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Figura 20 La Institucion cuenta con prestigio que lo hace atractivo en el distrito de




RESUMEN

El presente informe de Tesis , consiste en desarrollar e implementar el Marketing Mix en los
estudiantes del IESDP “San José del Sur “, con el fin de implementar el Martketing Mix y
aplicar adecuadamente el instituto , La cual ayudara a los directivos de la instituciéon a aplicar
estas técnicas adecuadamente y asi poder salvaguardar la integridad de los estudiantes ademas
de ver sus ingresos de los estudiantes para poder solventar sus estudios técnicos, y administrar
su propios ingresos, implementando este método que les ayudara en el logro de sus objetivos,
es importante mencionar que los directivos tienen conocimientos sobre el Marketing Mix y su
influencia en el posicionamiento , en un nivel alto de conocimientos , el cual mucho de ellos ya
empezaron aplicarlos , con las bases necesarias para poder implementar un planeamiento

estratégico y asi ayudar al instituto en las mejoras académicas que brinda a sus estudiantes.

El presente informe de Tesis, implica la manera de implantar el Marketing Mix y su influencia
en el posicionamiento a los estudiantes del IESDP “San José¢ del Sur”, para que pueda
sustentarse en este mundo globalizado, en donde podran generar més ingresos para el instituto

por el aumento de estudiantes.

La metodologia del presente informe de tesis, es de tipo cuantitativa, el nivel de investigacion
serd descriptivo, el disefio de la investigacion es No experimental y la muestra estuvo
constituido por 58 estudiantes de las carreras de contabilidad, administracion.

Se llego a la conclusion que la institucion educativa debera implementar planes de fidelizacion
de alumnos que es captar y retener, coordinar con el area administrativa y académica de tal
forma que las estrategias de marketing generen actividades que los colaboradores se

involucren en las mismas.

Palabras clave: alumnos, captacion, estrategias de marketing.




ABSTRAC

This Thesis report consists of developing and implementing the Marketing Mix in the students
of the IESDP ““San José del Sur”, in order to implement the Marketing Mix and properly apply
the institute, which will help the directors of the institution to apply these techniques properly
and thus be able to safeguard the integrity of the students in addition to seeing their income from
the students to be able to finance their technical studies, and manage their own income,
implementing this method that will help them achieve their objectives, it is important to mention
that the managers have knowledge about the Marketing Mix and its relationship in positioning,
at a high level of knowledge, which many of them have already begun to apply, with the
necessary bases to be able to implement strategic planning and thus help the institute in

improvements. academics that it provides to its students.

This Thesis report involves the way to implement the Marketing Mix and its relationship in the
positioning of the students of the IESDP “San José del Sur”, so that it can be sustained in this
globalized world, where they will be able to generate more income for the institute. due to the

increase in students.

The methodology of this thesis report is quantitative, the level of research will be descriptive,
the research design is Non-experimental and the sample consisted of 58 students from

accounting and administration majors.

It was concluded that the educational institution must implement student loyalty plans that are
to attract and retain, coordinate with the administrative and academic area in such a way that

marketing strategies generate activities that collaborators get involved in.

Keywords: students, recruitment, marketing strategies.




I.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Hoy en dia tenemos muchas organizaciones que tienen que satisfacer las necesidades de sus
clientes y trabajar en los clientes potenciales a fin de garantizar su subsistencia en el
mercado al cual se dirigen. Esta filosofia de marketing de implementar las estrategias de
mix de marketing en las empresas modernas hacen la diferencia entre las empresa eficientes
y eficaces que buscan fidelizar a sus clientes o usuarios ya que también se destinan a las

empresas de servicios o intangibles.

Segun Cateora (2011) “En el actual mundo globalizado las empresas deben de adaptarse a
nuevos mercados exigentes con diferentes culturas y costumbres para mantenerse
competitivas” tal es el caso de Nestlé en Espana es una de las empresas lideres a escala
mundial en el rubro alimenticio y es ejemplo de empresa que trabaja afios con diferentes
personas de diferentes nacionalidades, religiones, costumbres que trabajan juntas en una

sola cultura corporativa.

En el Pert tendriamos que centrarnos en los ultimos afios para empezar a percibir un
importante avance del marketing en las empresas. La época que nos ha tocado vivir no solo
es una época evolutiva, sino de contantes cambios y muy rapidos, en cuanto a las nuevas

tecnologias, han empezado adquirir un importante protagonismo empresarial.

Segun Kotler (2013) Producir y vender eran los principales componentes de las estrategias
hace mas de 30 afos atras. el nivel del éxito se podrd medir por la cuota del mercado que
tenia la compafia, en la actualidad este término est4 siendo reemplazada por la “cuota de
cliente”, se trata de un cambio radical en la época del marketing, ya que sin el mercado
local no se puede crecer, la compania debe de optar apara salir a nivel internacional o
mejorar la lealtad de los clientes. Ademas, a “la introduccion de nuevas tecnologias estan
transformando el trabajo en los departamentos de marketing, abriéndoles unas posibilidades

dificiles de predecir el tiempo, todo esto arrastra a dar una dimension estratégica de nuestra

actividad con lo que se adquiere mayor influencia sobre las decisiones de alta direccion”.

(Sanchez,2016, p.43)




El marketing ha tomado mayor protagonismo en las ultimas décadas al sector educativo ya
que estamos en la era del conocimiento, razon por la cual muchas universidades e institutos
superiores se han esforzado por brindar formacion humanista, cientifica y tecnologica, pero
a su vez han descuidado la atencién al usuario y en otros consideran al alumno como un
cliente a fin de satisfacerlo ya que es la razéon de la institucion académica. En estas
organizaciones también encontramos a las del rubro educativo especificamente de los
Institutos de Educacion Superior Diocesanos que estan dirigidos principalmente a jovenes

de escasos recursos economicos de la poblacion de Lurin.

En el L.LE.S.D. San José del sur se ha presentado problemas de metodologia de ensefianza.
poco acceso al area de atencion, no hay medios de pago ni facilidades de pago de pensiones
y tasas. La ubicacion Fisica de la Institucion no es la mas optima, el empleo de Aula Virtual
es nulo igual que el empleo de Pagina Web, falta empleo de redes sociales, Presencia en los
colegios al cual se dirige ,y mas participacion actividades interinstitucionales, también se
ha visto problemas de eficiencia del Servicio, Calidad del servicio, demanda de docentes
calificados ,mejor atencién en las areas administrativas, personal de contacto mas
capacitado, equipos y tecnologia adecuada, mejor disefio de estructura fisica, también

aplicar estrategias comerciales para tener buen prestigio.

El presente proyecto tiene como titulo “Marketing Mix y su influencia con el
posicionamiento del Instituto de Educacion Superior Privado: caso I.LE.S.D. san José del
Sur, distrito de Lurin, Lima ,2023”

El problema general es (Como influye el Marketing Mix y el posicionamiento del instituto
de educacion superior privado: Caso L.E.S.D. San José del Sur, del distrito de Lurin, ;Lima
,2023? , los problemas especificos son ;Cémo influye el Producto-Servicio y el
posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso .LE.S.D. San José del
Sur, del distrito de Lurin, Lima, ;2023?,; Como influye los Precios y el posicionamiento del
instituto de educacion superior privado: Caso L.LE.S.D. San José del Sur, del distrito de

Lurin, Lima, ;2023? , ;Como influye la Plaza - Accesibilidad y el posicionamiento del

instituto de educacion superior privado: Caso [LE.S.D. San José del Sur, del distrito de

Lurin, Lima, ;2023?




(Como influye la Promocion -Publicidad y el posicionamiento del instituto de educacion
superior privado: Caso L.LE.S.D. San Jos¢ del Sur, del distrito de Lurin, Lima, ;20237

El objetivo general es establecer la influencia del Marketing mix y el posicionamiento del
instituto de educacion superior privado: Caso I.LE.S.D. San José del Sur, del distrito de
Lurin, Lima ,2023,los objetivos especificos son establecer la influencia del Producto-
Servicio y el posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso I.E.S.D.
San José del Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023, establecer la influencia de los Precios y
el posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso I.LE.S.D. San José del
Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023, establecer la influencia de la Plaza - Accesibilidad y
el posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso .LE.S.D. San José del
Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023, establecer la influencia del Promocion -Publicidad y
el posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso L.LE.S.D. San José del

Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023.

La investigacion se justifica porque existe una serie de deficiencias en el marketing Mix
y el posicionamiento de la Institucion Educativa Superior Privada, donde contribuird en
plantear mejores estrategias y actividades que haran posible atender a sus clientes con
calidad. La investigacion se realiza para conocer y describir que actividades de marketing
Mix y su posicionamiento que se realiza en la Institucion Educativa Superior Privada y

como estos afectan a la gestion de la Institucion Educativa.

En este trabajo de Investigacion se describe las estrategias de marketing Mix y su
posicionamiento, aplicado en el Institutos de Educacion Superior Diocesano “San José
del Sur” del cual ofrece 2 carreras profesionales técnicas a los jovenes egresados de
secundaria y que contribuyan al desarrollo social y econdmico de su comunidad y se hace

necesario la necesidad de fortalecerlos eanestrategias de marketing que los posicione en el

mercado al cual se dirigen.




II. MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes Internacionales

Gomez y Ocaiia (2022) en su trabajo de investigacion Plan de marketing estratégico
para el instituto superior tecnologico "los andes" en la ciudad de santo domingo de
los colorados, 2022; tuvo como problema principal cudles son las principales
estrategias comerciales que ayudan a las empresas de servicios educativos a mejorar
sus procesos y atraer nuevos estudiantes, el objetivo fue determinar las principales
estrategias comerciales que permitan que ayuden a los servicios educativos ofértales
por el Instituto Superior Tecnoldgico "Los Andes" para mejorar los procesos y atraer
nuevos estudiantes, en cuanto a la metodologia tiene un enfoque mixto cualitativo y
cuantitativo ,el disefio fue no experimental ,la poblacidén estuvo conformada por los
417 estudiantes del Instituto Superior Tecnolégico Los Andes y la muestra estuvo
conformada por 201 estudiantes de los cuales 88 son mujeres y 113 hombres ,sus
conclusiones fueron que habiendo conocido el ambiente interno y externo ayudo a
conocer su situacion en el mercado al cual se dirige y por lo tanto se focalizo en sus
estrategias y posicionamiento de manera eficiente, conociendo sus debilidades se
fortalecié algunos aspectos como son el mejoramiento de la fachada y las
instalaciones internas del Instituto ,ademas se potencio el uso de redes sociales para
llegar a més estudiantes, la institucion consciente del mejoramiento destino un mejor

presupuesto a invertir en aspectos hasta el momento descuidados.

