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RESUMEN EJECUTIVO

El propésito del siguiente proyecto, consiste en desarrollar una estrategia de
mercado para el Colegio Instituto Andino del Norte por peticion directa del Director
de dicha institucion, el cual requiere incrementar el numero de estudiantes.

El colegio lleva en el sector de la educaciéon 20 afios, en los cuales hasta el
momento no se habia requerido desarrollar una estrategia de mercado que
permita conocer las necesidades, gustos y preferencias de los clientes actuales y
potenciales; desde hace tres afios atrds se detectdé una decreciente demanda de
estudiantes, de ahi la necesidad de desarrollar una estrategia de marketing la cual
podra indicar la ubicacion, clase social, educacion, ocupacion de los clientes,
estado de la competencia entre otros; esta informacion permite crear estrategia,
entre otros aspectos, permite también identificar como el cliente desea que se le
preste el servicio para la formacion en el conocimiento de sus hijos,
proporcionando informacidén para posibles estrategias de mercadeo que permitan
cumplir con el objetivo de este proyecto.

Para llevar a cabo dicha estrategia utilizaremos primero un diagnostico interno y
externo, buscando identificar el estado actual del colegio por medio de una de sus
principales herramientas, realizando la matriz EFE y EFI, siendo esta las base de
la matriz DOFA (Analisis SWOT por sus siglas en ingles), luego se pasa realizar el
andlisis de los requerimiento de los usuarios y en nivel de satisfaccién del servicio
por medio de dos encuestas, una de ellas a los clientes internos sobre satisfaccién
del cliente que propone Kotler, que nos permitira obtener la informacion de una
fuente primaria, la cual es precisa y confiable; y la otra a la comunidad externa
permitiendo conocer el grado de aceptacion y reconocimiento de la empresa en la
comunidad.

En el siguiente capitulo se realiza el andlisis de la competencia, mediante el
analisis matricial del Benchmarking, posteriormente se analizaran las fuerzas que
intervienen en la organizacién mediante el modelo de las cinco fuerzas de Michael
Porter, al igual que el diamante competitivo; para realizar nuevas estrategias de
mercado se realiza la matriz de Ansoff y por ultimo se procedera a realizar un plan
operativo y cronograma de actividades por medio de la matriz 5W2Hs.



1. INTRODUCCION

Debido a las actuales circunstancias del COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL
NORTE y su decreciente nimero de estudiantes; es necesario desarrollar e
implementar un estudio de mercado que identifigue las causas que generan la
desercién en los estudiantes, de manera que permita disefiar estrategias para
solucionar dicha problematica.

Es por todo esto que se realizara un andlisis profundo de todo el entorno educativo
y el sector de influencia que componen el mercado del COLEGIO INSTITUTO
ANDINO DEL NORTE; empezando por estudiar el sector educativo del Municipio
de Tulua Valle, pasando por investigar la historia, trayectoria, el modo de
desarrollo de los modelos pedagdgicos y la manera de prestar el servicio de
educacion del COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL NORTE.

Consecuentemente se analizara la competencia y los demas factores que afectan
positiva 0 negativamente el mercado en el que el COLEGIO INSTITUTO ANDINO
DEL NORTE tiene participacion; para esto se emplearan herramientas precisas de
mercadeo de diferentes autores como Michael Porter, Igor Ansoff ...... entre otros.

Todo esto ayudara a identificar las causas del problema, a crear estrategias de
mercadeo, adoptar politicas y cambios que conlleven a solucionar, mejorar y
establecer mecanismos que le permitan al COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL
NORTE alcanzar las metas y los fines para los cual se ha desarrollado esta
investigacion.

También creara un plan operativo, el cual le permitirA mantener un ritmo
crecimiento ajustado a las posibilidades del COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL
NORTE, debido al trabajo de campo hecho por los desarrolladores de esta
investigacion; donde emplearon encuestas no solo para analizar las ventajas de la
competencia, sino también, preguntas precisas que le permite saber las
preferencias de los clientes al momento de elegir el servicio y el precio que estan
dispuestos a pagar por el mismo.

