el 2013. En
tanto, se estima que el PBI de Lambayeque ascenderia en el 2014 a S/. 6,250
millonesy creceria 0.9% con relacion al afio 2013. Esta region representa el 18.9%

del PBI de la Macro Region Norte.

‘Macro Regbn Norte: Partii:ipadén delas regbnes en el Valor
Agregado Bruto (VAB)dela macroregién E/

Tumbes
3.7%

E/:Estimaciones
Fuente: INEI, ASOCEM, MEF, MINCETUR, MINEM, MINAG, SBS, MTC, SUNAT, BCRP.
Elaboracién: CIE-PERUCAMARAS

Figura 6. Participacion de las regiones en el Valor Agregado Bruto (VAB) de la

macro region E/
Fuente: INEI, ASOCEM, MEF
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e Factores Tecnologicos

Las Instalaciones del (I.LE.S.T.P.W.B), estdn ubicadas en la Av. Fitzcarral s/n
Al Costado del Aeropuerto Internacional Capitdn FAP José A. Quifiones,

Chiclayo, departamento de Lambayeque PERU.

Para efectuar las labores de instruccion y capacitacion se cuenta con aulas
y talleres equipados, asi como de ayudas audiovisuales multimedia, suficientes

para cubrir todas las exigencias de la autoridad aerondutica en el Pert.

4.1.2. Anélisis del micro entorno

4.1.2.1. Analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter

e DPoder de negociaciéon de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no serd atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos
y puedan imponer sus condiciones de precio y tamano del pedido. Los
proveedores mas importantes del Instituto Técnico Superior William Boeing
(ITSWB), son los docentes, los mismos que estan comprometidos por el
desarrollo del Instituto y los demaés proveedores quienes abastecen al instituto
con mercaderia, equipos e insumos, entre otros para las clases practicas, talleres

y los aviones.

e Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos
reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas
avanzados tecnoldgicamente o pueden entrar a precios mas bajos, reduciendo

los margenes de utilidad de la empresa y de la industria. EI Instituto Técnico
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Superior William Boeing (ITSWB) posee la debilidad en este aspecto, porque si
bien es cierto no existe una educacioén similar con respecto al campo
aerondutico, los clientes pueden ser atraidos fdcilmente por carreras de menor

costo asi no sean enfocadas en el mismo campo.

e Doder de negociaciéon de clientes

Este servicio de educacion va dirigido a estudiantes de ultimo afno de
colegios, institutos y primeros ciclos de universidades con la finalidad de brindar
una formacién de calidad como técnico en aviacion con capacidad de progreso

y superacion para lograr en un futuro convertirse en piloto profesional.

e Rivalidad entre competidores actuales y Amenaza de entrada de nuevos

competidores

En el mercado Lambayecano no existen competidores actualmente para
el Instituto Superior William Boeing, sin embargo, existen universidades e
institutos de formacién en pilotaje que manejan buenas enseflanzas para los
futuros profesionales de éxito y tienen puesta en la mira al departamento de
Lambayeque ya que representa una gran cantidad de vuelos a nivel nacional,

entre ellas se tienen a:

e Drofessional Air.

e Master of the Sky.

e Universidad San Martin de Porres (Lima).
e Edaci.

e Escuela de Aviacion Jorge Chavez Dartner.



4.1.2.2. Matriz de competitividad de Michael Porter

Tabla 2

Matriz de competitividad de Michael Porter
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Amenaza de Rivalidad entre Poder de Poder de Amenaza de
entrada de nuevos | competidores negociacion de | negociacion de productos Sub )
Promedio
competidores actuales los clientes. los proveedores | sustitutos total
) Mediano poder | Mediano poder
Anélisis Medio Sin Competencia ) ) Alto riesgo
de negociacion | de negociacion
Mediana
Nivel de 17
Atractivo 3 Atractivo 5 Atractivo 5 Atractivo 3 Atractivo 1 atractividad
atractivo
3.4
) Oportunidad Oportunidad Oportunidad Oportunidad Oportunidad Oportunidad
Clasificacion
media Alta Alta Media Baja media

De acuerdo a la matriz anterior, se puede mencionar que existe una atractividad media para el ITSWB, lo que representa

una Oportunidad de Medio Impacto.
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4.1.2.3. Cadena de Valor

Direccion General y de Recursos Humanos

Eslabones Organizacion Interna y Tecnologia
de Apoyo

Infraestructura y Ambiente
Margen

Abastecimiento de
Servicio

]
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Controlables No Controlables
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—

Eslabones Primarios

Figura 7. Cadena de Valor
Fuente: Porter

4.1.2.4. Eslabones primarios

a) Controlables

o Marketing y Ventas

Actualmente el Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSBW) no
cuenta con estrategias adecuadas de promociéon a pesar de que realizo un spot
publicitario hace afnos el cual no refleja las ventajas de desarrollar una carrera

técnica de aviacion.

e Dersonal de contacto

El Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSBW) posee un personal
altamente calificado ya que comprende la ensefianza en si, la preparacion y
formacion que los alumnos reciben por parte de los profesores, es la principal

actividad del instituto.
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e Soporte fisico y habilidades
Los materiales actualizados e informacién avanzada sobre los tipos de

vehiculos aéreos que actualmente se vienen manejando, estudio completo de

los avances en las tecnoldgicas de los aviones.

e DPrestacion

El Instituto de Educacién Superior Tecnoldgico Técnico William Boeing
(ITSWB) es una institucion educativa que busca Formar personal aeronautico de
alta calidad profesional imbuido en los principios de seguridad y calidad total

de acuerdo a los estandares.

b) No controlables

e (lientes
Los Clientes del Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB) son

estudiantes egresados de diferentes colegios que deseen estudiar una carrera

técnica en mecdanica aerondutica.

e Otros clientes

Los clientes potenciales son estudiantes universitarios de diferentes

universidades de la region.
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4.1.2.5. Eslabones de apoyo

a) Direccion general y de recursos humanos.

b) Comprende la capacitacion, retribucién y motivacion de la plana docente y

administrativa del instituto.

¢) Organizacién interna y tecnologia.

d) Se incluye la captacion de profesores, almacén de materiales para la

enseflanza y todos aquellos procesos que involucren indirectamente con la

ensenanza.

e) Infraestructura y ambiente.

f) Comprendida por las areas administrativas del instituto, finanzas,

contabilidad, temas legales y rectorado.

g) Abastecimiento.

h) Se refiere a conseguir el material idoneo para que los docentes pueden

efectuar la clase con facilidad y el alumnado este en la capacidad de aprender

mediante el uso de esto.
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4.1.3. Andlisis interno
4.1.3.1. ¢Quiénes Somos?

Somos una institucién, cuyo objetivo es el de formar y capacitar
mecdanicos aeronauticos y contribuir en el desarrollo de la aviacion civil en el
Pert.
4.1.3.2. Marca

El instituto de educacion superior tecnoldgico privado “William Boeing” se
identifica por su trayectoria con mas de 5 anos, siendo el centro educativo por

excelencia en capacitar mecanicos aeronauticos y contribuir en el desarrollo de

la aviacion civil en el Perd.

INSTITUTO DE EDUCACION SUPERIOR

WILLIAM BOEING

Figura 8. Logo de la Institucion

4.1.3.3. Descripcion breve del Instituto Técnico Superior William Boeing

El Instituto de Educacién Superior Tecnoldgico Técnico William Boeing
(ITSWB), es una institucion educativa que busca a jovenes que hayan concluido
sus estudios secundarios para formarlos profesionalmente en Mecdanica
Aerondutica, una carrera que les permitird alcanzar sus suefios ingresando
al mundo de las aeronaves. Brinda becas educativas a los tres primeros puestos

de cada salon.
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Estudiar en el Instituto William Boeing es la mejor garantia de una
excelente instruccion, el reconocimiento por parte del Ministerio de Educacion
y de la Direccion General de Aeronéautica Civil (DGAC) asi con las siguientes

habilitaciones:

e Mantenimiento de Aeronaves y sus sistemas

e Mantenimiento de Motores y sus sistemas

4.1.3.4. Mision del Instituto William Boeing

"Formar personal aerondutico de alta calidad profesional imbuidos en los

principios de seguridad y calidad total de acuerdo a los estandares”.

4.1.3.5. Vision del Instituto William Boeing

"Ser la institucion referente en la formacién de personal aerondutico, con

los maés altos estdndares de seguridad”.
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4.1.3.6. Organigrama del Instituto Técnico Superior William Boeing de la

ciudad de Chiclayo (ITSWB)

Figura 9. Organigrama de la Institucion
4.1.3.7. Principios del Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB)

e FEtica son principios fundamentales del equipo humano.

e La satisfaccion de las necesidades y cumplimiento de las expectativas de los

alumnos son [o més importante para la empresa.

e El mejoramiento continuo es clave para la competitividad. La creatividad e

innovacion son clave para el liderazgo.
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4.1.3.8. Valores

* Integridad
* Libertad
* Respeto
* Honestidad
Humanos » Trascendencia
* Responsabilidad
* Valoracion de la diversidad

Liderazgo

*Innovacién permanente
*Servicio de Calidad
Eficiencia
*Colaboracion

*Trabajo en equipo

Figura 10. Valores de la Institucion
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4.1.4. FODA
Tabla 3
FODA
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Alumnos muy interesados vy |Cambio climéatico el cual pueden

apasionados por esta nueva carrera
técnica la cual es muy bien pagada.

afectar el desempeno de los aviones y
la efectiva ensefianza de Ilos
profesores.