Perrusquia (2019) en su tesis Propuesta de mezcla de marketing para posicionar a
los centros de educacion continua del IPN, tuvo como problema principal ;las
estrategias de la mezcla de marketing contribuyen al posicionamiento de los centros
de educacion continua del IPN? ,Su objetivo general fue proponer un disefio de
mezcla de marketing para los centros de educacion continua IPN el tipo de

investigacion fue exploratorio descriptivo, fue una investigacion mixta cualitativa y

cuantitativa , para la poblacién y muestra de estudio se considerd a personas que




tienen edad para capacitarse y laborar cuyas edades comprendido entre 21 y 45 afios
de diferentes sexo, sus conclusiones fueron que se identificé al mercado meta y
establecio estrategias concretas a fin de atenderlo, se identifico los modelos formacion
y capacitacion de la competencia a fin de establecer necesidades insatisfechas para
poder aprovecharlas y diferenciarse de la competencia, a partir de los resultados
obtenidos se establecid estrategias de mezcla de marketing para los servicios de

formacion que se ofrecen en el IPN.

Abrego,Cordero,Herrera y Linares (2020) en su trabajo de investigacion titulado
Propuesta de un plan estratégico de marketing para la promocién y posicionamiento
del instituto técnico de educacion profesional, su problema principal fue ;Cudles son
las ventajas que ofrece INTEP a las personas que quieren estudiar una carrera técnica
y sus beneficios?, su objetivo general fue lograr el posicionamiento de INTEP en la
poblacién del municipio de Chalchuapa a fin de aumentar la demanda de los
productos disefiados con valor agregado que ofrece INTEP, que pueda satisfacer las
necesidades de la poblacion del municipio, el tipo de investigacion de exploratorio y
explicativo ,la poblacion estuvo constituida por 90000 habitantes de la ciudad de
Chalchuapa de El salvador y la muestra fue representada por 139 pobladores, sus
conclusiones fueron que se logré el reconocimiento de la poblacion de los servicios
que ofrece el INTEP,se establecio estrategias del marketing mix que satisfagan las
expectativas de la poblacion, se planted estrategias para otorgar el servicio en

pandemia por el COVID 19 tanto presencial como virtual.
2.1.2. Antecedentes Nacionales

Chaname (2023) en su tesis Marketing mix y el posicionamiento de la institucion
educativa particular nuestra sefiora de Fatima en Ferrenafe 2020,su problema general
fue ;Cuadl es la relacion que existe entre el marketing mix y el posicionamiento de la
L.LE.P. Nuestra Sefiora de Fatima en Ferrefiafe 2020?,su objetivo fue determinar la
relacion que existe entre el marketing mix y el posicionamiento de la I.LE.P. Nuestra

Sefiora de Fatima en Ferrefiafe 2020,su hipdtesis general fue el marketing mix si se

relaciona con el posicionamiento de la .LE.P. Nuestra Sefiora de Fatima en Ferrefafe




2020,el tipo de investigacion fue correlacional y descriptivo ,el disefio de
investigacion fue no experimental y cuantitativo, la poblacion fue conformada por
195 padres de familia de la Institucion Educativa, sus conclusiones fueron que el
marketing mix fue positivo en sus dimensiones planteadas y que debe de mejorarse
significativamente, en cuanto al posicionamiento las dimensiones precio y calidad los
materiales que entregan los docentes no son los adecuados ya que no estan al alcance
de los padres de familia, se planted un plan de mejoramiento teniendo en cuenta la

calidad y precio de las pensiones para conservar la imagen institucional.

Gamarra(2022) en su tesis Estrategias de marketing mix para el posicionamiento del
colegio “santa teresita” en el 2019 ,su problema general fue ;Cual es la relacion que
existe entre las estrategias del marketing mix y el posicionamiento del Colegio “Santa
Teresita” en el afio 2019?,su objetivo general fue determinar la relacion que existe
entre las estrategias del marketing mix y el posicionamiento del Colegio “Santa
Teresita” en el afio 2019,su hipdtesis general fue existe una relacion moderada entre
las estrategias del marketing mix y el posicionamiento del Colegio “Santa Teresita”
en el afio 2019,la metodologia de la investigacion fue de enfoque cuantitativo y
correlacional de disefio no experimental, la poblacion estuvo constituida por 154
padres de familia de la Instituciéon Educativa ,la muestra fue constituida por 110
padres de familia, sus conclusiones fueron se encontr6 una relacion directa entre las
variables del marketing mix con el posicionamiento en el cual una correcta aplicacion
del marketing mix influira en el posicionamiento del colegio en los padres de familia
de la institucion, se demostro que existe una relacion directa y positiva entre el precio

de marketing mix y el posicionamiento de la institucion educativa.

Alarcon (2021) en su tesis titulada Marketing mix y su influencia en el
posicionamiento del Instituto Superior Tecnologico UNICENTER, Los Olivos,
2021,tuvo como problema general ;Cudl es la influencia del marketing mix en el
posicionamiento del instituto Superior tecnolégico privado Unicenter, Los Olivos,
2021?,su objetivo general fue determinar la influencia del marketing mix en el

posicionamiento del instituto Superior tecnoldgico privado Unicenter, Los Olivos,

2021,su hipotesis general fue existe influencia significativa del marketing mix en el




posicionamiento del instituto Superior tecnoldgico privado Unicenter, Los Olivos,
2021,su metodologia fue de enfoque cuantitativo y de tipo aplicada de nivel
descriptivo correlacional y disefio no experimental de corte transversal, sus
conclusiones fueron existe una influencia significativa del marketing mix sobre el
posicionamiento del Instituto y esto repercute en las estrategias establecidas y la
percepcion del alumnado, asi también se concluye que existe influencia significativa
del marketing mix en la percepcion del usuario del instituto superior tecnoldgico

privado Unicenter del distrito de los Olivos.
2.2. Bases tedricas

Marketing

Segun la American Marketing Association, puede ser definido como “el proceso de
planificar y de ejecutar el concepto, el precio, la distribucion y la comunicacion de ideas,
productos y servicios,para crear intercambios que satisfagan objetivos individuales y

organizacionales”.

Stanton, Etzel (2018), en su libro “Fundamentos de Marketing” proponen la siguiente
definicion: "El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y

distribuirlos a los mercadosmeta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”. (p.23)

En nuestro pais, fue en los afios, en los afos setenta cuando empezd a manejarse a nivel
empresa,pero ha tenido que transcurrir hasta la actualidad.

Importancia del marketing

Segun Kotler y Keller (2017) en su libro titulado Direccion de Marketing. Define el
mérito del marketing como un rol tactico al confrontar desafios. El peculio, la

administracion deoperaciones, la contabilidad y otras funciones empresariales

positivamente no tendran eminencia sin la autosuficiente reclamacion para los
existencias y servicios de la entidad, para que ésta pueda activo beneficios. en otras

palabras, una cosa no se concibe sin la otra. Asi que el éxito bancario a menudo depende

de la astucia de marketing. (p.14)




Ventajas del marketing

Segun Kotler, en su ejemplar diplomado autoridad de Marketing manifiesta que “El
Marketing traec como consecuencia el que, en muy poca existencia, principalmente en los
sectores con mucha competencia, la orientacion en direccion a los consumidores se

convierta en una demandade almohadilla para cualquier corporacion. (Kotler,2017, p.15)

MEZCLA DE MARKETING (MARKETING MIX)

Kotler y Armstrong, definen el embarullamiento de mercadotecnia como "el equipo de
herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la organizacion combina para
sembraruna respuesta deseada en el bazar curvatura. El coctel de mercadotecnia incluye

todo lo que la entidad puede hacer para perjudicar en la demanda de su producto.”

(Kotler, 2017, p. 17).

Por su parte, el "léxico de Términos de Marketing" de la American Marketing Asociation,
define al popurri de mercadotecnia como aquellas "variables controlables que una

organizacion utilizapara aparecer el grado deseado de ventas en el comercio arco". (p.18)
Dimension 1: El PRODUCTO

Desde el enfoque del marketing, el producto puede ser entendido como el grupo de atributos

tangibles e intangibles que son vistos como un todo en el mercado.

Ciclo del Producto

Se inicia cuando la empresa hace aparecer el producto en el mercado.
Crecimiento

En este punto, las ventas aumentaron significativamente

Madurez

En este punto, las ventas se han estabilizado y las ganancias comienzan a caer. En general,

su duracidn,
Declinacion

Las ventas caeran como las utilidades de la organizacidon, y con cada disminucion

significativa,




Desarrollo de nuevos productos, Segin (Kotler,2017, p.63)

1. Generacion de ideas

2. Filtro de las ideas

3. Creacion del concepto

4. Analisis comercial

5. Creacion del producto

6. Prueba de producto de mercado
7. Comercializacion

Indicador 1: Metodologia de ensefianza es un conjunto de estrategias y técnicas que el
docente aplica para lograr el aprendizaje en los estudiantes y que debe ser adecuada y

pertinente.

Indicador 2: Area de atencion es un servicio de poder atender al estudiante no solo en sus
trdmites administrativos sino también académico de tal forma lograr la satisfaccion del

estudiante.
Dimension 2: EL PRECIO

Segtin Mares define al importe como “el valor que percibe el consumidor obligatorio para

alcanzar las mercancias que le ofrece el mercado y el mismo desea”. (Mares,2016, p.42)

Para Kotler en su obra Direccion de Marketing define que el coste es “la cantidad de plata

que los clientes deben avalar para lograr el producto”. (Kotler, 2017.p11)

Indicador 3: Medios de pago son las diversas formas en el cual el estudiante puede
cumplir con su obligaciéon econdémica con el Instituto, pudiera ser a través de tarjetas de

crédito o por sistema en line.

Indicador 4: Facilidades de pago son opciones de ayuda que el Instituto brinda a fin de

que el alumno en el caso lo requiera pueda continuar con sus estudios, pudiera ser

compromisos de pago en cuotas o a plazo fijo.




Dimension 3: LA PLAZA
Segun Mancora, Las personas u organizaciones que actian como enlace entre el

productor y el cliente. (Mancora,2013, p.29)

Los comerciantes

Los agentes

Las entidades facilitadoras.

La existencia de los intermediarios se fundamenta en el hecho de que ellos cumplan una

actividadespecializada que les permita ser mas mas, es que la empresa productora,

El Comercio Mayorista

e Comerciantes al por mayor
¢ Productores

e Agentes

¢ El comercial informal

¢ Los sistemas de marketing vertical.

Indicador 5: Ubicacién Fisica son los aspectos de ambiente y ubicacion que permite el
aprovechamiento de las instalaciones a fin de lograr el aprendizaje en los estudiantes.