No obstante esta investigacion y desarrollo del mercadeo es una herramienta util
para solucionar la problematica, pero la adopcion o no del contenido del mismo
dependera unicamente de la gerencia; de esta depende el éxito de este trabajo y
de su gestidbn dependerd también el ajuste, evolucién e innovacién interna al
momento de prestar el servicio y la actualizacién del conocimiento de la variables
del mercado y la competencia.



2. TITULO

IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADO QUE PERMITAN
AUMENTAR EL NUMERO DE ESTUDIANTES EN EL COLEGIO INSTITUTO
ANDINO DEL NORTE EN LA CIUDAD DE TULUA.

3. FORMULACION DEL PROBLEMA

En los ultimos afios, el Colegio Instituto Andino del Norte no ha tenido la misma
demanda, a pesar de que cuenta con 20 afios de trayectoria, programas
académicos, culturales y de esparcimiento reglamentados por el Ministerio de
Educacion, sin embargo, esto no ha sido suficiente para mantener la cantidad de
estudiantes en comparacion con afios anteriores.

Se requiere entonces de un estudio de mercado que nos permita identificar que
estrategias debemos implementar para lograr, de esta manera el aumento de la
demanda de estudiantes del Colegio Instituto Andino del Norte.

El colegio hoy cuenta con 77 alumnos de los cuales 38 son de educacién
preescolar y 39 de basica primaria, el colegio en los ultimos cinco afios ha
presentado una demanda de alumnos decreciente en el 20062 fue de 168, en el
2007 fue de 142, en el 2008 fue de 114, en el 2009-2010 fue de 124 y para el
2011 fue de 104.

Esta informacién nos demuestra que desde el afio 2007 las pérdidas que ha tenido
el colegio han sido de manera evidente; Partiendo entonces de este punto se
piensa en la posibilidad de que a través de estrategias de mercado se logre
incrementar la demanda de estudiantes, y de esta manera lograr el cubrimiento
total de la capacidad instalada que tiene el colegio para la prestacion de sus
servicios en preescolar y primaria.

1http://sineb.mineducacion.gov.co/bcol/app?service:page/BuscandOCOIegioBasico
2http://www.tuIua.gov.co/educacion/sitio.shtmI?scrl=245<'§Lapc=t1-1--scr_245_G0=2
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De lo anterior surge la siguiente pregunta de investigacion: ¢Qué estrategias de
mercado podemos implementar para incrementar la demanda del Colegio Instituto
Andino del Norte?

3.1.1 SISTEMATIZACION DE PROBLEMA

1. ¢Qué informacion se requiere para realizar el estudio de mercado?

2. ¢Cual es el costo en el cual incurriria el colegio al implementar el estudio de
mercado?

3. ¢Qué alternativas de financiamiento tendria el colegio en el momento de
implementar el estudio de mercado?

4. ¢Cudles serian los medios de comunicacion mas adecuados para llegar al
publico objetivo?

5. ¢Qué nivel de satisfaccion presenta los padres de familia frente al servicio
gue se les presta en el colegio?

16



4. JUSTIFICACION

El siguiente proyecto, nos brinda la oportunidad de aplicar estrategias de
mercadeo, aprendidas en el transcurso de nuestra trayectoria como estudiantes de
la carrera de Administracion de empresas de la Universidad del Valle, disefiando
un plan de mercado que permitan aumentar la demanda de estudiantes del
Colegio Instituto Andino del Norte de la ciudad de Tulua.

Debido a la gran competencia que existe en la ciudad de Tulud en el sector
educativo, se crea la necesidad de buscar estrategias de mercado para seguir
participando en el area educativa, ya que si no se actua frente al problema, en un
futuro ya no formaremos parte de este ambito.

Dada esta situacion se busca una solucion a través de consultorias con
estudiantes capacitados en  Administracibon de Empresas, que disefien e
implementen estrategias que permitan aumentar el ndmero de alumnos del
Instituto Andino del Norte para el afio lectivo 2013.