Region con un amplio poder de
crecimiento econémico.

Dificultad para ubicar proveedores de
repuestos en Chiclayo.

Alta capacidad de crecimiento a
largo plazo.

Desaceleracion de la economia

peruana.

Precios accesibles en relacion a
competidores en otros
departamentos del Peru.

Entrada de nuevos competidores.

La fuerte presencia del mercado
negro en repuestos y parte de aviones
la cual esté creciendo mas dia a dia.

FORTALEZAS

Se ofrece becas y medias becas a los
alumnos mas destacados.

LANTAM evalua periodicamente a los
alumnos a través de exdmenes con la

finalidad de incorporarlos como
“Mecanicos Junior”.
Nueva alternativa de educaciéon

técnica y superior.

Es la tnica presente en el mercado
Chiclayano.

Permite a los alumnos desarrollar
nuevas capacidades y también Iles
ensefian mediante practicas cual es la
manera correcta de apagar un
incendio.

Ubicacion estratégica.

DEBILIDADES

El nombre de la empresa no es muy
reconocido entre los clientes.

Falta de publicidad (pagina web,
anuncios publicitarios, etc.).

El Instituto no trabaja a su 100% de
capacidad instalada, aun contando
con la capacidad de albergar mas
alumnos de los que tiene actualmente.

Se tiene un actual plan de marketing
pero no se esté llevando a cabo de la
manera correcta.




4.1.5.FODA cruzado

Tabla 4
FODA cruzado
OPORTUNIDADES AMENAZAS
FORTALEZAS F1-F2y O1: Se puede F4 - A2: Como tnico

aprovechar el interés por
parte los alumnos,
incentivAndolos mucho
mas con el programa de
becas y con la posibilidad
de convertirse en
“Mecénico Junior”.
F4-03vy O4: Al ser la
Unica presente en la
ciudad de Chiclayo, tiene
la posibilidad de
posicionarse como la
mejor para su mercado en

crecimiento.

instituto técnico en
aviacion, la
capacidad para
conseguir repuestos
para los materiales
de los estudiantes es
escasa.

F3 - A5: De
conseguirse
repuestos en el
mercado negro, los
alumnos pueden
optar por dedicarse
a este tipo de
labores ilicitas,
perjudicando su
integridad como
personas.

F4 - A4: La
posibilidad de la
entrada de nuevos
competidores al ser
el inico instituto en
Chiclayo, es cada

vez mayor.
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DEBILIDADES

D1 - O1: Los alumnos que
egresen del instituto seran
la principal carta de
presentaciéon como
empresa para lograr el
reconocimiento deseado.
D3y D2 - O3: El
crecimiento de la region
proporcionara mas
alumnado para el
instituto, por lo que
tendra capital suficiente
para invertir en espacios
publicitarios y en
mantenimiento de la

pagina web.

A4 -D1yD2: Siel
nombre de la
empresa no se
posiciona
eficientemente,
otros competidores
podran ingresar con
tuertes campanas
publicitarias y
perjudicar a la
empresa.

A1l - D3: Debido a
fendmenos
naturales, se les
puede dificultar
tanto a los alumnos
como docentes la
continuidad en las
clases tanto teodricas

como practicas.

4.2. Mercado

4.2.1.Resultados de la encuesta piloto

48

La encuesta piloto fue realizada entre los dias 07 al 11 de septiembre del

2015, la cual permiti6 tener los siguientes resultados de los alumnos encuestados

de: quinto ano de secundaria, institutos y universidades privadas.

Total, de alumnos encuestados treinta, de los cuales el 56.67% del total de

estudiantes encuestados indicaron que si les gustaria estudiar la carrera de
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técnica en aeronautica en el Instituto Técnico Superior William Boeing de la
ciudad de Chiclayo. El 63.33% de los estudiantes encuestados, manifestaron que
si recibirian apoyo de sus padres al estudiar esta carrera técnica. EI 60% de los
estudiantes encuestados, reveld que no sabia de la existencia del Instituto
William Boeing. EI 66.67% de los estudiantes encuestados dijo que no sabian que
se puede llegar a ganar mas de $.10, 000 d6lares anuales y Ilegar hacer piloto,
esta fue la pregunta que mas [lamo la atencion de los estudiantes por que
empezaron hacer preguntas sobre la carrera que dicta el Instituto Técnico

Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo.

Finalmente, para el 73.3% de los estudiantes encuestados, piensan que sus
padres estarian dispuestos a pagar por una carrera técnica un precio, con el cual

trabaja el Instituto Técnico Superior William Boeing de la Ciudad de Chiclayo.

4.2.2. Discusion de resultados obtenidos por las encuestas

Después que se realizO la encuesta y analizar los resultados obtenidos entre
los dias 20 al 24 de septiembre del 2015, se puede ver o que esta sucediendo en
el Instituto Técnico Superior William Boeing (ITSWB) de la ciudad de Chiclayo,
es principalmente la falta de posicionamiento que tiene el instituto, esto se ve
reflejado en las encuestas porque mas del 80% de estudiantes encuestados no
sabia de la existencia de dicho instituto, aunque estd ubicado al lado del
“Aeropuerto Internacional Capitan FAP José A. Quifiones” y tiene mas de tres

anos de actividad empresarial en la region el Instituto William Boeing.

Contrastando con la teoria el instituto no ha realizado un buen
posicionamiento y esto se debe: a una falta de investigacion por parte del
instituto hacia el mercado local en el sector educativo técnico superior, con la
finalidad de conocer a la poblacion de Chiclayo en especial a los estudiantes

porque es su publico objetivo, si este estudio se hubiese realizado de la manera
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correcta, el instituto no atravesaria dicho problema, porque tiene la ventaja

competitiva que no existe otro competidor a nivel regional.

El 64% de los alumnos encuestados manifestaron: que si les gustaria
estudiar la carrera de técnico en aerondutica que ofrece el Instituto Técnico
Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo. Este resultado es una gran
oportunidad para el instituto porque tiene la atencién de los jovenes de 16 a 24
anos de edad, en estudiar la carrera que ofrece y de esta manera poder Ilegar a
alcanzar el reconocimiento que necesita el instituto, incrementar sus ventas, el
nombre del Instituto Técnico Superior William Boeing se quede grabado en la
mente del consumidor, tener la rentabilidad que espera y finalmente poder

explotar al maximo la carrera.

De los jovenes encuestados mas del 70%, expresaron que ven la carrera de
técnico en aerondutica como una excelente carrera técnica la cual le abre las
puertas al mundo a estos jovenes: vivir en otros paises, recorrer el mundo,
aprender diferentes idiomas, culturas y hasta poder convertirse en pilotos

comerciales llegando a ganar mas de $10,000 millones de d6lares anuales.

Del total de jovenes encuestados el 68% revelaron que sus padres los
apoyarian en estudiar esta carrera técnica, por los grandes beneficios que trae
estudiar esta carrera nueva y el precio es accesible para el bolsillo de los padres

porque se encuentra su dentro de sus posibilidades de pago.

Resultados de las preguntas que se les formularon a los alumnos
encuestados de la ciudad de Chiclayo las cuales tuvieron mayor importancia

para la elaboracion de este proyecto de tesis
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mSi

mNo

Figura 11. {Te gustaria estudiar la carrera de técnico en aeronautica?

El 54% de los alumnos encuestados indicaron que si les gustaria estudiar la

carrera de técnico en aeronautica.

S NO

Figura 12. i{Crees que tus padres te apoyarian en estudiar esta carrera?

El 78% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector

privado dijeron que creen que sus padres los apoyarian estudiando esta carrera.
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H Si

® No

Figura 15. (Sabias de la existencia del Instituto Técnico Superior William
Boeing (ITSWB)en la ciudad de Chiclayo?

El 86% de los alumnos encuestados expresaron que no sabian de la
existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de

Chiclayo.

4.2.3. Problema de mercado

La falta de alumnos en el Instituto Técnico Superior William Boeing de la

ciudad de Chiclayo.

4.2.4. Objetivos

- Hacer un estudio de mercado con la finalidad de saber si la poblacion conoce

0 a escuchado del instituto.

- Elaborar un plan de marReting con la finalidad de explotar al maximo la
carrera, debido a que es la Unica que existe a nivel de departamental (excepto

la cuidad de Lima).
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- Trabajar en una publicidad masiva en todos los medios de comunicacién con
el propdsito que la poblacion siempre tenga en su mente al instituto cuando

se habla de aerondutica.

4.3. Marketing Mix

4.3.1.Producto

4.3.1.1. Concepto del Servicio

Actualmente el Instituto de Educacion Técnico Superior William Boeing

(IESWB) posee una carrera técnica en mecdanica aerondutica.

4.3.1.2. Mecanica Aeronautica

Los profesionales de la Carrera Mecanica Aeronautica estan formados para
desarrollar sus actividades en los sistemas tecnologicos de las aeronaves para
proporcionar soluciones en la gestion, el mantenimiento y la reparacion de

sistemas para el aseguramiento de la operatividad de las aeronaves.

Sus tareas involucran la intervencion a los sistemas Mecanicos, Eléctricos,
Electronicos, Hidraulicos y Neumaticos; asi como Ilos sistemas de
comunicaciones, estructuras y motores de las aeronaves de ala fija y de ala
rotatoria. Su trabajo profesional le permite asegurar las operaciones de
despegue, vuelo y aterrizaje, y en general para la operaciéon segura de las

aeronaves.
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4.3.1.3. Duracion

El periodo de estudios es de 3 afios en 10 meses por afo, al culminar la
carrera obtendra un Titulo a Nombre de la Nacidn, por el Ministerio
de Educacioén y por la Direccion General de Aeronautica Civil del Pert, bajo las

regulaciones Aeronduticas del Peru (RAP) parte 147.