Indicador 6: Comunicacion eficiente es el proceso de compartir mensajes o
comunicacion en general por diferentes medios teléfono o virtual de tal forma de tenerlo

informado al estudiante de cualquier informacion util y relevante para él.

Dimensién 4: LA PROMOCION
La direccion de la empresa informa al mercado y trata de convencerlo de los productos
que ofrece la empresa,

Promocion de ventas

Busca impulsar la demanda de los usuarios por un producto que no es permanente y atrae

a los clientes a través de mecanismos distintos al producto en si

Marketing Directo




Segun Stanton, es la unidon de actividades que se elabora en una organizacion, para las

mejoras de la organizacion, y asi lograr una respuesta mas directa de parte del mercado.

El desarrollo de la tecnologia permitié reducir el costo del procesamiento de la
informacion por medio de computadoras, lo que permitié crear bases de datos mas

econdmicas para la empresa. (Stanton, 2018, pag. 73).

El panorama actual de la MYPE. presenta los desafios que enfrenta MYPE para

mantenerse a la vanguardia del mercado.

Quizas el primer problema con el que debe lidiar es su acceso al crédito. Si la MYPE
puede disponer del capital financiero necesario, su productividad puede aumentar. En la
década de 1980, con la creacion de la Caja de Prevision y Crédito Rural (CRAC) y de la

Caja de Crédito y Prevision Municipal (CMAC), se procurd atender esta necesidad.

Otro intento de abordar el problema de financiamiento de las MYPE fue la creacion de
las Pequenas y Micro Empresas (Edpymes) en la década de los noventa. Debido al
limitado interés de algunos bancos en financiar a las MYPE, se cre6 Edpymes para
facilitar la transformacion de las ONG en instituciones financieras de pleno derecho. Sin
embargo, todo esto no es suficiente para superar este primer escollo con el que se puede

encontrar un pequefio o pequefia emprendedora. (Sanchez, 2016, p. 32).

Indicador 7: Empleo eficiente de Pagina Web Utiliza la institucion educativa utiliza la
web del Instituto para que los estudiantes puedan realizar sus tramites y hacerles

seguimiento.

Indicador 8: Empleo de redes sociales Utiliza la institucion educativa fin de tener

contacto con sus estudiantes en general.

Indicador 9: Presencia en los colegios la institucion educativa continuamente tiene

contacto con los colegios donde los consideran su mercado potencial.

Indicador 10: Participacion en actividades interinstitucionales la institucion

educativa participa en actividades de emprendimientos, ferias y exposiciones como parte

de su desarrollo institucional.




EL POSICIONAMIENTO

Segun Kotler “una posicion de producto es la forma en que un producto esta definido por
los consumidores en atributos importantes, el lugar que ocupa en la mente de los
consumidores respecto a los productos competidores. Los productos son hechos en las

fabricas, pero las marcas se forman en la mente de los consumidores”. (Kotler,2013, p.182)

Asi mismo “los consumidores estan saturados con informacion sobre productos y servicios;
no pueden revaluar los productos cada vez que realicen una decision de compra. Para
simplificar el proceso de compra, los consumidores organizan productos, servicios y
empresas en categorias y “los posicionan” en sus mentes. La posicion del producto es el
complejo conjunto de percepciones, impresiones y sentimientos que los consumidores
tienen sobre los productos en comparacion con los productos competidores”. (Kotler,2013,

p.182)

Kotler afirma que “los consumidores posicionan los productos con o sin la ayuda de los
mercadodlogos. Pero los mercaddlogos no desean dejar las posiciones de sus productos al
azar. Deben planear las posiciones que daran a sus productos la mayor ventaja en los
mercados meta seleccionados, y deben disenar mezclas de marketing para crear estas

posiciones previstas”. (Kotler,2013, p.183)

Por lo tanto, el posicionamiento es una estrategia que busca diferenciarse de los
competidores resaltando sus atributos y que sus consumidores lo recuerden y lo consideren
a la hora de comprar y consumir el producto o servicio, de hecho, por la experiencia de
consumir los productos los clientes constantemente comparan calidad, precio, entrega,

atencion etc. y lo tienen en cuenta en una futura compra.
Dimension 1: Rasgos del servicio

El servicio educativo comprende no solo la calidad de ensefianza sino también los tramites
administrativos eficientes, una institucioén orientada a los clientes alumnos, un ambiente

agradable y mejoramiento continuo en sus procesos tanto en matriculas, secretaria

académica y supervision educativa.




Indicador 1: Eficiencia del Servicio en este aspecto la calidad de servicio que brinda

los coordinadores de carrera o jefe del departamento.

Indicador 2: Calidad del servicio debe ser pertinente y adecuada de tal forma se pueda

diferenciar de la competencia.
Dimension 2: Ventaja Competitiva

Para construir relaciones redituables con los clientes meta, los mercad6logos deben
comprender las necesidades del cliente mejor que sus competidores y entregar mas valor al
cliente. En la medida en que una empresa puede diferenciarse y posicionarse como un
proveedor de valor superior al cliente, obtiene una ventaja competitiva. En cualquier caso,
no es posible construir posiciones solidas sobre promesas vacias: si una empresa posiciona
sus productos ofreciendo la mejor calidad y el mejor servicio, en realidad debe diferenciar
el producto de manera que entregue la calidad y el servicio prometidos. Las empresas deben
hacer mucho més que solo gritar sus posiciones con lemas y esloganes. Primero deben vivir
el lema. Por ejemplo, cuando la investigacion de Staples reveld que debia diferenciarse con
base en “una experiencia de compra mas facil”, el minorista de suministros de ofi cina
detuvo su campafia de marketing “Staples: That was easy” (algo asi como “Staples: Qué
facil”) por mas de un afio. Primero remodeld sus tiendas para ofrecer en realidad el

posicionamiento prometido. (Kotler,2013, p.184)

Indicador 3: Docentes calificados se considera que los docentes estan calificados y

competentes demostrando compromiso con la Institucidon y sus estudiantes.

Indicador 4: Areas administrativas se considera que las dreas administrativas del Instituto

brindan un buen servicio.
Dimension 3: Diferenciacion

Kotler afirma que “Supongamos que una empresa es lo suficientemente afortunada para
descubrir varias diferenciaciones posibles que proporcionen ventajas competitivas;
entonces deberd elegir sobre las que va a construir su estrategia de posicionamiento. Debe

decidir cudntas y cudles diferencias promover. ;Cuantas diferencias para promover?

Muchos mercaddlogos piensan que las empresas deben promover de manera agresiva un




solo beneficio para el mercado meta. El ejecutivo de publicidad Rosser Reeves, por
ejemplo, dijo que una empresa debe desarrollar una tnica propuesta de venta (USP) para
cada marca y adherirse a ella. Cada marca debe escoger un atributo y llamarse a si misma
“el nimero uno” en ese atributo. Los compradores tienden a recordar mejor al nimero uno,
en especial en esta sociedad sobre informada. Asi, Walmart promueve sus inmejorables
precios bajos y Burger King promueve la eleccién personal: “Como tu quieras”. Otros
mercaddlogos piensan que las empresas deben posicionarse en mas de un diferenciador.
Esto puede ser necesario si dos 0 mas empresas dicen ser mejores en el mismo atributo. En
la actualidad, cuando el mercado de masas se fragmenta en muchos segmentos pequeiios,
las empresas y marcas estan intentando ampliar sus estrategias de posicionamiento para

atraer a mas segmentos. (Kotler,2013, p.185)

Aprovechar nuestras ventajas competitivas en cuanto a calidad, buenos precios, entregas
oportunas y buen soporte de ventas son algunos rasgos que asi mismo nos diferenciaran de
la competencia si queremos fidelizar clientes a largo plazo aprovechando las oportunidades

del mercado y el contexto nacional e internacional.

Indicador 5: Personal de contacto se considera si el instituto cuenta con personal de

contacto capacitado que brinda adecuado servicio.

Indicador 6: Equipos y tecnologia se considera si el Instituto cuenta con equipos y

tecnologia moderna y operativa que sea un buen apoyo al servicio educativo que brinda.
Dimension 4: Identificacion del Branding

El Branding es un proceso de creacion, desarrollo y gestion de la marca educativa y esto
corresponde a una parte del Marketing Educativo.
Indicador 7: Empleo de Aula Virtual el Instituto utiliza el aula virtual donde

complementa las clases presenciales y se pueda descargar materiales digitales de los
CUrsos.

Indicador 8: Estructura fisica el Instituto tiene una estructura fisica adecuado para el

desarrollo de sus actividades.




Indicador 9: Estrategias comerciales el Instituto utiliza estrategias comerciales eficientes

para captar estudiantes.

Indicador 10: Prestigio la Institucion cuenta con prestigio que lo hace atractivo en el

distrito de Lurin.




III. METODOLOGIA

3.1. Nivel, tipo y Diseiio de Investigacion

La investigacion se considera de nivel descriptivo y exploratorio, los estudios
exploratorios en pocas ocasiones constituyen un fin en si mismos, “por lo general
determinan tendencias, identifican relaciones potenciales entre variables y establecen el
'tono’ de investigaciones posteriores mas rigurosas" (Dankhe, 1986, p. 412).

El tipo de investigacion cuantitativo, segun Sampieri R. (2004), el enfoque cuantitativo se
fundamenta en un esquema deductivo y légico que busca formular preguntas de
investigacion e hipdtesis para posteriormente probarlas.

El disefio de investigacion no experimental, segiin Sampieri R. (2004), en la investigacion
no experimental las variables independientes ocurren y no es posible manipularlas, no se
tiene control directo sobre dichas variables ni se puede influir sobre ellas, porque ya

sucedieron, al igual que sus efectos.

3.2. Poblacion y muestra
Poblacion
La poblacion a investigar sera de 58 estudiantes de las diferentes carreras del I.LE.S.D
San José del Sur que estén debidamente matriculados en el presente ciclo a investigar.
“La poblacion viene a ser un grupo de sujetos, la cual cuenta con particularidades
similares, de lo que se quiere analizar de manera estructurada, para posteriormente
escoger adecuadamente la muestra a estudiar” (Hernandez y Mendoza, 2018).
Muestra
Para Satishprakash (2020), sefialan “que son nombrados subgrupos de la poblacion, de

los cuales se recopilaran datos para llevar a cabo la investigacion”.