El desarrollo de estas estrategias, ademas de brindarnos la oportunidad de aplicar
los conocimientos adquiridos, nos daria la posibilidad de culminar
satisfactoriamente tanto personal como profesionalmente la experiencia y el
conocimiento adquirido en el campo de la administracion de empresas, lo cual nos
harian personas Utiles, no solo para las organizaciones sino también para la
sociedad, cumpliendo el objetivo de la formacion universitaria, en este caso
particular, el mejoramiento de la educacion debe dar como resultado el desarrollo
de un ser humano integral, con bases soélidas en la construccion de valores que
permita a los estudiantes de hoy fortalecerse a nivel fisico, personal, espiritual,
intelectual y cultural; lo cual se vera reflejado en una sociedad productiva para el
futuro.

17



5.  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

5.1 Objetivos Generales.

Elaborar un plan de mercadeo que mejore la situacion actual del Colegio Instituto
Andino del Norte para el afio electivo 2013.

5.2 Objetivos Especificos.

v' Realizar la caracterizacion del sector educativo en la ciudad de Tulua.

v Realizar el diagnostico interno y externo del colegio Instituto Andino del
Norte.

v Realizar un andlisis de las necesidades o requerimiento de los usuarios del
colegio Instituto Andino del Norte.

v' Realizar un analisis de la competencia, para entender que practicas o
métodos de trabajo podemos implementar.

v Desarrollar el plan operativo incluyendo indicadores de seguimiento y
control.

18



6. MARCO CONCEPTUAL Y TEORICO

Para desarrollar los conceptos y las teorias mas pertinentes en el andlisis del
mercado para una empresa del sector educativo privado, realizaremos las teorias
de planeacion estratégica y marketing:

La Planeacién Estratégica:

Surge formalmente a mediados de los afios sesenta, auspiciada por el libro de
Amsoff (1965), llamado estrategias corporativas, Veia a la estrategia "como el lazo
comun entre las actividades de la organizacion y las relaciones producto-mercado
tal que definan la esencial naturaleza de los negocios en el que esta la
organizacion y los negocios que la organizacién planea para el futuro".

Quinn, James b. (1980)° precisa y define el concepto de La estrategia como: “Una
estrategia es un modelo o un plan que integra los propdsitos organizacionales de
mayor jerarquia las politicas y las secuencias de acciones en un todo integrado.
Una estrategia bien formulada ayuda a orientar y asignar los recursos de la
organizacion hacia un posicionamiento unico y viable....”

Eduardo Aldana Valdés® identifica el proceso de Planificacion como: “El
establecimiento de un sentido de direccion y un ambiente propicio para una
gestion empresarial informada e innovadora, dentro de un espacio delimitado por
las caracteristicas institucionales y la dinamica del entorno.”

“La planificacién estratégica hace énfasis en el traslado del plan al proceso
de su elaboracion, al destacar que la orientacién de una entidad resulta de
un proceso fundamentalmente politico en el cual deben participar quienes la
integran y dirigen, y que en la determinacion de sus objetivos se debe
prestar cuidadosa atencion a la evolucion del medio ambiente y a las
posibles reacciones de los diferentes publicos o grupos con influencia en su
destino”.”

3Quinn, James B. (1980). Strategies for Change: Logical Incrementalism, Richard D. Irwing, Homewood,
lllinois.
* Eduardo Aldana Valdés, "Planeacion y estrategia” En: Colombia 2001. ed: Ediciones Uniandes (Bogota ),

pg 11
° Sawy, Omar A. Documento del Center for Future Resear, University of Southem california, los Angeles, 1984
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Dentro de las estrategias que se pueden implementar en la planeacion estratégica
para la planificacion y el aprendizaje organizacional se encuentra el Andlisis
DOFA o (andlisis SWOT, por sus siglas en ingles) el cual realiza:

El Diagnostico Externo y El Diagnostico Interno
Diagnostico Externo:

“Las oportunidades de crecimiento desarrollo para una organizacién estan en el
entorno en que opera. Las empresas conceden importancia a la identificacion y
creacion de competencias distintivas, como el equilibrio en la cartera de negocios,
los sectores estratégicos a atacar, su capacidad para utilizar las fortalezas y
competencias para crear importantes ventajas competitivas en el campo de accién
elegido.”®

“Por tanto, un diagnostico externo exige un analisis permanente de los cambios en
el comportamiento del consumidor, de la tecnologia de base aplicada en la
industria o actividad, en los sistemas de logistica y distribucién para garantizar un
entrega rapida, precisa y oportuna, en la estructura del mercado, los competidores
que participan en él, etc.”’

Para el analisis de la situacion externa se utilizan, entre otras, las siguientes
pautas.

Las oportunidades y/o Amenazas dependiendo del sector:

- Identifique las oportunidades de crecimiento y desarrollo que el medio
externo le esta facilitando a la empresa

- Identifique las amenazas que impiden el crecimiento y desarrollo externo de
las empresas.

- Politicas legales, municipales, globales, etc.

- econdmicas (importacion, exportacién, precios, subsidios, alianzas
estratégica, etc.)

- de mercado (producto, mercado, segmentacion, marcos, distribucion, etc)

- tecnologia (inversién, reconversion, potenciacion)

®Rubén Dario Palacio Gonzalez, de su libro “Estrategias Competitivas gerenciales”, Primera Edicion Sep.
1992, pag. 144.
"Ibid

20



- competitivas (innovacion, diferenciacion, etc.)
- sociales, culturales, demogréficas, geograficas.

Diagnostico Interno

“Es necesario conocer o identificar cuales son las fortalezas y debilidades de la
empresa. ¢Cual es su situacion actual? se debe obtener informacion de las
verdaderas capacidades de la empresa para hacer frente a la competencia de un
sector especifico de la economia. Esta informacién debe ser objetiva, realista.”

“De la calidad y cantidad de informacion depende en gran parte la calidad del
diagnoéstico situacional interno. Por fortuna, hoy se cuenta con sistemas de
informacion que permite mantener actualizados los indicadores de la gestion
directiva e informacién secundaria abundante de la actividad en que compite la
empresa para proceder a efectuar un analisis estratégico importante.”

La profundidad del diagnostico de la situacion interna dependera de los fines para
los cuales se requiera la informacion.

Agrupe las fortalezas y debilidades examinado varias categorias:

a- Capacidad de los miembros de la junta directiva

b- Capacidad de grupo directivo

c- Capacidad de innovacion y creatividad de | talento humano
d- Solidez y rentabilidad financiera

e- Nivel de tecnologia dura y jtecnologia blanda

f- Capacidad competitiva en el mercado

g- Otras

8Rubén Dario Palacio Gonzélez, de su libro “Estrategias Competitivas gerenciales”, Primera Edicién Sep.
1992, pag. 144.

®Ibid
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Como realizar la matriz DOFA

1. Elabore una lista, en orden de prioridades, de las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, que se realizaron en el en el Diagnostico
Interno y Externo.

2. Defina estrategias (FO) cruzando las fortalezas para aprovechar las
oportunidades encontradas.

3. Defina estrategias (DO) tratando de vencer las debilidades aprovechando
las oportunidades.

4. Defina las estrategias (FA) usando las fortalezas encontradas para evitar
amenazas.

5. Defina las estrategias (DA) reduciendo a un minimo las debilidades y
evitando las amenazas.

Los examenes internos y externos de lo organizacién se suelen polarizar en lo que
se denominan debilidades y fortalezas, oportunidades y amenazas
respectivamente. Desde un enfoque sistémico es inconveniente tratar cada uno de
estos factores en forma aislada. Lo que interesa basicamente son sus
interrelaciones y buscar una manera unificada y coherente de enfrentarlos y
aprovecharlos™.