Figura 14. Instituto Técnico Superior William Boeing de Chiclayo

4.3.1.4. Factores de la empresa

e Uniforme

El Instituto Técnico Superior William Boeing, teniendo como mentalidad
que todos sus alumnos sean profesionales en mecanica aerondutica, establecio
un uniforme acorde a su visién. Estd compuesto por una camisa color gris con

dos bolsillos en el centro y en uno de ellos una placa de aguila (identificAndose
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con un animal veloz y que puede volar), una corbata negra y pantalones azul
marino. Los cuales hacen ver al estudiante como todo un profesional en

aeronautica.

Figura 15. Los alumnos escuchando clase por un ex profesor del colegio FAP.

e Local

El local o ambiente del Instituto Técnico Superior William Boeing esta
ubicado en la Av. Fitzcarral al lado del aeropuerto, permitiendo tener una
amplia ventaja que favorece a los alumnos puesto que asi podran realizar las
labores con practicas de campo en los mismos hangares del aeropuerto. Cuenta
con una amplia infraestructura cuyas aulas estdn totalmente equipadas con
materiales, equipo y aviones con la finalidad de hacer el aprendizaje mas

practico.
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e Drofesores

Los docentes o profesores, tienen amplia experiencia y conocimiento con
el tema de la carrera de técnico en aerondutica, porque en su totalidad todos
son o han sido profesores del colegio de la Fuerza Aérea del Peru (FAP) o de

institutos de Lima similar a esta carrera.

e Marca

El Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo,
cuenta con el respaldo de la sede central la cual se encuentra en ciudad de Lima
y es el Instituto “Elmer Faucett”. El cual lleva en el mercado mas de 10 anos y es

uno de los institutos mas reconocidos del sector aerondautico.

4.3.1.5. Estrategias a realizar de Producto

e Realizar un programa de induccion: A los clientes potenciales los estudiantes
de (universidad, colegios e institutos privados) y a los padres de familias. En
los centros de estudios (si fuera el caso) o visitdindolos en sus domicilios,

centro de trabajo.

e Realizar convenios con instituciones educativa y empresariales para efectuar
intercambios y pasantias de estudiantes y profesores. Empresas aliadas:

Tecsup, Elmert Faucett y Escuela Peruana de Aviacion Civil (Escap).

e Ajustar los planes curriculares, incluyendo métodos participativos y practicos
ajustados a la realidad. Clases tedricas llevadas a la practica, interactuando
con material aeronautico, quimico y aviones con la finalidad que apliquen lo

aprendido.
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e Evaluar a los docentes y la prestacion del servicio para realizar mejoras
continuas. EI Instituto ElImer Faucett deberd tomar dos veces al aflo examen
a los a docentes del Instituto William Boeing y el colegio de la Fuerza Aérea
Peruana (FAP), para ver si se encuentran aptos para forjar a los nuevos
talentos en el sector aerondutico. La prestacion de servicios, envidndolos a
seminarios, cursos de aerondutica con la finalidad de estar actualizados y

transmitirles el mejor conocimiento a los estudiantes.

Tabla 5

Estrategias a realizar de Producto

Personal y
recursos Medicién Presupues
Estrategias Actividades Plazo
relaciona | y control to
dos
Estrategias de Producto: Realizar Ios
e Realizar un formatos de
programa de evaluacién.
induccién. Identificar las
e Realizar convenios cajas de
con instituciones compensacio
educativa y nes y
empresariales para efectuar Director Director
efectuar propuestas académic | General y
intercambios y impresas o, Equipo | Jefe  del | Trim
S/. 10.000
pasantias de para de area estral
estudiantes y presentarlas. | marReting | académic
profesores. Buscar asesor a
e Ajustar los planes experto  en
curriculares, planes
incluyendo curriculares.
métodos Ajustar
participativos y Horarios de
practicos ajustados acuerdo a los
a la realidad requerimient
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os de los

e Evaluar a los padres
docentes y la
prestacion del
servicio para
realizar mejoras

continuas.

4.3.2. Precio

4.3.2.1. Planteamiento de la estrategia de precio

o Estrategias de precio orientadas a la competencia

En esta estrategia de precios, la atencion se centra en lo que hacen los

competidores.

e Equipararse con los precios de los competidores

Enfoque que el Instituto de Educacion Superior William Boeing utiliza para

generar el precio de su carrera es basandose en los precios de las mensualidades

de diferentes instituciones de la region.
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Tabla 6

Precios de los competidores

INSTITUCION CARRERA Matricula | PRECIO | MODALIDAD

MENSUAL
. . _ Ingenieria

Umv‘er/51dad Sefior Mecanica s/400 s/450 Semestral

de Sipan L
Eléctrica

Universidad Catdlica | Ingenieria

Santo Toribio de|Mecéanica s/450 s/550 Semestral

Mogrovejo Eléctrica

Universidad Ingenieria

Nacional Pedro Ruiz | Mecanica s/25 GRATIS Semestral

Gallo Eléctrica

SENATI Mecamca. $/200 $/250 Semestral
automotriz

Instituto  Superior

Tecnoldgico Mecénica

Republica  Federal |automotriz $/50 s/ 180 Semestral

de Alemania

Para la carrera de Mecanica Aerondutica se establecio6 el siguiente precio.

- Matricula: s/. 200 soles.

- Mensualidad: s/ 300 soles.

e Costos

- Costos fijos: Los costos fijos son aquellos costos que la empresa debe incurrir

obligatoriamente independientemente de su nivel de operacidn, es decir,

produzca o no produzca debe pagarlos.

Los costos fijos del IESWB son:



COSTOS FIJOS ANUALES
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Agua S/. 2,400
Luz S/. 4,800
alquiler S/. 48,000
Telf/Net S/. 2,400

Sueldos fijos

S/. 64,000

Depresiacion 10%

S/. 15,000

Mantenimiento de
aviones

S/. 9,000.00

TOTAL

S/. 145,600

Figura 16. Costos fijos anuales
Fuente : Entrevista con el gerente del I[TSWB

- Costos variables: Hace referencia a los costos de produccién que varian

dependiendo del nivel de produccién. Todo aquel costo que aumenta o

disminuye segin aumente o disminuya la produccién. EI costo variable

unitario (matricula) del ISTWB es de S/.200 soles.

- Ingresos: Hacen referencia a todas las entradas econdmicas que recibe una

empresa, una organizacion. En el caso de ISTWB sus ingresos se calculan del

total de alumnos matriculados por la mensualidad pagada por alumno.

Los ingresos del ISTWB son:

Los ingresos del ISTWB son mensuales y anuales:

ANO MATRICULA

N° ALUMNOS TOTAL

2015 S/.200.00

S/.178.00 S/.35,600.00

Figura 17. Ingresos del ISTWB

Fuente : Entrevista con el gerente del ITSWB (1)
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ANO

MENSUALIDAD N° ALUMNOS TOTAL

2015

S/.300.00

S/.178.00 S/.53,400.00

Figura 18. Ingresos del ISTWB (2)

Fuente : Entrevista con el gerente del [TSWB

ARNO MENSUALIDAD |N°MESES POR
CICLO MATRICULA TOTAL
2015 S/.53,400.00 5 5/.35,600.00| S/.302,600.00

Figura 19. Ingresos del ISTWB (3)

Fuente : Entrevista con el gerente del [TSWB

ARNO INGRESOS POR N°CICLOS POR
CICLO ANO TOTAL
2015 S/.302,600.00 2 S/.605,200.00

Figura 20. Ingresos del ISTWB (4)

Fuente : Entrevista con el gerente del ITSWB

- Punto de equilibrio (Q): EI punto de equilibrio es aquel nivel de actividad en

el que la empresa ni gana, ni pierde dinero, su beneficio es cero. Por debajo

de ese nivel de actividad la empresa tendria pérdidas. Si el nivel de actividad

fuera superior, la empresa obtendria benetficios.

El punto de equilibrio del ISTWB es:

Tabla 7
Punto de equilibrio
| ALUMNOS | INGRESOS
ANO | bORANO | ANUALES cF cv v
2015 356 S/. 605,200 S/. 145,600 S/. 200 S/. 300.00

Fuente : Entrevista con el gerente del ITSWB
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P—-CV

CF Costos fijos
P Precio unitario
OV Costos variables unitarios

145600
———— =285
300-200

El ISTWB necesita para cubrir sus costos totales tiene que atender a 285
alumnos anuales los cuales servirdn para cubrir sus costos a partir de este punto

se generaran benéficos para la empresa.

Todos los costos fueron brindados en una entrevista realizada al gerente

del Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo.

ARIO N°ALUMNOS POR| N°ALUMNOS
ANO POR MES
2015 285.00 29

Figura 21. Numero de alumnos
Fuente : Entrevista con el gerente del ITSWB

La posicion que se tiene frente a otros institutos es buena porque siempre

las aulas de clase casi siempre llegan a ocupar un 80% de su capacidad.
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4.3.2.2. Estrategias a realizar de Precio

e Mantener los precios establecidos. Tratar de incrementar los precios, pero en
el caso que se suceda no incrementar mucho la mensualidad o ver la manera
de cémo solucionar el problema, con el fin que el alumno siga con sus

estudios.

e Otorgar becas a mejores promedios académicos, en particular a cuatro

alumnos por salon de cada curso.