La muestra se ha considera la totalidad de la poblacion por ser muy pequeia 58

estudiantes del del I.LE.S.D San José del Sur.
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3.4  Técnica e instrumentos de recoleccion de informacion
Segun Hernandez (2020), “la aplicacion de una o mas herramientas de validacion
a variables o muestras especificas es parte del proceso de recopilacion de datos™, de
ahi que para la presente investigacion se va a utilizar la técnica de la encuesta que se
aplicard a la muestra indicada.
La escala de valoracion de Likert 1. Pésimo 2. Malo 3. Regular 4. Buena 5. Muy
Buena, y consta de 20 ftems.
Para la presente investigacion se utiliza el cuestionario como un instrumento a los 58
estudiantes de las diferentes carreras del .LE.S.D San José del Sur que estén

debidamente matriculados en el presente ciclo a investigar.

3.5 Método de analisis de datos

Para la presente investigacion cuando se culmine la etapa de recoleccion de datos, estos se
procesaran en el Excel y a través de estadistica descriptiva estadigrafos de centralizacion
(media aritmética) y de dispersion (desviacion estdndar y coeficiente de variacion).

Se utilizara el procesamiento de datos para tabular y procesar los resultados de las encuestas

de los alumnos de las diferentes carreras profesionales del instituto.

3.6 Aspectos Eticos

En la presente investigacion se ha tomado en cuenta los principios éticos, que establece el

Cddigo de ética para la investigacion Version 003 de la ULADECH catolica

Principio de proteccion a las personas, para iniciar la investigacion se estd avanzando el
protocolo del Consentimiento informado (Ver anexo N° C), el cual esta siendo validado y
firmado por todos los estudiantes que conforman mi muestra de este estudio. Los estudiantes
que tengan obstaculos para firmar este documento, se esta requiriendo muchas estrategias,
uno de ellas es la aceptacion del consentimiento informado, que se enviara a través de correo

electrénico, wasap, y otros medios digitales para poder comprobar que estan de acuerdo, y

formar parte de mi investigacion. A través del consentimiento informado , se comunicara




claramente el plan de investigacion ,que consiste en precisar cual es el planteamiento que
tiene el instituto ,sobre El Marketing y el posicionamiento en el instituto de educacion
superior privado , el cual se le comunica a cada uno de los estudiantes ,que podran prescindir
de dar informes en la Investigacion sin ningiin problema , el instrumento a validarse sera el
cuestionario , no habra otros instrumentos .También comentarles que los datos recogidos
quedaran vacantes para futuras investigaciones y productos derivados de la investigacion..
No habra participaciones de menores de edad en esta investigacion, se requirid el

consentimiento informado a los estudiantes del I.E.S.D. “San José del Sur “de Lurin, Lima.

Principio de l1a Beneficiencia.y no Maleficencia, en la presente investigacion por su estado,
no representa peligro alguno, ni para los estudiantes del .LE.S.D. “San José del Sur “, ni para
el investigador, durante la recoleccion de la informacion, se les comunicaran a los estudiantes
cualquier novedad con la investigacion. En todo lo que busca las mejoras, en las posibilidades
de que manejen un buen marketing mix en el instituto para el beneficio de la institucion
reduciendo los riesgos en la medida que se maneje bien la informacién a los estudiantes, sin

ir en contra de sus derechos

Principio de Justicia, las magnitudes de la investigacion estaran exhibidos, luego de
acabado la presente investigacion, si los estudiantes que accedan como parte de la muestra,
tienen interés por los logros obtenidos sobre la investigacion que se aplico a los estudiantes
del LE.S.D. “San José del Sur “de Lurin, Lima., se comunicara los resultados de dicha
informacioén a través de sus correos electronico, u otro medio donde se evidencie los
resultados de la investigacion. A asimismo a todos los estudiantes que participan de esta

investigacion.

Principio de Integridad Cientifica, se considerara que los datos de identidad de los
estudiantes de esta investigacion seran confidenciales y anonimas, también se les estard
comunicando a los estudiantes .No es indispensable en esta investigacion el uso de equipos
electronicos, mecanicos, médicos entre otros, por ello no se ha determinado protocolos de
seguridad para el uso de estos equipos; ademas se manifestara a los estudiantes que la

informacion recogida quedara en resguardo del investigador por un tiempo de cinco afos, y

solo se usaran Unicamente para esta investigacion. No se realiza métodos de recoleccion de




datos distintos al cuestionario, por ello los estudiantes, no conoceran la informacion que
brinde otro participante de la investigacion. Cualquier aspecto que inicie conflictos de interés
se absolveran antes de empezar el trabajo de campo, asi se acreditara que no sucedan

situaciones que puedan dafiar el estudio o a la comunicacion de resultados.

Principio de libre participacion y derecho a estar informado, antes del recojo de
informacion se solicita expresamente el consentimiento informado a cada uno de los
estudiantes de igual manera se le solicita que nos hagan llegar todas sus dudas o consultas
con relacion a la investigacion para ser remitidas en su momento y evitar cualquier

contratiempo durante o después de la investigacion

Principio cuidado del medio ambiente y a la biodiversidad, en la actual investigacion no
tiene como muestra animales, plantas ni realizaran aplicaciones en el medio ambiente, menos

se afectara la biodiversidad como parte del estudio, por ello no se declaran los dafios, riesgos

o beneficios potenciales que se pueda tener sobre ellos. Las muestras del estudio seran a los

estudiantes del I.LE.S.D. “San José del Sur “de Lurin, Lima.




IV.- RESULTADOS

Tabla 1
La metodologia de la ensefianza empleada por los docentes del Instituto es
adecuada.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIE

PESIMO 0 0%
MALO 0 0%
REGULAR 12 21%
BUENA 32 55 %
MUY BUENA 14 24 %
TOTAL 58 100 %

Nota: Encuesta - Noviembre 2023

Figura 1 La metodologia de la enseiianza empleada por los docentes del
Instituto es adecuada.
PE@MO
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Nota: Tabla 1

Interpretacion:

Latabla 1y figura 1, muestra que el total de estudiantes encuestados el 55% indica que es Buena,

se establece que La metodologia de la ensehanza empleada por los docentes del Instituto es

adecuada., seguido por un 24% Muy Buena y el otro 21% opina que es Regular.




Tabla 2

Segun tu opinidn, como consideras la calidad de servicio que brinda los coordinadores
de carrera o jefe del departamento.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 13 22
BUENA 31 53
MUY BUENA 14 24
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta - Noviembre 2023

Figura 2 SEGUN TU OPINION, COMO CONSIDERAS LA CALIDAD DE SERVICIO
QUE BRINDA LOS COORDINADORES DE CARRERA O JEFE DEL
DEPARTAMENTO.

PIZSAMID

MUY BUENA 0% REGULAR
24% 22%

Nota: Tabla 2
Interpretacion:

Latabla 2 y figura 2, muestra que el total de estudiantes encuestados el 54% indica que es Buena,
se establece que, Segin su opinioén, consideran la calidad de servicio, que brinda los
coordinadores de carrera o jefe del departamento., seguido por un 24% Muy Buena y el otro

22% opina que es Regular.




Tabla 3

Consideras importante que el Instituto emplee otros medios de pago como son las tarjetas de
crédito.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 14 24
BUENA 35 60
MUY BUENA 9 16
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta - Noviembre 2023

Consideras importante que el Instituto emplee otros medios de
Figura 3 pago como son las tarjetas de crédito

®PESIMO m MALO ®REGULAR BUENA m MUY BUENA

Nota: Tabla 3
Interpretacion

Latabla 3 y figura 3, muestra que el total de estudiantes encuestados el 60% indica que es Buena,
se establece que, Seglin su opinioén, Consideran importante que el Instituto emplee otros medios
de pago como son las tarjetas de crédito., seguido por un 16% Muy Buena y el otro 24% opina

que es Regular.




Tabla 4:

Brinda facilidades de pago, el Instituto para cumplir con tus obligaciones econémicas

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 14 24
BUENA 35 60
MUY BUENA 9 16
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta -Noviembre 2023
Figura 4:

Brinda facilidades de pago, el Instituto para cumplir con tus
obligaciones econémicas
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MUY BUENA 0%
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Nota: Tabla 4
Interpretacion

Latabla4 y figura 4, muestra que el total de estudiantes encuestados el 60% indica que es Buena,

se establece que, Brinda facilidades de pago, el Instituto para cumplir con tus obligaciones

econdmicas., seguido por un 16% Muy Buena y el otro 24% opina que es Regular.




Tabla 5

La ubicacidn que se encuentra, el Instituto se encuentra ubicada de forma que se tenga facil
acceso fisico a las instalaciones.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0%
MALO 1 2%
REGULAR 3 5%
BUENA 42 72 %
MUY BUENA 12 21%
TOTAL 58 100 %

Nota: Encuesta - Noviembre 2023

. La ubicacién que se encuentra, el Instituto se encuentra ubicada de forma
Figura S

que se tenga facil acceso fisico a las instalaciones.
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Nota : Tabla 5

Interpretacion

Latabla 5y figura 5, muestra que el total de estudiantes encuestados el 72% indica que es Buena,
se establece que, La ubicacidn que se encuentra, el Instituto se encuentra ubicada de forma que se

tenga facil acceso fisico a las instalaciones., seguido por un 21% Muy Buena y el otro 5% opina

que es Regular.




Tabla 6

Es reflexivo Utiliza, el Instituto su pagina web para que los estudiantes puedan realizar sus tramites y
hacerles seguimiento.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0%
MALO 0 0%
REGULAR 0 0%
BUENA 46 79 %
MUY BUENA 12 21%
TOTAL 58 100 %
Nota : Encuesta- Noviembre 2023

Figura 6

Es reflexivo Utiliza, el Instituto su pagina web para que los estudiantes puedan
realizar sus tramites y hacerles seguimiento.

PESIMO_REGULAR MALO
MUY BUENA 0% 0% 0%

21%

BUENA
79%

®PESIMO m MALO mREGULAR BUENA m MUY BUENA

Nota: Tabla 6

Interpretacion

Latabla 6 y figura 6, muestra que el total de estudiantes encuestados el 79% indica que es Buena,

se establece que, Es reflexivo Utiliza, el Instituto su pagina web para que los estudiantes puedan

realizar sus tramites y hacerles seguimiento, seguido por un 21% Muy Buena y el otro 0% opina

que es Regular.