Matriz del Benchmarking

El Benchmarking es una técnica usada para establecer metas y objetivos efectivos
para llegar a ser, o para mantenerse competitivo, basada principalmente en la
comparacion de aspectos especificos o0 generales (procesos, metodologias,
estrategia o cualquier otro aspecto), con otra empresa o instituciones sean o no de
la misma rama de actividad™'.

Y Eduardo Aldana Valdés, "Planeacion y estrategia" En: Colombia 2001. ed: Ediciones Uniandes (Bogota ),
pag 72

™ Alvaro Zapata Dominguez, en su libro: Teorias Contemporaneas de la Organizacion y el Management pag.

439
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Para desarrollar los conceptos y las teorias mas pertinentes en el analisis del
mercado para una empresa del sector educativo privado, realizaremos las teorias
de planeacion estratégica y marketing:

El Marketing:

Segun Philip Kotler es: la administracion de relaciones perdurables con los
clientes. La doble meta del marketing es atraer a nuevos clientes al prometer un
valor superior, conservar y aumentar a los clientes actuales mediante la entrega
de satisfacion'?,

Para la recopilacion de datos primarios, Kotler propone un enfoque de
investigacion por encuestas, definiéndola como: la obtencion de datos mediante
preguntas a las personas acerca de sus conocimientos, actitudes, preferencias y
comportamiento de compra®.

La estrategia del Diamante competitivo: es un modelo donde interactian cuatro
elementos que deben funcionar adecuadamente para lograr el éxito competitivo de
los sectores, las cuatro puntas del diamante son**:

a) Condiciones factoriales; La posicion del pais en cuanto a factores de
produccién necesarios para competir en una determinada industria;

b) Industrias relacionadas y de apoyo: La presencia o ausencia de industrias
Proveedoras e industrias relacionadas que son en si mismas competitivas;

c) Condiciones de la demanda: la naturaleza de la demanda interna de
producto o del servicio de la industria y su grado interno de discriminacion;

d) Estrategia estructura y rivalidad de las empresas. Las condiciones que rigen
la forma en que se crean, organizan y gestionan las empresas asi como la
naturaleza de la rivalidad Nacional.

2 philip Kotler, fundamentos del marketing, octava edicién. Pag 5
3 bid, pag 107
4 porter Michael, Informe Monitor Pg 20
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Hace casi una década, la firma Monitor, realizé un estudio sobre varios sectores
productivos colombianos aplicando el modelo de competitividad del diamante, en
el cual detecto la falta de exposicion de los empresarios de nuestro pais a las
tendencias globales. Este informe mostrd los siguientes resultados™:

- La concepcion que se tenia en Colombia sobre la competitividad se limita
basicamente a los sectores fuertes porque es un pais que tiene gran
abundancia de recursos naturales, pero ha descuidado factores claves
como lo son los recursos humanos, los mercados de capitales y la inversion
en infraestructura.

- La relaciéon comprador y vendedor en la mayoria de los sectores, se
caracterizaba por el antagonismo y por la reserva de la informacién que es
uno de los factores importantes para innovar y ser competitivo. Las
empresas que no transmitieron innovacion a sus compradores limitaron su
capacidad para competir.

- Las debilidades de los sectores en Colombia obedecen en parte al
resultado de esta relacién y en parte a las realidades que impuso la politica
de sustitucién de importaciones, que limitaron el crecimiento industrial.

- La composicion de la demanda y la calidad era pobre en la mayoria de las
industrias Colombianas para 1994 y las empresas no tenian claridad en la
toma de decisiones estratégicas. Antes de la apertura econdémica del
gobierno Gaviria esto no era muy importante, porque los precios se podian
siempre incrementar. Ahora es basico desarrollar la infraestructura
necesaria, los recursos humanos avanzados y sectores fuertes para apoyar
las elecciones estratégicas mas convenientes a nivel de la empresa.