Tabla 8
FEstrategias a realizar de Precio
Personal y
recursos Medicién y Presupu
Estrategias Actividades Plazo
relaciona control esto
dos

Estrategias de Precio:

e Mantener los precios

' Director
Establecidos Identificar los | Jefe de

i Académico
e Otorgar  becas a mejores Area Seme
. . ) y Jefe de S/.9.000
mejores  promedios alumnos de Académic ; stral
(. Area
académicos, en cada salén a -
particular dos de Académica

cada curso.

4.3.3.Plaza o Distribucion

Un canal de distribucién es de gran importancia ya que su funcion es la de
llevar el servicio o producto hasta los consumidores finales superando los

inconvenientes como: el tiempo, la geografia, la plaza, etc.
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e (anal directo: No hay intermediarios, la venta del servicio es directa al

consumidor final. Los servicios aplican este canal.

e (Canal Indirecto: Existen intermediarios entre el proveedor y el consumidor

final.

4.3.3.1. Estructura de los canales de distribucion

e Empresa — Cliente: El proceso de distribucion se realiza mediante el contacto
de una persona entre el consumidor y el productor, es decir sin
intermediarios, el ISTWB utiliza este tipo de canal ya que el cliente se acerca
al instituto ubicado en Av. Fitzcarral s/n -Al Costado del AEROPUERTO JOSE
A. QUINONEZ a pedir informacién sobre la carrera de mecénica aerondutica.
También el ISTWB ird a visitar a los colegios especificamente el altimo grado

de secundaria para explicar los beneficios de ser un mecanico aerondutico.

Figura 22. Fachada del Instituto Técnico Superior William Boeing
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4.3.3.2. Estrategia a realizar de Plaza o Distribucion

Se utilizaré la estrategia PULL para atraer a los clientes hacia el instituto a

pedir informacion e informes para posteriormente matricularse.

Participacion del instituto en actividades aéreas desarrolladas por la fuerza
area de la region para promocionar la carrera. El colegio particular de la
Fuerza Aérea del Pert (FAP), dos veces al ano realiza un evento (Chiclayo y
Piura) el cual consiste en exhibir los aviones y/o helicOpteros que hubiesen
participado en alguna batalla, la persona puede hacer alguna pregunta y es
respondida por algiin docente o piloto, hacen demostraciones por los aires
con los aviones (piruetas, dibujos, etc.), tomarte foto con los aviones y /o

pilotos.

Entre otras actividades:
Realizar charlas de induccion sobre la carrera en colegios y en el mismo
instituto de la carrera. Los beneficios de la carrera, la razén por la cual se
inclinaron al mundo aerondutico, la historia de los aviones, transmitir sus

experiencias vividas. Se realizaran dos veces al afo.

Utilizar articulos merchandising para [lamar la atencion del cliente, como

gorras, llaveros con la marca, tripticos con informacion del instituto.

Gorras: 900 unids * p.u §/.2.00. Total: S/. 1,900 nuevos soles.

Llaveros: 1,100 unids * p.u S/. 1.00. Total: S/. 1,100 nuevos soles.

Tripticos: 1,000 und * p.c S/. 0.003. Total: S/. 300 nuevos soles.



e Drecio total de material en merchandising es: S/. 3,300.
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e Hacer convenios con colegio que lleven los cursos de aerondutica o similares

a nivel de regién, como Io es en la ciudad de Chiclayo con el colegio Fuerza

Aérea del Pert1 (FAD).

e Crear un sistema en procesos de informacién, admision, y trdmites

administrativos. Con la finalidad que sean mas eficientes y rdpidos. Asi como

lo es la nueva péagina del instituto.

Tabla 9
Estrategias de Plaza
Personal y
recursos Medicién Presupuest
Estrategias Actividades Plazo
relaciona | y control 0
dos
Estrategias de Plaza: Identificar
e Darticipacion del y/o
instituto en colegios,
actividades aéreas empresas,
desarrolladas por cajas de
la fuerza drea de la compensac
region para iony Director
promocionar la preparar Académic
carrera. propuestas | Equipo de | oy Jefe de 7
. S/. 16,550
e Realizar ajustadasa | Marketing Area meses
actividades en los Académic
colegios y en el intereses a
mismo  instituto mutuos.
charlas de Disefnar
induccién por el mejoras en

equipo de
marketing del

sobre la carrera.

los sistemas
administrat

ivosy de
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e Utilizar articulos informacio
merchandising n
para Illamar Ia
atencion del
cliente, como
gorras, llaveros
con la marca,
tripticos con
informaciéon  del
instituto.

e Hacer convenios

con colegios.

4.3.3.3. Longitud del canal

ITSWB contaréd con una estrategia de canal de longitud corta exclusiva (un

solo eslabon — canal directo) por ser un servicio entregado directamente.

Sus instalaciones cuentan con ambiente limpio, adecuado, amplio,
grande, cbmodo y bien estructurado con la finalidad que el alumno se sienta [o

mejor posible.

=

Figura 23. Avion representativo del Instituto Técnico Superior William Boeing
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Figura 24. Instalaciones del Instituto Técnico Superior William Boeing

Figura 25. Alumnos en clase préatica de taller
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Figura 26. Alumnos en clase de mantenimiento

4.3.4. Promocion

La promocién estd definida como el conjunto de actividades que se
realizan para poder comunicar apropiada y rapidamente un mensaje al publico
en general, con la finalidad de lograr un cambio en sus conocimientos,
costumbres, habitos, creencias, etc. Que sea a favor de la empresa. La
promocién es de gran importancia para toda empresa ya que resulta ser un
elemento de la mezcla de mercadotecnia que ayuda a informar o persuadir el
mercado con respecto a los servicios o productos. Dentro de la promocion existe
la publicidad, Ia venta personal o cualquier apoyo de venta que ayude a su
pronta dispersion en el mercado. La mezcla de promocién o también conocida
como mix de promocién o mezcla promocional es una parte fundamental
dentro de las estrategias de la mercadotecnia, ya que del tipo de promocion que

se realice se verd el exito de acogida del producto o servicio.
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Actualmente tiene alianzas con medios locales de tv y radio. Canal 41, el
cual transmite la publicidad cada hora del dia 24 horas y canal 33, el cual difunde
el mensaje en el horario nocturno, es decir, 5 horas. Spot publicitario 45

segundos.

Radio Santa Victoria, transmite el mensaje en sus diferentes programas

cada hora del dia.

@"w“ﬂ:;wggﬁ'g NICIO | NOSOTROS = CARRERAS = GALERIA { BLOG = CONTACTENOS

GALERIA

Todo sobre nuestro equipo e infraestructura

RO Aeronautica Alumnos  Infraestructura  Tecnologia

E

Figura 27. Nueva pégina web del Instituto William Boeing de la cuidad de
Chiclayo

4.3.4.1. Objetivos de la Promocion

e Objetivo global de la promocion: Lograr que el instituto de Educacion
Superior William Boeing sea reconocido como el primer instituto de la region
en formar mecanicos aeronduticos calificados ademdas de participe del

desarrollo aeronautico de la region.
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e Objetivos basicos o fundamentales de la promocion

- Informar sobre la carrera debido a que la empresa es la Unica organizacion

de la region que la posee.

- Dar a conocer los beneficios y ventajas de estudiar mecanica aerondutica.

- Asociar en todas las campanas publicitarias el mensaje con la marca del

instituto.

- Actualizacidén constante de la pagina web del instituto, también se creard un

enlace con la finalidad de pedir informacién y absorber las dudas del cliente.

o Objetivos especificos de la promocién

- Generar conciencia.
- Obtener el interés.
- Conseguir que el cliente visite la organizacion.

- Lograr la adopcion.

4.3.4.2. Mezcla promocional

La mezcla de promocion o también conocida como mix de promocion o
mezcla promocional es una parte fundamental dentro de las estrategias de la
mercadotecnia, ya que del tipo de promocion que se realice se vera el éxito de

acogida del producto o servicio.
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Publicidad

Existen spots publicitarios los cuales son deficientes y antiguos, se van a
mejorar y adecuar los anuncios, con un mensaje nuevo y mejor animacion

para poder captar el interés del cliente.

Estos anuncios estardn en radios y tv de la region.

Se realizaran alianzas estratégicas con medios de comunicacion prensa
escrita: La Industria, publicando una vez a la semana (dia domingo) un
anuncio de la carrera que ofrece el instituto. Este ser& de media pagina y
tendrd un costo de S/.400 soles por dia y por los 10 meses resultard S/. 4,000
soles. La radio y televisidn no seran ajena a esta estrategia porque se trasmitira
el spot publicitario de la carrera en television (canal regional), con un spot
publicitario de 25 seg. transmitiéndolo 10 veces al dia con la finalidad que el
publico conozca la existencia de esta carrera. Su precio total de inversion
mensual en television sera de S/. 1,000.00 soles. Por los 10 meses resultara S/.

10,000 soles.

La radio comunicard la existencia de la carrera en un spot de 20 segundos
informando 10 veces al dia sobre la carrera, con la meta que el publico
conozca del instituto. Su costo de radio mensual serd de S/. 320 soles. Por los

10 meses resultara S/. 3,200 soles.