Tabla 7

El Instituto utiliza los medios de comunicacidn eficiente como correo institucional, teléfono etc.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0%
MALO 0 0%
REGULAR 3 5%
BUENA 42 72 %
MUY BUENA 13 22%
TOTAL 58 100 %

Nota : Encuesta- Noviembre 2023

Figura 7

El Instituto utiliza los medios de comunicacion eficiente como
correo institucional, teléfono etc
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Nota: Tabla 7

Interpretacion

Latabla 7y figura 7, muestra que el total de estudiantes encuestados el 72% indica que es Buena,

se establece que, El Instituto utiliza los medios de comunicacién eficiente como correo

institucional, teléfono etc., seguido por un 23% Muy Buena y el otro 5 % opina que es Regular




Tabla 8

Segiin tu opinion como consideras, el empleo de las redes sociales del Instituto para tener
contacto con los estudiantes en general.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAJE
PESIMO 0 0%
MALO 0 0 %
REGULAR 6 10 %
BUENA 40 69 %
MUY BUENA 12 21 %
TOTAL 58 100 %

Nota : Encuesta- Noviembre 2023

Segun tu opinién como consideras, el empleo de las redes sociales del Instituto para

Figura 8 tener contacto con los estudiantes en general.
MALO PEZIOD/IO RE(I;(L)JO/LAR
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21%
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Nota: Tabla 8
Interpretacion

Latabla 8 y figura 8, muestra que el total de estudiantes encuestados el 69% indica que es Buena,
se establece que, Segun tu opinidn como consideras, el empleo de las redes sociales del Instituto para

tener contacto con los estudiantes en general., seguido por un 21% Muy Buena y el otro 10 %

opina que es Regular.




Tabla 9

Tiene presencia el Instituto en los colegios, asi lo consideran su mercado potencial

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 6 10
BUENA 36 62
MUY BUENA 16 28
TOTAL 58 100

Nota : Encuesta- Noviembre 2023

Figura Tiene presencia el Instituto en los colegios, asi lo consideran su mercado
potencial
MALO... PESIMO REGULAR

% 10%
MUY BUENA :
28%

BUENA
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HPESIMO ®mMALO mREGULAR BUENA = MUY BUENA

Nota: Tabla 9

Interpretacion

Latabla 9y figura 9, muestra que el total de estudiantes encuestados el 62% indica que es Buena,
se establece que, Tiene presencia el Instituto en los colegios, asi lo consideran su mercado
potencial, seguido por un 28 % Muy Buena y el otro 10 % opina que es Regular.




Tabla 10

Segun tu opinién, como consideras la participacion del Instituto en actividades de
emprendimientos, ferias y exposiciones.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 10 17
BUENA 39 67
MUY BUENA 9 16
TOTAL 58 100

Nota : Encuesta- Noviembre 2023

Figura 10
Segun tu opinién, cdmo consideras la participacion del Instituto en
actividades de emprendimientos, ferias y exposiciones..
MUY BUENA g REGULAR
16% 17%
Nota: Tabla 10 EPESIMO EMALO BREGULAR BUENA ® MUY BUENA
Interpretacion

La tabla 10 y figura 10, muestra que el total de estudiantes encuestados el 67% indica que es
Buena, se establece que, Segun tu opinioén, como consideras la participacion del Instituto en
actividades de emprendimientos, ferias y exposiciones., seguido por un 17 % Muy Buena y el
otro 16 % opina que es Regular.




Tabla 11

Segiin tu opinion, como consideras la calidad de servicio que brinda los coordinadores de
carrera o jefe del departamento

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAJE
PESIMO 0 0%
MALO 0 0 %
REGULAR 8 14 %
BUENA 29 50 %
MUY BUENA 21 36 %
TOTAL 58 100 %

Nota : Encuesta- Noviembre 2023

Figura 11

Segun tu opinién, como consideras la calidad de servicio que
brinda los coordinadores de carrera o jefe del departamento
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Nota: Tabla 11

Interpretacion

La tabla 11 y figura 11, muestra que el total de estudiantes encuestados el 50% indica que es
Buena, se establece que, Segtn tu opinion, como consideras la participacion del Instituto en
actividades de emprendimientos, ferias y exposiciones., seguido por un 36% Muy Buena y el
otro 14 % opina que es Regular.




Tabla 12

Consideras que la calidad del servicio que recibes es adecuada y pertinente.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0%
MALO 0 0%
REGULAR 13 22%
BUENA 27 47 %
MUY BUENA 18 31%
TOTAL 58 100 %
Nota: Encuesta 2023
Figura 12 Consideras que la calidad del servicio que recibes es adecuada y
pertinente.
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Nota: Tabla 12
Interpretacion

La tabla 12 y figura 12, muestra que el total de estudiantes encuestados el 47% indica que es

Buena, se establece que, Consideras que la calidad del servicio que recibes es adecuada y

pertinente, seguido por un 31% Muy Buena y el otro 22 % opina que es Regular.




Tabla 13

Considera que los docentes estan calificados y competentes demostrando compromiso con la
Institucidn y sus estudiantes

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0%
MALO 0 0%
REGULAR 7 12 %
BUENA 36 62 %
MUY BUENA 15 26 %
TOTAL 58 100 %

Nota: Encuesta noviembre 2023

Figura 13

Considera que los docentes estan calificados y competentes demostrando
compromiso con la Institucién y sus estudiantes
PESIMO __MALO REGULAR

MUY BUENA 12%
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Nota: Tabla 13
Interpretacion

La tabla 13 y figura 13, muestra que el total de estudiantes encuestados el 62% indica que es
Buena, se establece que, Considera que los docentes estan calificados y competentes

demostrando compromiso con la Institucion y sus estudiantes seguido por un 26% Muy Buena

y el otro 12 % opina que es Regular.




Tabla 14

Consideras que las areas administrativas del Instituto brindan un buen servicio.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 6 10
BUENA 40 69
MUY BUENA 12 21
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta noviembre 2023

Figura 14
Consideras que las areas administrativas del Instituto brinda un buen
servicio.
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Nota: Tabla 14
Interpretacion

La tabla 14 y figura 14, muestra que el total de estudiantes encuestados el 69% indica que es
Buena, se establece que, Consideras que las areas administrativas del Instituto brindan un buen

servicio. seguido por un 21% Muy Buena y el otro 10 % opina que es Regular.




Tabla 15

El instituto cuenta con personal de contacto capacitado que brinda adecuado servicio.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 1 2
BUENA 42 72
MUY BUENA 15 26
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta noviembre 2023

Figura 15

El instituto cuenta con personal de contacto capacitado que
brinda adecuado servicio.
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Nota: Tabla 15
Interpretacion

La tabla 15 y figura 15, muestra que el total de estudiantes encuestados el 72% indica que es

Buena, se establece que, El instituto cuenta con personal de contacto capacitado que brinda

adecuado servicio. seguido por un 26% Muy Buena y el otro 2 % opina que es Regular.




Tabla 16

El Instituto cuenta con equipos y tecnologia moderna y operativa que sea un buen apoyo al servicio
educativo que brinda.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 1 2
BUENA 45 78
MUY BUENA 12 21
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta- noviembre 2023

Figura 16

El Instituto cuenta con equipos y tecnologia moderna y operativa que sea un
buen apoyo al servicio educativo que brinda.
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Nota: Tabla 16

Interpretacion

La tabla 16 y figura 16, muestra que el total de estudiantes encuestados el 77% indica que es
Buena, se establece que, El Instituto cuenta con equipos y tecnologia moderna y operativa que

sea un buen apoyo al servicio educativo que brinda. seguido por un 21% Muy Buena y el otro 2

% opina que es Regular.




Tabla 17

El Instituto utiliza el aula virtual donde complementa las clases presenciales y se pueda
descargar materiales digitales de los cursos.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 0 0
BUENA 48 83
MUY BUENA 10 17
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta noviembre 2023
Figura 17

El Instituto utiliza el aula virtual donde complementa las clases
presenciales y se pueda descargar materiales digitales de los cursos
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Nota: Tabla 17
Interpretacion

La tabla 17 y figura 17, muestra que el total de estudiantes encuestados el 83% indica que es
Buena, se establece que, El Instituto utiliza el aula virtual donde complementa las clases
presenciales y se pueda descargar materiales digitales de los cursos, seguido por un 17% Muy

Buena y el otro 0% opina que es Regular.




Tabla 18

El Instituto tiene una estructura fisica adecuado para el desarrollo de sus actividades.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0%
MALO 0 0%
REGULAR 5 9%
BUENA 43 74 %
MUY BUENA 10 17 %
TOTAL 58 100 %

Nota: Encuesta noviembre 2023

Figura 18
El Instituto tiene una estructura fisica adecuado para el desarrollo de sus
actividades.
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Nota: Tabla 18
Interpretacion

La tabla 18 y figura 18, muestra que el total de estudiantes encuestados el 74% indica que es

Buena, se establece que, El Instituto tiene una estructura fisica adecuado para el desarrollo de

sus actividades., seguido por un 17% Muy Buena y el otro 9% opina que es Regular.




Tabla 19

El Instituto utiliza estrategias comerciales eficientes para captar estudiantes.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 3 5
BUENA 31 54
MUY BUENA 24 41
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta noviembre 2023

Figura 19

El Instituto utiliza estrategias comerciales eficientes para captar estudiantes.
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Nota: Tabla 19
Interpretacion

La tabla 19 y figura 19, muestra que el total de estudiantes encuestados el 54% indica que es

Buena, se establece que, El Instituto utiliza estrategias comerciales eficientes para captar

estudiantes., seguido por un 41% Muy Buena y el otro 5% opina que es Regular.




Tabla 20

La Institucidon cuenta con prestigio que lo hace atractivo en el distrito de Lurin.

INSTRUCCIONES TOTAL PORCENTAIJE
PESIMO 0 0
MALO 0 0
REGULAR 3 5
BUENA 44 76
MUY BUENA 11 19
TOTAL 58 100

Nota: Encuesta noviembre 2023

Figura 20
La Institucidn cuenta con prestigio que lo hace atractivo en el distrito de
Lurin.
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Nota: Tabla 20
Interpretacion

La tabla 20 y figura 20, muestra que el total de estudiantes encuestados el 76% indica que es

Buena, se establece que, La Institucion cuenta con prestigio que lo hace atractivo en el distrito

de Lurin, seguido por un 19% Muy Buena y el otro 5% opina que es Regular.
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4.2 Discusion

Referente a el objetivo general establecer la influencia del Marketing mix y el
posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso I.LE.S.D. San José del

Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023

En los resultados de las encuestas mas del 53% han respondido favorablemente en por lo que si
se establece la influencia del Marketing mix y el posicionamiento del instituto de educacion

superior privado: Caso [.LE.S.D. San José¢ del Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023

Referente a el objetivo especifico establecer la influencia del Producto-Servicio y el
posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso L.LE.S.D. San José del

Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023.

El 55% de los encuestado ha respondido Buena la metodologia de la ensefianza empleada por
los docentes del Instituto es adecuada coincidiendo con Gamarra (2022) que indica que el
servicio educativo se percibe por una buena ensefianza y metodologia aplicada por parte de los

docentes hacia el alumnado y esto posicionara a la institucién educativa.