Para el andlisis del sector se implementa el analisis de las 5 fuerzas de la industria
propuesto por Michael porter aplicadas al sector de la educacién en el municipio
de Tulua, la cual se argumenta en la siguiente teoria:
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LAS CINCO FUERZAS DEL SECTOR INDUSTRIAL (MICHAEL PORTER).

EL ANALISIS ESTRUCTURAL DE LOS SECTORES INDUSTRIALES.

“El primer determinante fundamental para la utilidad de una empresa es lo
atractivo del sector industrial. La estrategia competitiva debe surgir de una
comprension sofisticada de las reglas de la competencia que determinan lo
atractivo de un sector industrial. La intencién Ultima de la estrategia competitiva es
el tratar e idealmente cambiar esas reglas a favor de la empresa en cualquier
sector industrial, ya sea domeéstico o internacional o que produzca un producto o
un servicio, *° las reglas de competencia estan englobadas en cinco fuerzas
competitivas: la entrada de nuevos competidores, la amenaza de sustitutos, el
poder de negociacién de los proveedores y la rivalidad entre los competidores
existentes. El poder colectivo de estas cinco fuerzas competitivas determina la
capacidad de las empresas de un sector industrial a ganar, en promedio, tasas de
retorno de inversibn mayores al costo de capital. El poder de las 5 fuerzas varia de
industria a industria, y puede cambiar con la evolucion del sector industrial. El
resultado es que no todos los sectores industriales son iguales desde el punto de
vista de utilidad inherente”.

Algunas importantes caracteristicas econémicas y técnicas de una industria rigen
la solidez de las fuerzas competitivas. A continuacion las estudiamos por separado

RIESGO DE QUE ENTREN MAS PARTICIPANTES

Los nuevos participantes en una industria aportan mas capacidad, el deseo de
conquistar participacion en el mercado y, a menudo, grandes recursos. Ello puede
hacer que reduzcan los precios o que se inflen los costos de las compafias
establecidas. Las empresas que al ingresar en una industria se diversifican
adquiriendo compafias de otros mercados utilizan a menudo sus recursos para
evolucionar como lo hizo Philip Morris con la cerveza Miller.

En conclusiéon las adquisiciones cuyo fin es obtener una posicion en el mercado
quizads deban ser consideradas como Ingreso, aunque no funden una entidad
enteramente nueva.'®

5 Estos conceptos se aplican por igual a productos o servicios. Usare el término “producto” en el sentido
genérico a través de este libro para referirme tanto a los sectores industriales de productos como servicios.

6 Tomado de: Porter, Michael “Ventaja Competitiva: Creacioén y sostenimiento de un desempefio superior”
1996 132 Reimpresion. CECSA.
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PODER DE PROVEEDORES Y COMPRADORES

Los proveedores pueden hacer efectivo su poder de negociacion sobre los
miembros de un sector mediante un aumento de los precios 0 mediante una
reduccion de la calidad de los bienes o servicios ofrecidos.

Por tanto, el poder de los proveedores puede exprimir la rentabilidad de un sector
gue sea incapaz de repercutir los aumentos del coste en sus propios precios.

Del mismo modo, los clientes pueden forzar los precios a la baja, exigir mayor
calidad en los productos o pedir mejor servicio, con la consiguiente pugna entre
todos los competidores en detrimento de los beneficios del sector a nivel global.

El poder de cada uno de los grupos importantes de proveedores o clientes
depende de una serie de caracteristicas que tiene la situacion del mercado y de la
importancia relativa de sus ventas o compras comparadas con el conjunto del
sector.

LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos o servicios sustitutivos limitan las posibilidades de un sector, ya que
establecen un techo a los precios de venta que este puede fijar.

Como no sea que se mejore la calidad del producto o que se cree en el algun tipo
de diferencia (via marketing, por ejemplo), el sector vera reducido los beneficios y,
posiblemente su crecimiento.

Es indudable que cuanto mas interesante es la combinacion calidad-precio que
ofrece los productos sustitutivos, mas firme es el limite impuesto a la capacidad de
beneficios del sector. Los fabricantes de azucar han aprendido recientemente esta
leccién, al tener que competir con la comercializacion gran escala de ciertos
productos sustitutivos.