Monto total destinado para la publicidad sera de: S/. 17,200 soles. El saldo del
dinero serd destinado para los descuentos en las matriculas al iniciar cada
ciclo y el otorgar las becas S/. 2,800 soles. Teniendo un costo por diez meses

de publicidad de S/. 20,000 soles.

El uso de las redes sociales tales como FacebooRr, twitter, Instagram, etc. Para

hacer conocido Instituto como el tnico de la regidn que forma mecanicos
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aeronauticos. Por otra parte, también anunciar los beneficios y ventajas de

esta carrera.

e Venta personal

- Se tendrd una persona encargada de ir a los colegios (este personal
técnicamente capacitado, brindara informacién y resolvera consultas en las
instituciones educativas), en los meses de septiembre, octubre y noviembre
promoviendo a los alumnos que se visita, el slogan de: iquieres que el mundo

te observe, piloto ti debes de ser!

e Relaciones publicas

- Dos veces al ano la fuerza aérea del Perti desarrolla actividades aeronduticas
las cuales son altamente concurridas por familias, para tal ocasion el ISTWB
participa brindando shows y obsequiando merchandising alusivos a la

empresa con el fin de incentivar la inscripcion a los programas que ofrece.

- Iracolegios nacionales y particulares e informales a los estudiantes de quinto
ano de secundaria los beneficios y ventajas de la carrera ademaés que no esté
muy lejos estudiar este tipo de carrera técnica. Al ir al aula se proyectaran

videos e imagenes relacionados a esta carrera técnica.

- Hacer stand en centros comerciales y eventos concurridos.

4.3.4.3. Estrategias a realizar de Promocién

= Hacer un descuento del 20% de la matricula al inicio de cada ciclo.

= QOtorgar becas de estudio al comenzar y al terminar la carrera.

» (Colocar avisos promocionales en paredes que se utilicen para estos fines.



Tabla 10
Estrategias de Promocion
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Estrategias Actividades Personal y
Tecursos Medicién y Presupues
Plazo
relacionad control to
0s
Estrategias de Disenar
Promocion: publicidad de
e Hacer un acuerdo al
descuento  del segmento de
20% en la mercado
matricula a Disefnar
comienzo de noticias de
afno acuerdo al
e Otorgar becas segmento de
de estudio al mercado
comenzar hasta Planear tomas Director
terminar la de barrio en el Académico
Equipo de Cuatrim
carrera. mercado meta y Jefe de S/. 18.400
Marketing ) estral
e Realizar Preparar Area
publicidad en los presentaciones Académica

perioddicos  La
Industria,
television, radios
y redes sociales.
Colocar avisos
promocionales
en paredes que

se utilicen para

estos fines.

Boeing para los proximos afnos hasta el 2020 es de S/. 363,0975.78 soles.

Costo Total del Plan de Marketing del Instituto Técnico Superior William
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4.4. Control

Después que se ha sustentado esta tesis, se realizara un control semestral y
anual utilizando algunas herramientas: Focus Group y encuestas, con la

finalidad de saber si esta investigacion ha permitido mejoras a la empresa.
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V. CONCLUSIONES

Después de analizar, se llegd a la conclusion de que el Instituto Técnico
Superior William Boeing es la mejor opcioén para las personas que quieran
estudiar la carrera de técnico en aeronautica en la region y que no tienen la

posibilidad de costear la carrera en Lima.

Uno de los principales problemas encontrados al momento de analizar la
realidad de la empresa fue la del posicionamiento, ya que el instituto no lograba

[lamar el interés de jévenes con posibilidades de estudiar este tipo de carrera.

Debido a la creciente oferta en el sector aeronautico, las empresas
requerirdn mayor personal en el pais que cumplan con los estandares de

experiencia y profesionalismo requerido por estas empresas.

La carrera de técnico en aeronautica le permitira desarrollarte y crecer
como piloto privado seguidamente de piloto comercial y asi poder ganar mas

de $. 10.000 000 anuales.

Los jovenes entre 18-24 afnos ven esta carrera como una excelente
alternativa de estudio por el precio, los beneficios y el status que les daria esta

carrera al ser piloto.

EI ITSWB al momento no se encuentra llegando a su maxima capacidad
instalada, por lo que en un futuro préximo se busca alcanzarla por ese motivo

se esta realizando este plan de marketing.

El plan de marReting que se ha elaborado para el ITSWB, es el indicado
debido a su enfoque principal es el marteRing mix porque este es la clave para
llegar a tener el éxito deseado desde el momento abrid sus puertas al publico y

esto se lograra a través de las herramientas que se han implementado en
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(producto, precio, plaza'y promocién) con el fin de alcanzar sus objetivos a corto

y largo plazo.
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VI. RECOMENDACIONES

Se debe emplear el presente Plan de MarReting para crear ventajas con las
oportunidades y fortalezas que posee el ITSWB, a fin lograr una mayor
concentraciéon y participacion en el mercado de educacién Tecnoldgica

superior.

Es preciso aplicar un correcto plan de publicidad y optimizar los distintos
recursos, provenientes de la Fuerza Aérea, para lograr el posicionamiento

deseado del ITSWB.

El hecho de que exista un gran numero de clientes potenciales en otras
zonas de la region (Bagua, Cutervo, Chota, etc.) se recomienda poner en préctica
las estrategias de incrementar nuevos servicios diseccionados al lugar donde lo
necesitan, y asi dar la mayor informacién posible sobre las ventajas de estudiar

en el Instituto Técnico Superior William Boeing.
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VIII. Anexos

Anexo 01: Costos vy flujo de Caja

COSTOS MENSUALES ANO 2016
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ACTIMIDADES

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

Julo

AGOSTO

SEPTIEMRE

OCTUBRE

NOVEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL

COSTOS FlJO

$.1213333

S 1213333

$.12133.33

S.12133.33

§.12133.33

S12133.33

S11213333

§.12133.33

S12133.33

5/.12133.33

S/.12133.33

$.12133.33

S/ 145,600.00

PLAN DE MARKETING

Programa de inducion ,
convenios con instituciones
educativas, etc. Convenios
con instituciones educativas,
intercambios, efc.

S/, 2,000.00

§/.2,000.00

$/.3,000.00

$/.3,000.00

$/.10,000.00

Mantener precios
establecidos y otorgar becas
amejores promedios.

S/.4,500.00

§.4,500.00

$/.9,000.00

Asistencia a eventos hechos
por la Fuerza Aerea de
Chiclayo, realizar
actividades de induccion
sobre la carrera, articulos de
merchandising, etc

$11,650.00

§/.3,100.00

§/.1,650.00

§.5,500.00

$11,550.00

§/.1,550.00

§/.1,550.00

§.16,550.00

Descuento con &l 20% de la
maticula, otorgar becas al
comenzar hasta terminar la
carrera, realizar publicidad

en medios de comunicacion

$/.1,400.00

§/.1,720.00

§/.1,720.00

§/.1,720.00

$/1,720.00

§/.1,720.00

§/.1,400.00

$1,720.00

$/.1,720.00

§/.1,720.00

§/.1,720.00

§/.1.720.00

§/.20,000.00

TOTAL DE GASTOS MENSUALES

[ s1. 201,150.00)

Figura 28. Costos mensuales - Afio 2016



FLUJO DE CAJA (PARA LOS ANOS 2016 AL 2020)

S/.605,200.00

S/.665,720.00

S/.765,578.00

S/.918,693.60

ANO 2016 2017 2018 2019 2020
INGRESOS INCREMENTO 10% |INCREMENTO 15% INCREMENTO 20%]|INCREMENTO 25% TOTAL
Matriculas y Pensiones

S/.1,148,367.00

S/.4,103,558.60

EGRESOS ( Costos Fijos)

S/. 145,600.00

S/. 145,800.00

S/. 146,000.00 S/. 146,200.00 S/. 146,400.00 S/.730,000.00
Plan de Marketing ANO 1 ANO 2 (10%) ANO 3 (15%) ANO 4 (20%) ANO 5(25%) TOTAL
Programa de inducion, convenios con
instituciones educativas, etc. $/.8,000.00 5/.8,800.00 $/.10,120.00 $/.12,144.00 $/.15,180.00 S/. 54,244.00
Mantener precios establecidos y
otorgar becas a mejores promedios 5/.9,000.00 S/.9,900.00 S/.11,385.00 S/.13,662.00 S/.17,077.50 S/. 61,024.50
Asistencia a eventos hechos por la
Fuerza Aerea de Chiclayo, realizar
actividades de induccion sobre la
carrera, articulos de merchandising, S/.16,550.00 S/.18,205.00 S/.20,935.75 S/.25,122.90 S/.31,403.63 S/.112,217.28
otorgar becas al comenzar hasta
terminar la carrera, realizar
publicidad en medios de
comunicacion S$/.20,000.00 $/.22,000.00 $/.25,300.00 $/.30,360.00 §/.37,950.00 S/. 135,610.00
| COSTO TOTAL DEL PLAN DE MAKETING | S/. 363,095.78
Figura 29. Flujo de Caja (para los anos 2016 al 2020)
COSTO DEL PLAN
INGRESOS EGRESOS DE MARKTING TOTAL
S/.4,103,558.60 S/. 730,000.00 S/.363,095.78 S/.3,010,462.83

82
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Anexo 02: Entrevista

AR\

T .

Sogrovejo

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD AL GERENTE DEL INSTITUTO TECNICO
SUPERIOR WILLIAM BOEING DE LA CIUDAD DE CHICLAYO 2015 —1I

Estas fueron las preguntas que se le hicieron a través de una entrevista al Gerente
Victor Hugo Bautista Flores del Instituto Técnico Superior William Boeing de la

ciudad de Chiclayo.