El 53% de los encuestados ha respondido Buena al considerar la calidad de servicio que brinda
los coordinadores de carrera o jefe del departamento hacia sus estudiantes, esto coincide con
Chaname (2023) el cual indica que el personal de contacto y en especial aquellos coordinadores
o jefes académicos deben de estar al servicio del alumnado a fin de orientar y solucionar tramites

tanto administrativo como académicos.

En este objetivo y con los resultados expuestos se establece la influencia del Producto-Servicio
y el posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso [.E.S.D. San José¢ del

Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023.

Referente a el objetivo especifico establecer la influencia de los Precios y el
posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso L.LE.S.D. San José del

Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023.

E160% de los encuestados ha respondido Buena al considerar importante que el Instituto emplee

otros medios de pago como son las tarjetas de crédito, coincidiendo con Mares (2016) el cual




indica que se debe facilitar la transaccion con otros medios de pago es decir adaptarnos a los

usuarios y que se concrete la operacion.

El 60% de los encuestados ha respondido Buena al brindar facilidades de pago, el Instituto para
cumplir con tus obligaciones econdmicas, esto coincide con Mares (2016) que indica que la
entidad debe de ofrecer distintas formas de alternativas para que el usuario pueda concretar el
pago o la operacion a fin de lograr la satisfaccion plena del usuario y por consecuente la

fidelizacion del cliente.

En este objetivo y con los resultados expuestos se establece la influencia de los Precios y el
posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso [.LE.S.D. San José del Sur, del

distrito de Lurin, Lima ,2023.

Referente a el objetivo especifico establecer la influencia de la Plaza - Accesibilidad y el
posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso I.E.S.D. San José del

Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023.

El172% de los encuestados ha respondido Buena al referirse a la ubicacion que se encuentra, el
Instituto se encuentra ubicada de forma que se tenga fécil acceso fisico a las instalaciones, esto
coincide con Chaname (2023) que indica que la Instituciéon Educativa debe tener muy buena
ubicacion fisica con buen acceso a sus instalaciones asi como una buena distribucion interna de
sus ambientes ya que la mayor parte de las horas los estudiantes conviven en las instalaciones y

debera ser de agrado y satisfaccion .

El 79% de los encuestados ha respondido Buena al referirse que el Instituto utiliza su pagina
web para que los estudiantes puedan realizar sus tramites y hacerles seguimiento, esto coincide
con Chaname (2023) que indica que la Institucion Educativa debe de utilizar diferentes medios

para llegar hacia su publico y que este pueda utilizarlo para lograr su satisfaccion.

El 72% de los encuestados ha respondido Buena al referirse que el Instituto utiliza los medios
de comunicacion eficiente como correo institucional, teléfono etc.; esto coincide con Chaname

(2023) que indica que los medios a utilizar por la Institucion Educativa deben de ser eficiente y

traera consigo la fidelizacion del usuario.




En este objetivo y con los resultados expuestos se establece la influencia de la Plaza -
Accesibilidad y el posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso L.LE.S.D.

San José del Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023.

Referente a el objetivo especifico establecer la influencia de l1a Promocion -Publicidad y el
posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso I.LE.S.D. San José del

Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023

El 69% de los encuestados ha respondido Buena al referirse que el empleo de las redes sociales
del Instituto para tener contacto con los estudiantes en general, esto coincide con Mares (2016)
que indica que la Institucion Educativa debe de buscar adaptarse hacia los clientes y debe de
utilizar la tecnologia y los medios de comunicacion a fin de satisfacerlos a largo plazo y crear

una buena relacidén con sus usuarios.

El 62% de los encuestados ha respondido Buena al referirse que tiene presencia el Instituto en
los colegios, asi lo consideran su mercado potencial; esto coincide con Mares (2016) que indica
que la Institucion Educativa debe tener buena imagen y prestigio y estar presente en las
diferentes actividades de sus usuarios en especial donde sus futuros clientes estan en el momento

de cultivar una relacion usuario empresa para asi crecer juntos.

El 67% de los encuestados ha respondido Buena al referirse que, segiin tu opinién, como
consideras la participacion del Instituto en actividades de emprendimientos, ferias y
exposiciones, esto coincide con Chaname (2023) que indica que la Institucion Educativa debe
de hacer actividades de proyeccion a la comunidad y dar un aporte sustancial a su medio que lo

rodea aportando con eventos académicos, culturales o de bienestar social.

En este objetivo y con los resultados expuestos se establece la influencia de la Promocion -

Publicidad y el posicionamiento del instituto de educacion superior privado: Caso I.E.S.D. San

José del Sur, del distrito de Lurin, Lima ,2023




V.- CONCLUSIONES

1.-Se estableci6 la influencia del Marketing mix y el posicionamiento del instituto de
educacion superior privado: Caso I.LE.S.D. San José del Sur, del distrito de Lurin, Lima
,2023, donde mas del 53% respondid favorablemente y se sustentd con base tedrica como
las estrategias del Marketing mix influyen con el posicionamiento del instituto de educacion

superior privado: Caso I.LE.S.D. San José del Sur, del distrito de Lurin.

2.-Se establecio la influencia del Producto-Servicio y el posicionamiento del instituto de
educacion superior privado: Caso I.LE.S.D. San Jos¢ del Sur, del distrito de Lurin, Lima
,2023, donde mas del 53% respondid favorablemente y se establecid al producto o
servicio educativo con una eficiente atencion al alumnado, en las aulas hay buena
metodologia de ensefianza, donde establece un vinculo so6lido y soluciona sus problemas
oportunamente, los estudiantes consideran que hay eficiencia del Instituto sobre el
servicio en los tramites administrativos, Sienten satisfaccion por el servicio recibido del

Instituto.

3.-Se establecid la influencia de los Precios y el posicionamiento del instituto de
educacion superior privado: Caso L.LE.S.D. San José del Sur, del distrito de Lurin, Lima
,2023, donde mas del 60% respondi6 favorablemente y se establecid a estrategias de
precios, los estudiantes consideran importante que el Instituto emplee otros medios de
pago como son las tarjetas de crédito, ademas considera que la institucion brinda
facilidades de pago para cumplir con tus obligaciones econdémicas y consideran que la

institucion otorga descuentos especiales para los pagos.

4.-Se establecio la influencia de la Plaza - Accesibilidad y el posicionamiento del instituto
de educacion superior privado: Caso L.LE.S.D. San José del Sur, del distrito de Lurin, Lima

,2023, donde mas del 72% respondi6 favorablemente y se estableci6 las estrategias de

plaza accesibilidad, donde los estudiantes en su mayoria manejan redes sociales y




aplicativos informaticos del cual consideran importante que la institucion educativa tenga

una plataforma digital para que agilice el acceso a su informacion.

5.-Se establecio la influencia del Promocion -Publicidad y el posicionamiento del instituto
de educacion superior privado: Caso I.LE.S.D. San José del Sur, del distrito de Lurin, Lima
,2023, donde mas del 62% respondi6 favorablemente y se estableci6 las estrategias de
promocion publicidad, de los cuales los estudiantes consideran importante que la

institucion mantenga buena imagen y presencia en la comunidad y su entorno, participe

en ferias laborales y de emprendimiento que lo conecte con el mundo laboral.




VI.- RECOMENDACIONES

1.- Las estrategias del Marketing mix deben de mejorarse continuamente todo el afio
académico para que la institucion pueda fidelizar a los estudiantes, a los directivos de la
institucion se debe presentar los resultados de la investigacion y esta a su vez implementar
estrategias de fidelizacion de alumnos y desarrollar planes que promuevan la satisfaccion,

asi como capacitacion al personal de contacto con el usuario.

2.-En el producto-servicio debe otorgar valor agregado a las actividades académicas y
administrativas con mejora continua en sus procesos, se debe de iniciar las actividades de
marketing todo el afio escolar y trabajar en los colegios en el grado de 5to de secundaria a
fin de cautivar a los alumnos potenciales, el 4rea administrativa debe trabajar con el area
académica en lo que refiere a indicadores de desercion estudiantil, asi como seguimiento

a tramites administrativos.

3.- En el precio debe darse todas las facilidades a los estudiantes ya que en determinados
momentos del afio educativo se presentan dificultades econdmicas, se recomienda hacer un
cronograma de actividades sobre planes de fidelizacion y que todos los colaboradores de la

institucidon educativa se involucren en las mismas.

4.-En la plaza accesibilidad debe estar centrada en el estudiante que estd en redes sociales
y aplicativos informaticos para estar mas cerca de sus estudiantes y tenga presencia en su
pagina web del instituto al personal y a los alumnos mediante charlas que sensibiliza la

ensefanza virtual y los tramites académicos.

5.-En la promocion la institucion debe tener buena imagen y cuidar su marca educativa

participando en todo evento académico y cultural de su comunidad y tenga presencia

continua en todo acto publico.
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Anexo 2 Instrumentos de recoleccion de la informacion

C A

@
<,
o

T O

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES

CHIMBOTE

CUESTIONARIO SOBRE MARKETING MIX Y SU

DE LURIN, LIMA 2023

Estimados estudiantes, el presente tiene por finalidad recoger informacion, a continuacion, le

INFLUENCIA EN EL
POSICIONAMIENTO DEL INSTITUTO SUPERIOR DIOCESANO SAN JOSE DEL SUR

mostraremos una serie de enunciados, 1€éalo detenidamente y conteste todas las preguntas

(Marque X). Este cuestionario es anonimo y solo tiene fines académicos. No existen respuestas

correctas ni incorrectas, por favor sea sincero en sus respuestas.

N.°

CATEGORIA

CALIFICACION

Pésimo

Malo

Regular

Buena

Buena

MARKETING MIX

Producto-Servicio

1

La metodologia de la ensefianza empleada por los
docentes del Instituto es adecuada.

2

Seglin tu opinion, como consideras el area del
Instituto para la atencion del alumnado donde
establece un vinculo sélido y soluciona tus
problemas oportunamente.

Precios

Consideras importante que el Instituto emplee
otros medios de pago como son las tarjetas de
crédito.

Brinda facilidades de pago, el Instituto para
cumplir con tus obligaciones econdmicas

Plaza

-Accesibilidad

La ubicaciéon que se encuentra, el Instituto se
encuentra ubicada de forma que se tenga facil
acceso fisico a las instalaciones.

El Instituto utiliza los medios de comunicacién
eficiente como correo institucional, teléfono etc.

Utiliza, el Instituto su pagina web para que los
estudiantes puedan realizar sus tramites y
hacerles seguimiento.

Promocion y Publicidad




Seglin tu opinién como consideras, el empleo de
8 las redes sociales del Instituto para tener contacto
con los estudiantes en general.

Tiene presencia el Instituto en los colegios, asi lo
9 consideran su mercado potencial

Seglin tu opinidén, cémo consideras la
10 participacion del Instituto en actividades de
emprendimientos, ferias y exposiciones.