+Cuantos trabajadores tiene actualmente el instituto?
¢Cuales son los valores por los que se rige el instituto?
¢Cuales son los principios por los que se rige el instituto?

sCuentan con alguna institucion que les brinda su apoyo?

)

)

)

)

5) &Cudantos alumnos tiene actualmente el instituto?

) &Cudl es el costo de la matricula de la carrera?

) ¢Cudl es el costo de la mensualidad de la carrera?

) ¢Cuanto tiempo dura la carrera en el instituto?

) ¢Cuentan con alguna otra(s) carrera?

10) 6Cual es el costo promedio de sus costos tijos anuales?

11) ¢Cantidad de aviones que poseen?

12) ¢Cada que tiempo reciben los docentes del instituto capacitaciones en el
ano?

13) ¢Llegan a cubrir sus costos fijos?

14) ¢Los alumnos que tienen buenas calificaciones?

15) ¢Con cuanto personal poseen en el area de marketing?

16) ¢Realizan visitas a colegios? ¢En qué periodo del afio realizan esas visitas?

17)

¢Realizan con alguna publicidad en medios de comunicacién como: radios,

televisidn, internet, redes sociales, etc.?
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Resumen de la entrevista con el Gerente del Instituto Técnico Superior

William Boeing de Ia ciudad de Chiclayo.

El instituto actualmente solo trabaja con una carrera y es la de: Técnico en

Aerondutica

Podemos concluir que el Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad
de Chiclayo: si cubre sus costos y gastos (mensualmente y anualmente), [os
precios que maneja dicha institucion son cobmodos, cuenta con una cantidad
apropiada de alumnos, pero dicho niimero no se ha podido incrementar como
se tenia pensado, debido a que su publicidad no es lo suficientemente [lamativa

para captar la atencion del cliente potencial.

Posee publicidad: en canales de television local canales 33 y 45, radio local santa
victoria y pagina web y entre otros, dicha institucién cuenta con docentes que
conocen y saben del tema aeronautico (ex profesores de la FAP- CHICLAYO), los
alumnos mas destacados son premiados con becas incluso LAN los apoya
dandoles la capacidad de hacer practicas como piloto junior pero después de

rendir un examen y aprobarlo.

Estas son las respuestas de las preguntas que se le formularon al Gerente
Victor Hugo Bautista Flores del Instituto Técnico Superior William Boeing

de Ia ciudad de Chiclayo.

El Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo, cuenta
con veinte trabajadores: doce son docentes, el resto son personal administrativo
y de servicio. La institucion trabaja con dos tipos de valores, los primeros
[lamados valores humanos por que se trabaja de manera conjunta trabajadores
del instituto con el alumno entre ellos tenemos: integridad, respeto, honestidad,

trascendencia, responsabilidad y valoracion de la diversidad.
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También tenemos los valores organizacionales se les [lama asi porque se enfocan
hacia los trabajadores del instituto y entre ellos tenemos: liderazgo, innovacion
permanente, servicio de calidad, eficiencia, colaboracion y trabajo en equipo.
Los principios con los que trabaja en dicha institucidn son: ética son principios
fundamentales del equipo humano. La satisfaccion de las necesidades y
cumplimiento de las expectativas de los alumnos son o més importante para la
empresa y el mejoramiento continuo es clave para la competitividad. La

creatividad e innovacion son clave para el liderazgo.

La infraestructura con la que cuenta dicho instituto: aulas limpias y ordenadas
en donde los alumnos escuchan sus clases, la matricula tiene un costo inico que
se realiza cada nuevo inicio de ciclo y es de S/.200 nuevos soles lo cual es un
precio accesible para el mercado y el costo de la pension es de S/.300 nuevos
soles y la carrera dura 6 semestres, los costos fijos del instituto anualmente son
de S/. 145,600 nuevos soles, el Instituto Técnico Superior William Boeing posee
tres aviones, la cantidad de capacitaciones que se reciben en el ano los docentes
del instituto varia entre dos o tres capacitaciones anuales, el instituto si llega a
cubrir siempre sus costos fijos, [os alumnos que tienen buenas calificaciones son

premiados con becas por parte de una ONG mundial.

El instituto actualmente solo trabaja con una carrera y es la de: Técnico en

Aerondutica

El encargado del 4rea de marReting realiza las visitas a [os colegios en los meses
de octubre a diciembre, con la finalidad de dar a conocer el instituto, beneficios
de la carrera, costos y poder absorber todas las inquietudes de los estudiantes de

colegio.

El instituto realiza publicidad la cual se deberia mejorar y la que hace es:
publicidad en television canales locales 33y 41, en radio santa victoria y paginas

de internet.
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Anexo 03: Encuesta a los alumnos de quinto ano de secundaria del sector

privado de la ciudad de Chiclayo.

AN

USAT

lxl

b v Cre Vi »
Encuesta para alumnos de quinto afno de secundaria sector privada de la

ciudad de Chiclayo

Estamos haciendo un estudio de mercado para ver la viabilidad del Instituto
Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo — 2015 II. Las
respuestas otorgadas serdn confidenciales y no se llegara a utilizar para otro
proposito ajeno al proyecto de tesis que se esta realizando.

Edad:

Sexo: M/F

1. ¢Cuales son tus planes para el futuro?
a. Carrera Técnica

b. Carrera Universitaria

2. ¢Realizan charlas informativas sobre tu futuro profesional en tu colegio?
a. Si
b. No

3. ¢Por que deseas terminar el colegio?
a. Para seguir estudiando
b. Para entrar en el campo laboral
c. DPara crecimiento personal
d. Para dar el ejemplo a mi familia



4.

10.
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&Cual fue el curso que te gusto mas?
a. Matemaética

Comunicacion

Ciencias Naturales

Educacion Fisica

Quimica

© a0

sQué percepcion tienes de las carreras técnicas en institutos?
a. Buena
b. Regular

tSabias de la existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing de
la ciudad de Chiclayo (ITSWB)?

a. Si

b. No

¢Te gustaria estudiar la carrera de técnico en aeronautica?
a. Si
b. No

¢Crees que tus padres te apoyarian en estudiar esa carrera?
a. Si
b. No

¢Estudiarias la carrera de técnico en aeronautica pagando [o mismo que
en una universidad privada y poder recorrer el mundo?

a. Si

b. No

¢Sabias que puedes ganar mds de $ 10,000 dolares anuales y viajar por
todo el mundo?

a. Si

b. No



38

11. éCudnto crees que estarian dispuestos a pagar tus padres por esta
carrera?
a. S/.350
S/.400
S/.420
S/.450
S/.600

® o0 o

12. Ingreso mensual de tus padres
a. S/.1,500-S/.3,000
b. S/.3,001 -S/. 4,000
c. S/.4,001 -S/. 6,000
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Anexo 04: Resultados de las encuestas aplicadas a los alumnos de quinto ano

de secundaria — privado de la ciudad de Chiclayo

Sexo

B Maculino

B Femenino

Figura 30. Sexo - Encuestas aplicadas a los alumnos de quinto afio de
secundaria — privado de la ciudad de Chiclayo

El 54% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector

privado son del sexo masculino, mientras que el 46% son mujeres.

6Cuales son tus planes para el futuro?

CARRERA TECNICA CARRERA UNIVERSITARIA

Figura 51. {Cudles son tus planes para el futuro? - Encuestas aplicadas a los
alumnos de quinto ano de secundaria — privado de la ciudad de Chiclayo

El 97% de los alumnos de quinto afio de secundaria indicaron que sus

planes para el futuro es seguir una carrera universitaria.
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6Realizan charlas informativas sobre tu futuro
profesional en tu colegio?

m Si

m No

Figura 32. {Realizén charlas informativas sobre tu futuro profesional en tu
colegio? - Encuestas aplicadas a los alumnos de quinto afio de secundaria —
privado de la ciudad de Chiclayo

El 68% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector
privado manifestaron que si realizan charlas informativas sobre su futuro

profesional en su colegio.

éPor qué deseas terminar el colegio?

PARA SEGUIR PARA ENTRAR AL PARA EL PARA DAR EJEMPLO
ESTUDIANDO CAMPO LABORAL CRECIMIENTO A MI FAMILIA
PERSONAL

Figura 53. {Por qué deseas terminar el colegio? - Encuestas aplicadas a los
alumnos de quinto ano de secundaria — privado de la ciudad de Chiclayo
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El 54% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector
privado indicaron que es para seguir estudiando y el 22% expresa que es para su

crecimiento personal.

6Cual fue el curso que te gustdo mas?

MATEMATICA COMUNICACIONENCIAS NATURAEBECACION FISICA  QUIMICA

Figura 34. {Cudl fue el curso que te gustd mas? - Encuestas aplicadas a los
alumnos de quinto ano de secundaria — privado de la ciudad de Chiclayo

El 38% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector
privado indicaron que su curso favorito fue matematica, pero para el 14% fue

educacion fisica.
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4Qué percepciodn tienes de las carreras técnicas
en institutos?

B Buena

M Regular

Figura 35. {Qué percepcidn tienes de las carreras técnicas en institutos? -
Encuestas aplicadas a los alumnos de quinto afno de secundaria — privado de la
ciudad de Chiclayo

El 59% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector
privado opinaron que tiene una percepcion regular de las carreras técnicas en

institutos.