CALIFICACION

N. CATEGORIA Pésimo | Malo | Regular | Buena | Buena

POSICIONAMIENTO

Rasgos del servicio

11 Seglin tu opinioén, como consideras la calidad de
servicio que brinda los coordinadores de carrera
o jefe del departamento.

12 Consideras que la calidad del servicio que recibes
es adecuada y pertinente.

Ventaja competitiva

13 Considera que los docentes estan calificados y
competentes demostrando compromiso con la
Institucion y sus estudiantes.

14 Consideras que las areas administrativas del
Instituto brindan un buen servicio.

Diferenciacion

15 El instituto cuenta con personal de contacto
capacitado que brinda adecuado servicio.

16 El Instituto cuenta con equipos y tecnologia
moderna y operativa que sea un buen apoyo al
servicio educativo que brinda.

17 El Instituto utiliza el aula virtual donde
complementa las clases presenciales y se pueda
descargar materiales digitales de los cursos.
Identificacién del Branding

18 El Instituto tiene una estructura fisica adecuado
para el desarrollo de sus actividades.

19 El Instituto utiliza estrategias comerciales
eficientes para captar estudiantes.

20 La Institucién cuenta con prestigio que lo hace
atractivo en el distrito de Lurin.
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Anexo 4: Validez de la informacion

4.6 Formato para validacidn de instrumentos de recoleccion de informacién
4.6.1 Ficha de ldentificacién del Experto

' Ficha de identificacidn del Experio para proceso de validacion
Nombres y Apelidos: PEREZ HUMMAN JULIO ROBERTO

N DNI/CE: ... OB9797as8.. Edad:88 afics

Telglono / calutar BEIS4S2U2.. Emat
Josrertoamangreahon

Tiulo profesicnal: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Geado acadimico. Mansiris
Espedaidad. ADMISTRACION

Ooclorado:__X

Institucion que abora: UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL PERU

Iderdficacion del Froyecto de Mivestigeciin o Tesis

Tiwo: "Gastion de Operaciones en relacion a la Calidad y compstitividad desde
la parspeciva de los fabncantes de muebles de madera del parque indusérial
de Vilia el Salvador, 20187

Ammoc{esy: Mglr. Juke Roberio Peraz Huaman

Programs scadémico: DOCTORADO EN ADMINISTRACION




4.6.2 Formato de Carta de Presentacion al Experto

CARTA DE PRESENTACION
Magsster / Doctor. ....... PEREZ HUAMAN JULIO.ROBERTON . ..ovvvvnrmsnsnrinnersions
Pragante -

Tema: PROCESO DE VALIDACION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante 1odo smdalo cordialiments y agradacerie |a comunicacion con su parsona

para haca de su conocimento que ¥o!
QUISPE DIAZ | DOME"CA“'GR’P‘NA . esludiante | egresado del programa
académico de ... ADMINISTRACION............... de h Universidad Catdlica Los Angeles de

Chimbole, deto realizar el proceso de validacidn de mi instrumento de recolecciin de
informacion, motive por &l cual acudo a Ud. para su participacidn en el Juicio de Expertos.

Mi peoyecle se fitula ¢ MARKETING MIXY SU RELACION EN EL POSICIONA.

MSENTO DEL INSTITUTO SAN JOSE DEL-SUR AURINAIMA 2023 ..o Y BOVID
a Ud. & expediants de validacion que contens:

Ficha de enliicacdn de experto para proceso da vakdacion
- Carta de presentacion
- Mstnz de operacionalzacibn de variables
Matriz de consistencia
- Ficha de validacon
Agradezco anticipadamente su atencion y participacian, me despido de usted.

Mmme.c

r‘. ’71\

1
AT “j 40438675
A v DN .

Firma de Estudiante




4.6.3 Formato de Ficha de Validacion (para ser lenado por ¢f experto
FICHA DE VALIDACION

TITULO: MARKETING MIX Y SU RELACION EN EL POSICIONAMIENTO DEL INSTITUTO SAN JOSE DEL
—— ol T Pectiooncts
Varkadie 1 Redevancha Clandad

MARKETING TR eV

Dimensidn 1: Prodocto- No No No
| Servicio B Cumple | cumple | Cumple | cumple | Cumple | cumple
1 lLa metodologia de la ensefienza
emplesks por los docentes del
_—

ZK n 1 opinidn, como
consideras o dres ded Instinvio
tamhmci(nddulnnndo
Bonde eszablece un viseulo
molido y soluciona s

femas cpormamente. |
Dimension 2: Precios -
1 KComsaduras impoctante qoe of
nﬂilu(oandwo(mmediosdé

om0 50 lisk Larietss de
srédito.
2fmmmmd-amamcl

fiuto para cumpl oon tis

Observaciones

—— ) e o e

1 Lo vhscaciom que 52 encucsen,
| Fmestiteno e encwentra whicada
formm qoe so tenga facdl

ko & I3 mstalnciones.
2 [FJ Instituto utikiza kos medios de ;
omunicscion  cficiente  como X ~ »

ared inslilucional, teléfono ek
)

”~
-
-

3 [Unitizs, ol Instivato su pigina
b para gue ke estodanios X x X

sealizar s (rdmites v
cerles seguimiento. L i =X
Dimvensson 4 : Promociin y

|| Publicidad
1 [Segin tu opinivn como

ronsideras, of empleo de ls * * .
rodics sociales del btituo para
senes coflacta con Jas
estudiantes en goneral
2 [Tieoe presencaa of Instituto en

5 cokgivs, ast lo considoran X X X
@ mercado poteneial
3 Fhegiin t upininar, wowm
Consbderas s participaciin dol X
Instituto en actividades de ’
mprenciomientos, feris y
wxposiciones.

Varisdle 1 1
SICIONAMIENTO
Dimension | : Rasgos ded
rYigio o
1 Sein tn opinidn, como

konsidorss Ia calidad de servicio| ¥ $ X
que Brindd los coondinadores de
cerrenm o jefe ded depestamento. J =




2 Cunsideras que la calidad del ] )
seTvicio quo recibes o adecundn X X X
perlinenie
imension 112 ; Ventaja
m petitiva
1 Considera quo los docemtes ; l
calificados y competenses X X X |
omosirando compromise con fy
T0Sion v ¥ extudianmos.
2 Lonsideras que ks arces
Inirativas ded Institulo X X X
rinds wn buen servicio,
Dimension 3 : Diferenciacion
T El instituto cpenta con personal

i
£
i |
-

»

tenologia moderma y X
v qoe 363 en buen poyal
| wrvivle aduiive ges brind

Bregituso wiliz of maky virts!

Brandieg =

1 1 Instituto iene sea estrocturs 3

adecundo para ¢l l % % X

de sus actividedes.

2 53 Instiuno otiliza estratepie

comerclales eficientes pam X X X
| kot estodlantes

La Instinucke coenta con

‘ igio que %o hace atracrive " o X

ol distrito de Lurin.

“Aumentar fias segun l2 necesidad del instruments de recoleccidn

Recomendaciones:  Esta aplicabie encucsta
Opinion de experto-Aplicable (X ) Aplicabie despisds de medificar( ) Noapicable ()

Nombres y Apellidos de experio: Dr PEREZ HUAMAN JULIO ROBERTO  DNI: 08878782

il




4.6 Formato para validacidn de instrumentos de recoleccion de informacion
4.6.1 Ficha de [dentificacién del Experto

Ficha de |dentificacion del Experto pars procoso de wlidacicn
Nomboas y Apalidos: CARRANZA ESTELA TEQOORO

N CLAD: 8. .. ..

Cel-998974783 ..., Emaiticansnze@ucy sd ps

Tido peofesicnat Licenciado en

Grado scsddmico: Maeziria S Dodéado SI
Expecaldad: Gestion de arganzacicnes

Inglitucion que labora: Universidad César Valao

Identficacitn del Fropecio de investigecidn o Tess
Tiuke La inmteligencia emocsonal y la productivided labomi de los trahajadores de
Enginiers & Environmental Pera S.A — Lima, 2014

Autories). Mztr. Teodoro Carranza Fsteln

Frograma acaddmicny: Docior sn sdminstradon

2

Flara Huecila dgtal




4.6.2 Formato de Carta de Presentacion al Experto
CARTA DE PRESENTACION

Doctor. TEOOORO CARRANZA ESTELA
Prasants.-

Tema: PROCESO DE VALIDACION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Anle tedo saludario cordialmente y agradecere la comunicacidn con su persona

para hacer de = caracimiento que yo:
SAFSPEDIAZ DOMENICAAGRIPING estudiante | egresado del programa
académico de .., ACMISTRACION, . dola Universidad Catélica Los Angeles de

Chimbole, debommdprocesodevalmamde mi Instrumento de recoleccidn de
Informacidn, motive por & cual acudo 3 Ud. para su participackdn an el Juicio de Expertos.

Mi pm se tda MARKETING MIX 'Y SU RELACION EN EL POSICIONAMIENTO

D&HSDWIQSU?ERIDRD!DCESANOSANJOSE DEL SURLLURIN LIMA 2025 . ........... "y envio
a Ud. of expediente de validacidn gue contiens:

Ficha de identificacidn de axperio para proceso 02 vaikackon
- Carta de presentacion
- Matrz da oparacionalizaciin de vaniables
- Matrz da consistencia
Ficha de validacion
Agradezco anticipadamente su atencion y participacion, me despido de ustad.

Alsniamenle,

=g, 3-104.:.‘_3‘;‘-“7‘ DNl wrb

de Estudiante




|83 Formato de Ficha de Vaiidacion (pars ser llenado por el experto
FICHA DE VALIDACION
TITULO: MARKETING MIX Y SU RELACION EN EL POSICIONAMIENTO DEL INSTITUTO SAN JOSE DEL
SUR LURIN.LIMA2023

estabioce un vineulo salido y
lona tus

weras importnte que ol Instituto N
e otrus medins de page como soa
tarjetas do arédito,
facilidades de pago, ¢l Instituto 13 f‘
cumplir con tus chligaciones

Tieas
3 -Accaibilidad i3
whacaciim que se cocwentry, el Instinuo X P‘ X
escoentra ubicada de forma que se
omgn fixil acceso fisico a las

Kiliza, ¢f Institulo su pagine web parz X 3 X
l_o; edudunies puai-mlm! sus

—_— --—-——& -
Yariskie 1 : POSICIONAMIENTO —
nsion 1 : Rasges del servick
TiSeqiin e opinitm, como consideras n % Ix N
cabdad de servicio que briada Jos
OOnlinidones de o gehe del
X X
X |

ndinies,




- qmb' | - - - ‘ "

1 Instivsto brinds un buss servicio. ol P H (AR e e —————r
Diasension 3 : Difercaciaciin ' N K
- . .

El instioeso coenta com personal de
contacio capacitado que brieda decundo
SeTYICIO,
I3 Instituto cuesea con equipos y X i
MOdLsn ¥ OPerativa Que 5ea un
bracn apoyo al servicio educativo que
brinds KR ) ) .
i Instituto utiliza el aula vinual donde (X o i
plements ks clases presenciales y se
descanur matersles digitales de fos

-
12
-

1 Srsstiturio thene ume estrocturs fisica | X X
decuado ars o desarrolio de sus
idandes 1 | _p

1 ettt utilizn etreyiie coenerviales F( X X
leficicnics parn caplur stadues.
Instituciim ceenta con prestizio que lo X
oo Mractivo en el distrito de Luorin.