4Sabias de la existencia del Instituto Técnico
Superior William Boeing (ITSWB)en la ciudad de
Chiclayo?

mSi

= No

Figura 36. iSabias de la existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing
(ITSWB)en la ciudad de Chiclayo? - Encuestas aplicadas a los alumnos de quinto
ano de secundaria — privado de la ciudad de Chiclayo
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El 86% de los alumnos encuestados expresaron que no sabian de la
existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing de la ciudad de

Chiclayo.

¢Te gustaria estudiar la carrera de
técnico en aeronautica?

mSi

mNo

Figura 57. ¢ Te gustaria estudiar la carrera de técnico en aeronautica? - Encuestas
aplicadas a los alumnos de quinto ano de secundaria — privado de la ciudad de
Chiclayo

El 54% de los alumnos encuestados indicaron que si les gustaria estudiar la

carrera de técnico en aeronautica.
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4Crees que tus padres te apoyarian en
estudiar esta carrera?

NO

Figura 38. i(Crees que tus padres te apoyarian en estudiar esta carrera? -
Encuestas aplicadas a los alumnos de quinto ano de secundaria — privado de la
ciudad de Chiclayo

SI

El 78% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector

privado dijeron que creen que sus padres los apoyarian estudiando esta carrera.

4Estudiarias la carrera de técnico en
aeronautica pagando Io mismo que en
una universidad privada y poder
recorre el mundo?

SI NO

Figura 39. {Estudiarias la carrera de técnico en aerondutica pagando lo mismo
que en una universidad privada y poder recorrer el mundo? - Encuestas
aplicadas a los alumnos de quinto ano de secundaria — privado de la ciudad de
Chiclayo
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El 76% de alumnos seflalaron que no estudiarian la carrera de técnico en
aeronautica pagando [o mismo que en una universidad privada y poder recorrer

el mundo.
4Sabias que puedes ganas mas de $10,000 dolares

anuales y viajar por todo el mundo?

u Si

H No

Figura 40. {Sabias que puedes ganas méas de $10,000 dolares anuales y viajar por
todo el mundo? - Encuestas aplicadas a los alumnos de quinto afio de secundaria
— privado de la ciudad de Chiclayo

El 92% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector
privado expresaron que no sabian que se puede ganar mas de $10.000 dolares

anuales y viajar por todo el mundo.



96

sCuanto crees que estarian dispuestos
a pagar tus padres por esta carrera?

B S/.350

S/.400

W S/.420
B 5/.450

B S/.600

Figura 41. {Cuénto crees que estarian dispuestos a pagar tus padres por esta
carrera? - Encuestas aplicadas a los alumnos de quinto afio de secundaria —
privado de la ciudad de Chiclayo

El 43% de los alumnos creen que sus padres estarian dispuestos a pagar

S/.350 por esta carrera, mientras que el 8% dice que S/.600 nuevos soles.

Ingreso mensual de Ios padres

S/.1,500 a s/.3,000 S/.3,001 a s/.4,000 S/.4,001 a s/.6,000

Figura 42. Ingreso mensual de los padres - Encuestas aplicadas a [os alumnos
de quinto ano de secundaria — privado de la ciudad de Chiclayo
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El 84% de los alumnos de quinto de secundaria sector privado sector
privado expresaron que el ingreso mensual de sus padres es de S/. 1,500 a S/3,000

nuevos soles.
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Anexo 05: Encuesta a los alumnos de institutos — privados de la ciudad de

Chiclayo

AR\

USAT

Iniversidad ¢ Olsca
onbhiooe W v i-n

Encuesta para alumnos de institutos - privados de la ciudad de Chiclayo

Estamos haciendo un estudio de mercado para ver la viabilidad del Instituto
Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo — 2015 II. Las
respuestas otorgadas serdn confidenciales y no se llegara a utilizar para otro

proposito ajeno al proyecto de tesis que se esta realizando.

Edad:
Sexo: M/ F

1. ¢Por qué elegiste estudiar en un instituto?
Costo comodo

b. Porque me gusta

c. Falta de dinero de mis padres

d. Tiempo corto de la carrera

o

9. ¢Cuales son tus planes para el futuro?
a. Iralauniversidad
b. Dedicarte a trabajar
c. Ambos

3. éPor qué deseas terminar el instituto?
a. Para seguir estudiando
b. Para encontrar trabajo rapido
c. Para crecimiento personal
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11.
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¢Realizan charlas informativas sobre el futuro profesional en tu
instituto?

a. Si

b. No

4Qué cursos te parecieron mas entretenidos en tu época escolar?
Matemaética

Comunicaciéon

Ciencias Naturales

Educacion Fisica

Quimica

cao o

tSabias de la existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing de
la ciudad de Chiclayo (ITSWB)?

a. Si

b. No

¢Sabias que puedes ganar mds de $ 10,000 dOlares anuales y viajar por
todo el mundo estudiando la carrera de piloto? sLa estudiarias?

a. Si

b. No
¢Te gustaria estudiar la carrera de técnico en aeronautica?

a. Si

b. No

¢Crees que tus padres te apoyarian en estudiar esta carrera?
a. Si
b. No

¢Cuénto crees que estarian dispuestos a pagar tus padres por esta
carrera?
a. S/.150
S/.200
S/.250
S/.300
S/.420

©c a0 o

¢Cual es el ingreso mensual de tus padres?
a. S/.500-S/.1,000
b. S/.1,001-S§/. 1,500
c. §/.1,501-S/.1,800
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Anexo 06: Resultados de las encuestas aplicadas a los alumnos de Institutos

privados de la ciudad de Chiclayo

Sexo

B Masculino

B Femenino

Figura 43. Sexo — Encuesta a los alumnos de Institutos privados de la ciudad de
Chiclayo

El 65% de alumnos de institutos privados son del sexo masculino, mientras

que el 35% es de sexo femenino.

sPor qué elegiste estudiar en un instituto?

COSTO COMODO  POR QUE ME GUSTA  FALTA DE DINERO DE TIEMPO CORTO DE LA
MIS PADRES CARRERA

Figura 44. {Por qué elegiste estudiar en un instituto? - Encuesta a los alumnos
de Institutos privados de la ciudad de Chiclayo
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El 49% de los alumnos senalaron que eligieron estudiar en un instituto por

la falta de dinero de sus padres, mientras que el 3% por que les gusta.

6Cuales son tus planes para el futuro?

IR A LA UNIVERSIDAD DEDICARTE A TRABAJAR AMBOS

Figura 45. {Cuéles son tus planes para el futuro? - Encuesta a los alumnos de
Institutos privados de la ciudad de Chiclayo

El 22% de los alumnos de institutos privados indicaron que sus planes

para el fututo son ir a la universidad y trabajar.

éPor qué deseas terminar en un instituto ?

-

PARA SEGUIR ESTUDIANDO ~ PARA ENCONTRAR TRABAJO PARA CRECIMIENTO PERSONAL
RAPIDO

Figura 46. {Por qué deseas terminar en un instituto? - Encuesta a los alumnos de
Institutos privados de la ciudad de Chiclayo
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El 55% de los alumnos de institutos privados sefialaron que es para

encontrar trabajo rapido, mientras que el 11% para crecimiento personal.

¢Realizan charlas informativas sobre tu
futuro profesional en tu instituto?

mSi

m No

Figura 47 ¢(Realizan charlas informativas sobre tu futuro profesional en tu
instituto? - Encuesta a los alumnos de Institutos privados de la ciudad de
Chiclayo

El 64% de los alumnos dijeron que si realizan charlas sobre su futuro

profesional en su instituto.
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6Qué curso te parecio mas entretenido en tu
época escolar?

MATEMATICA  COMUNICACION CIENCIAS EDUCACION QUIMICA
NTURALES FISICA

Figura 48. §Qué curso te pareci® mas entretenido en tu época escolar? - Encuesta
a los alumnos de Institutos privados de la ciudad de Chiclayo

El 31% de los alumnos de instituto indicaron que su curso favorito en su

época escolar fue comunicacion, mientras 5% dijo que fue educacion fisica.

éSabias de la existencia del Instituto Técnico
Superior William Boeing en la ciudad de Chiclayo?

Hm Si

= No

Figura 49. (Sabias de la existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing
en la ciudad de Chiclayo? - Encuesta a los alumnos de Institutos privados de la
ciudad de Chiclayo
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EI 92% de los alumnos de institutos privados expresaron que no sabian de

la existencia del Instituto Técnico Superior en la ciudad de Chiclayo.

sSabias que puedes ganar mas de $10,000 dolares
anuales y viajar por todo el mundo estudiando Ila
carrera de piloto?. ¢La estudiarias?

HSi

m No

Figura 50. iSabias que puedes ganar mds de $10,000 dolares anuales y viajar por
todo el mundo estudiando la carrera de piloto? ¢La estudiarias? - Encuesta a los
alumnos de Institutos privados de la ciudad de Chiclayo

El 76% de los alumnos de institutos privados expresaron que si estudiaria la
carrera, que si sabian que pueden ganar mas de $10.000 dolares anuales y viajar

por todo el mundo estudiando la carrera de piloto.
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4Te gustaria estudiar la carrera de técnico en
auronautica?

HSi

= No

Figura 51. {Te gustaria estudiar la carrera de técnico en aerondutica? - Encuesta
a los alumnos de Institutos privados de la ciudad de Chiclayo

El 76% de los encuestados dijo que, si les gustaria estudiar la carrera técnica

en aeronautica, pero el 24% opino que no.

sCrees que tus padres te apoyarian a
estudiar esta carrera?

SI NO

Figura 52. iCrees que tus padres te apoyarian a estudiar esta carrera? - Encuesta
a los alumnos de Institutos privados de la ciudad de Chiclayo
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El 62% de los alumnos opinaron que creen que sus padres los apoyarian a

estudiar esta carrera.

sCuanto crees que estarian dispuestos a pagar tus

padres or esta carrera?
mS/.150
| S5/.200
m S/.250

W S/.420

Figura 53. {Cuénto crees que estarian dispuestos a pagar tus padres por esta
carrera? - Encuesta a los alumnos de Institutos privados de la ciudad de Chiclayo

El 32% de los alumnos de institutos privados creen que sus padres estarian

dispuestos a pagar S/.420 y el 23% dijo que S/.300 nuevos soles.
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4Cual es el ingreso mensual de tus padres?

S/.500 A S/.1,000 S/.1,001 A S/.1,500 S/.1,501 A'S/. 1,800

Figura 54. {Cual es el ingreso mensual de tus padres? - Encuesta a los alumnos
de Institutos privados de la ciudad de Chiclayo

El 89% de los alumnos encuestados de institutos indicaron que el ingreso

mensual de sus padres es de S/.500 a S/.1.000 nuevos soles.
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Anexo 07: Encuesta a los alumnos de Universidades privadas de la ciudad de

AR\

USAT

Jdnwversidad Catolica

Sa2oTonbhioge W g -d:ill

Chiclayo.

Encuesta para alumnos de universidades — privadas de la ciudad de Chiclayo

Estamos haciendo un estudio de mercado para ver la viabilidad del Instituto
Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo — 2015 II. Las
respuestas otorgadas seran confidenciales y no se Ilegara a utilizar para otro

proposito ajeno al proyecto de tesis que se estd realizando.

Edad:
Sexo: M/ F

1. ¢A que facultad pertenece tu carrera?
a. Ciencias empresariales

b. Ingenierias
c. Educacion

d. Ciencias de la salud

9. ¢Te gusta la carrera que estudias?
a. Si

b. No

3. 6Qué percepcidn tienes de tu carrera?
a. Muy Buena
b. Buena
c. Regular
d. Mala
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¢Por qué estudias una carrera universitaria?
a. Mejor Oportunidades de trabajo
b. Mejor remuneraciéon
c. Por obligacion
d. Porque le gusta a mis padres

4,Cudl es el monto neto de tu mensualidad?
a. S/.450
b. §/.530
c. §/.550
d. S/.600 a mas

¢Estudiarias una carrera técnica pagando lo mismo que en la
universidad?

a. Si
b. No
c. Talvez

,Cudntas horas dedicas al estudio?
a. 4 horas
b. 5 horas
c. 7 horas a mas

4Qué percepcion tienes de las carreras técnicas?

a. Buena
b. Regular
c. Mala

¢Sabias de la existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing
(ITSWB) en la Ciudad Chiclayo?

a. Si

b. No

¢Sabias que puedes ganar mds de $ 10,000 dolares anuales y viajar por
todo el mundo?

a. Si

b. No



11. ¢Te gustaria estudiar la carrera de técnico en aerondutica?
a. Si

b. No

c. Tal vez

12. {Crees que tus padres te apoyarian en estudiar esa carrera?
a. Si

b. No

13. Ingreso mensual de los padres

a. S/1,500a S/3,000
b. S/.3,001 a S/. 4,000
c. S/.4,001 a S/.6,000

14. ;Cuanto crees que estarian dispuestos tus padres a pagar por esta

carrera?
a. S/.250
b. §/.330
c. S$/.450
d. §/.480

110
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Anexo 08: Resultados de las encuestas aplicadas a los alumnos de Universidades

privadas de la ciudad de Chiclayo

Sexo

® Mascuino

® Femenino

Figura 55. Sexo - Encuestas aplicadas a los alumnos de Universidades privadas
de la ciudad de Chiclayo

El 68% de los alumnos de universidades privadas son del sexo masculino y

39% del femenino.

Facultad a Ia que pertenece tu carrera

CIENCIAS INGENIERIAS CIENCIASDELA  HUMANIDADES DERECHO
EMPRESARIALES SALUD

Figura 56. Facultad a la que pertenece tu carrera - Encuestas aplicadas a los
alumnos de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo
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El 42% de los alumnos indicaron que su carrera profesional pertenece a

ciencias empresariales y que el 6% solo a derecho

¢Te gusta la carrera que estudias?

H Si

= No

Figura 57. {Te gusta la carrera que estudias? - Encuestas aplicadas a los alumnos
de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo

El 93% de los alumnos senalaron que si les gusta la carrera que estudian,

pero al 7% no le gusta para nada su carrera profesional.

6Qué percepcion tienes de tu carrera?

MUY BUENA BUENA REGULAR MALA

Figura 58. {Qué percepciodn tienes de tu carrera? - Encuestas aplicadas a los
alumnos de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo
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El63% de los alumnos de universidades privadas dijeron que tiene una muy

buena percepcidn de su carrera profesional.

6Por qué estudias una carrera
universitaria?

MEJORES MEIOR POR OBLIGACION POR QUE LE GUSTA A
OPORTUNIDADES DE REMUNERACION MIS PADRES
TRABAJO

Figura 59. {Por qué estudias una carrera universitaria? - Encuestas aplicadas a
los alumnos de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo

El 63% de los alumnos de universidades privadas sefialaron existen mejores

oportunidades de trabajo, pero el 3% dijo porque les gusta a sus padres.

6Cual es el monto neto de tu mensualidad?

S/. 450 S/. 530 S/. 550 S/600 A MAS

Figura 60. {Cuél es el monto neto de tu mensualidad? - Encuestas aplicadas a los
alumnos de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo
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El 42% de los alumnos sefialaron que el costo de su mensualidad de S/. 450

nuevos soles y para el 10% dijo que es de S/.600 nuevos soles a mas.

¢Estudiarias una carrera técnica pagando lo
mismo que en la universidad ?

m Si
E No

m Tal vez

Figura 61. (Estudiarias una carrera técnica pagando lo mismo que en la
universidad? - Encuestas aplicadas a los alumnos de Universidades privadas de
la ciudad de Chiclayo

El 47% de los alumnos sefalaron que estudiarian una carrera técnica
pegando [o mismo que la universidad y el 24% tal vez pagarian la misma

cantidad de dinero.

éCuantas horas dedicas al estudio?

4 HORAS 5 HORAS 7 HORAS A MAS

Figura 62. iCuantas horas dedicas al estudio? - Encuestas aplicadas a los alumnos
de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo
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El 45% de los alumnos de universidades particulares dijeron que dedican 5

horas y el 23% dijo que estudian 7 horas a mas.

6Qué percepcion de las carreras técnicas?

16%

BUENA REGULAR MALA

Figura 63. {Qué percepcion de las carreras técnicas? - Encuestas aplicadas a los
alumnos de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo

El 79% de los alumnos de universidades privadas dijeron que tienen una

percepcion regular de las carreras técnicas y el 5% una percepcion mala.

sSabias de la existencia del Instituto Técnico
Superior William Boeing en la ciudad de
Chiclayo?

HSi

= No

Figura 64. (Sabias de la existencia del Instituto Técnico Superior William Boeing
en la ciudad de Chiclayo? - Encuestas aplicadas a los alumnos de Universidades
privadas de la ciudad de Chiclayo
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El 86% de los alumnos indicaron que no sabia de la existencia del Instituto

Técnico Superior William Boeing de la ciudad de Chiclayo.

4Sabias que puedes ganar mas de $.10,000 anuales
y viajar por todo el mundo?

m Si

= No

Figura 65. ;Sabias que puedes ganas mas de $ 10,000 anuales y viajar por todo el
mundo? - Encuestas aplicadas a los alumnos de Universidades privadas de la
ciudad de Chiclayo

El 94% de los estudiantes de universidades privadas manifestaron que no
sabia que se puede ganas mas de $. 10,000 dolares anuales y viajar por todo el

mundo.

4Te gustaria estudiar la carrera de técnico en
aeronautica?

mSi
® No

Hm Tal vez

Figura 66. (Te gustaria estudiar la carrera de técnico en aerondutica? - Encuestas
aplicadas a los alumnos de Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo
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EIl 42% de los estudiantes expresaron que no les gustaria estudiar la carrera
de técnico en aerondutica y el 24% dijo que no sabe si le gustaria estudiar la

carrera.

Ingreso mensual de tus padres

mS/.1,500aS/. 3,000
S/.3,001 a S/. 4,000
B S/. 4,001 a S/.6,000

Figura 67. Ingreso mensual de tus padres - Encuestas aplicadas a los alumnos de
Universidades privadas de la ciudad de Chiclayo

El 70% de los estudiantes de universidades privadas expresaron que el

ingreso mensual de sus padres es de S/. 1,500 a S/. 3,000 nuevos soles.
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sCuanto crees que estarian dispuestos a
pagar tus padres por esta carrera?

m S5/.250
B S/.330
B S/.450

S/.480

Figura 68. {Cuanto crees que estarian dispuestos a pagar tus padres por esta
carrera? - Encuestas aplicadas a los alumnos de Universidades privadas de la
ciudad de Chiclayo

El 42% de los alumnos piensan que sus padres estarian dispuestos a pagar

S/.250 nuevos soles por esta carrera.