Sumentar filas segdn la necasidad del instrumento de recoleccién

tecomendaciones:  Ninguna....

Jpinidn o2 experto:  Aplicable (X) Aphcabfc despuas de modificar ( No aplicable ( )

lombres y Apelidos de exparto: Dr. TEODORO CAR ;E.A CU\008171




4.6 Formato para validacion de instrumentos de recoleccién de informacién
4.6.1 Ficha de identificacion del Experto

Ficka de Idontficacion ded Experto para proceso de valldacién
Nombres y Apeid _LUCAS TAMAYO SIDNEY ERICO

N' DN/ CE: ““”B.?....._..”.. Eded. 52 aros

Teldono J cokdar: .. 504718753 - Emel V909 usBgosil oo

Thtulo profesional , ny INISTRAGION

Grsto sraddmesr  Mowtia X eckrada

Espediatdat \IAESTRO ENMARKETING Y COMERCOO INTERNACIONAL

Institucidn que laboex:

Identficaciin dal Proyecio de Investigacion o Tesks

Theo:  ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU INFLUENGIA BN LA GALIDAD DEL SERVICK)
e EDUCATIVG BN CA UNIVERSIDAD PERUANA DE INTEGRACTION GLOBAL '+

Asoeles) LUCAS TAMAYQ SINEY ERICO

B 2, MAESTRIA EN MARKETING

sgcar




4.6.2 Formato de Carta de Presentacion al Experto

CARTA DE PRESENTACION

Adagister/ Doctor; ... A TAMVOSDNBVBRICI . . cimiminunia

Presente.-
Tema: PROCESO DE VALIDACION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS

Ante tedo saludano cordiaimente y agradecerle fa comunicacion con su persona

para hace de su conecimiento que yo:
QU'SPED'AZDOME"'CMGR‘P'NA ceverenseeennmeen, @StUdiante | egresado del programa
académico de ..... ADMISTRACION................. de la Universidad Catélica Los Angeles de

Chimbote, debo realizar el proceso de validacion de mi instrumento de recoleccion de
informacidn, motivo por el cual acudo a Ud. para su participacion en el Juicio de Expertos.

se ftifula: * MARKETING MIX'Y SU RELACION EN EL POSICIONAMIENTO
DEL INSTITU'PO JOSF DEL SUR LURIN LIMA 2023 g .y envio

a Ud el expedleme de valodacaén que conbene
Ficha de identificacion de experto para proceso de validacién
Carta de presentacion
Matriz de operacionalizacion de variables
- Matriz de consistencia
- Ficha de validacion
Agradezco anticipadamente su atencion y participacion, me despido de usted,

Atentamente,

QDW 40438675

D, | AL A

Firma de Estudiante




4.6.3 Formato de Ficha de Validacion (para ser Benado por of exparto
FICHA DE YALIDACION

ﬂww:mmsnm-wims

SURLU

N EL POSICIONAMSENTO DEL INSTITUTO SAN JOSE DEL

1
MARKETING

Redevancia

Dimension 1: Producto-
Serviclo

Cumpie

No
cumple

Obeervaciones

-

I‘mwdllam
cmpleadi por los docentes del
tutn &5 adecundy

4 (i S opinion, como
o docs del Fastinto
b atencidn del shamaado
onde establece un viscalo
rolido y soluciona tus

Dimensidn 2: Precies

-

Considerss importante que el
10 emple: otros medsos
como son ks tejeras de

H facilicades. de pogo, ¢1
ituto pam cumplir con 2
bligaciones econdmicas

Dimension 3; Plaza -
Acoesibilidad

-

£+ ubicacion qoe se encuentm,
el Instinsto se encoentra ubicads

forms que s senga facil
e flsico 3 las instalaciones.
2 El Institero wtiliz los medios

t“nunw eficiento
ormeo nstivecioml, wdfono

3 Miliza, el brstituto s pagma
weh para e los estudiantes
posdan realize sus trimiles ¥
imicaso.

Dimension 4 ; Promecitn y
Publicidad

1 tu opdside como
onsideras, of empleo de las
1 sociathes ded Instituto para
&7 cotteto con los
udizaces en genersl

2 Menz presencis of Instituto en
calegine, asd lo consadenm

mercado po
3 Baiin 1 opinide, cémo

eras la peeticipaciim del
nstituto en acthvidides &
wmprendimicnios, forias y

! . Expisiciones.




2 Considerss que fa calidad del :

kervicio que recibes es ndecundi| ¥ X "
pertinento.

imension U2 : Ventaja

petitiva

1 Considera que los docentes )

in calificados y competenses x X ~

emostrando compromise con I |

Hucion v 535 cstodintes d

\

|

-

Consideras que las dreas X
patm mstranivas del festituto = X %
__brieda s buen servicio.

i om 3 : Diferenclacion

peraliva que sea un buen apayy
W servigio sdusativo guo brinda.
3 El Instituto utilzza ol anls virtual ‘
thomd complementa las clases
presencales ¥ o puoda
thes cargir mugerishes digitales de {
Joscurme :
Disecnsion 4 : Wentificacion
__deBranding 00
1 E Institato ticoe wrs estroctura s
ck ndecundo pary ol X 5 %
| desarrollo de s actividades,
2 El Instinuio uliliza eorsegias :
romercales clicientes pary X » *
| eptar ctodiames.
La Institucife coents con 5
preszizio que b hice sractive X - $
| enel distrho de Lawin, -
“Auvmmantar filas sagin Ia necesidad del instrumento de recoleccidn

Recomendaciones: Esta comacio la aplicacidn de fa encussta
Opinédn de exparto:Aplcable (X ) Aplicable despuds de modficar ( | Noaplicable ()

Nombres v Apellidos de experto. Mg,LUCAS TAMAYO SIDENY ERICO  DNI: 09535097

|
;’@’ {0 ) fil '




Anexo 5 Formato de consentimiento informado

2
=<
(o> j

UNIWVERSIDAD CATTM IO A LOS ASNCELES
NN T

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA LA
ENCUESTA

Estimado representante de 1o empresa: IESD SAN JOSE DEL SUR

Mediante ¢l presente. solicitamos su apovo en la realizackdn de la investigacion
denominada “MARKETING MIX Y SU RELACION EN EL POSICIONAMIENTO
DEL INSTITUTO SUPERIOR DIOCESANO SAN JOSE DEL SUR DE LURIN,
LIMA 2023

“, conducida por DOMENICA AGRIPINA QUISPE DIAZ, alumna de la Universidad
Catdlica Los Angeles de Chimbote.

e La encuesta durara aproximadamente 20 minutos.

+ La informacion brindada sera utilizada solo para esta investigacion y todos los
datos obtenidos seran tratados de manera andnima.

« La participacion en la encuesta es tolalmente voluntaria, la cual puede
detenerse en cusiguier momento, si el participante se sinliera afectado; asi
como puede dejar de responder alguna interrogante gue |2 incomade.

e Si tuviera alguna pregunta sobre la investigacidn, el participante puede
hacerla en el momento que mejor |le parezca.

La siguiente informacion nos otargara la sutornzacidn solictada

Naombre completo del Hno. Anthony Aguis
reprasamsnta; >

Firma y sello del
representantea:

Firma del
Investigador




Anexo 6 Documento de aprobacion del Instrumento para la Recoleccion de Informacion

:o\—’otb“)

UNIVERSIDAD € ATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTS

SOLICITO: Permiso para realizar Trabajo de Investigacion
SENOR: HERMANO ANTONIO AGUIS
GERENTE GENERAL DE: IESD SAN JOSE DEL SUR

Yo, QUISPE DIAZ, Domeénica Agripina
dentficado can DNI N* 4D43B575 con domwciio
actual Avends Pacto Andino 1447- Vila el
Salvador Ante Ud con el delvdo respeto me
PrOGONS0 ¥ OXpONGo:

Que continuande con mis astudios en 1a camera profesicnal de ADMINISTRACION en
13 Unwersidad Catdlica Los Angeles de Chimbote de 3 fillsl Cafete, solicio a Ud,
parmiso para realizar irabao de investigaciin en su emprasa sobee “MARKETING
MIX Y SU RELACION EN EL POSICIONAMIENTO DEL INSTITUTO
SUPERIOR DIOCESANO SAN JOSE DEL SUR DE LURIN, LIMA2023

" para adquinr @l grade académico de Bachiler en Ciencias Admmistrativas.
POR LO EXPUESTO:

Ruege a Usted acceder a mi selicitud.

Lima , 20 de Novembra del 2023

=, /“" | My
5 B, st |,‘ {4
" r .l .’ if}l £ ," :" '
1
QUISPE DIAZ, Domeérica Agriping Hno. Anthdgy Agus
DNI: 40438575 | {{
ESTUDIANTE GERENTE GENERAL




Anexo 7 Declaracion Jurada

DECLARACION JURADA

Yo, QUISPE DIAZ DOMENICA AGRIPINA identificads (&) com DNI, con domiciko raal an (Calla, Av. Jr )
AVENIDA PACTO ANDING 1447, Disinto: Vifs @l salador, Provincia Lima, Departamento Lima,

DECLARO BAJO JURAMENTO.

En mi condicién de (estudantadbachiler) BACHILLER con cidigo de estudante 2403061035, de fs Escusia
Profesional de ADMINISTRACION Facutad de CIENCIAS E INGIENERIA de la Universidad Catdica Los
Angeles de Chimbote, semestre scadémico 2023-2:

1. Que Ics datos consignados an 13 1esis thiads "MARKETING MIX Y SU RELACION EN EL
POSICIONAMIENTO DEL INSTITUTO SUPERIOR DIOCESAND SAN JOSE DEL SUR, LURIN,
LIMA 2023.

Doy 16 que eata decisraciin comasponde a la verdad

Lima 19 de diciembra del 2023
— T ——
Ly
& %
Fima de! estudiante/bechiller Huella Digitat

DNI: 40433875