LA LUCHA POR UNA POSICION EN EL MERCADO

La rivalidad entre los competidores actuales de un sector se manifiesta en una
pugna por conseguir una posicion en el sector utilizando para ello diversas
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tacticas, como la competencia en precio, la introduccién de nuevos productos o los
programas publicitarios.

- Los competidores son muy numerosos o0 aproximadamente iguales en
tamafio y poder.

- El crecimiento del sector es lento, lo cual precipita la pugna por obtener una
cuota de mercado, con la consiguiente repercusion en las empresas que
tiene proyectos de expansion.

- EIl producto o servicio adolece de falta de diferenciacion lo que impide a
cada competidor proteger adecuadamente su clientela de la agresion
comercial de los demas.

- Los costes fijos son elevados o el producto es perecedero, lo que crea
cierta inclinacién a reducir los precios.

- Los incrementos de capacidad, cuando se producen, son de gran
envergadura. Las inversiones adicionales de este tipo, como ocurre en la
industria del cloro o del cloruro de vinilo, rompen el equilibrio existente
dentro del sector entre oferta y demanda y dan lugar en numerosas
ocasiones a periodos de exceso de capacidad productiva y de caida de
precios.

- Los impedimentos para abandonar el sector son numerosos. Estos
impedimentos, como pueden ser unos medios de produccion,
excesivamente especializados o la lealtad de la direccion a un determinado
campo productivo, hacen que las empresas continlen compitiendo, a pesar
de que los beneficios sean muy reducidos o incluso negativos.

- Los rivales son distintos en estrategias, origen y “personalidad”. Tiene ideas
distintas sobre como competir y continuamente tratan de llevarlas a la
practica.

EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA

En la primera de estas posibilidades se acepta la estructura del sector como un
dato y se intenta adaptar a ella los puntos fuertes y débiles de la empresa. La
estrategia se puede considerar, desde esta perspectiva, como la construccion
de defensas contra las fuerzas competitivas o0 como la blusqueda de posiciones
en aquellos sectores en que dichas fuerzas son mas débiles.

El conocimiento de las capacidades de la empresa y de las causas que
originan esas fuerzas competitivas indica aquellas areas en que la empresa
debe afrontar la competencia y aquellas otras en que debe evitarla. Si las
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empresas tiene unos costes de fabricacion bajos, puede escoger la posibilidad
de enfrentarse a sus poderosos clientes, a la vez que tiene la precaucion de
venderles Unicamente aquellos productos que no son vulnerables a la
competencia de productos sustitutivos™

ANALISIS VECTORIAL DE CRECIMIENTO (ANSOFF)

El analisis vectorial de crecimiento examina diferentes alternativas de productos
en relacidn con las opciones de mercado de la compafia. Tiene su fundamento en
el andlisis producto —mercado que introdujo Igor Ansoff.

Un producto actual en un nuevo mercado plantea oportunidades y desafios
diferentes a los de un producto nuevo en un mercado existente. Un analisis
sistematico de la estructura de mercado revelara las condiciones competitivas y
las oportunidades de crecimiento no exploradas.

Por tanto, el analisis vectorial de crecimiento es una excelente herramienta para
definir las estrategias de una empresa.*®

La matriz de Ansoff, plantea cuatro cuadrantes en los que desarrollaremos
estrategias que nos lleven a analizar la penetracion o permanencia en un
mercado; estos cuadrantes contienen:

Penetracion de mercados: plantea estrategias para ganar participacion en un
mercado existente, con un producto también existente; consiste en aumentar su
participacion en el mercado vendiendo mas productos o ganado clientes de la
competencia.

Desarrollo de Productos: consiste en llegar con un producto nuevo a un mercado
existente y su objetivo es aumentar la participacibn de una empresa en un
mercado donde ya tiene presencia.

Desarrollo de Mercados: consiste en atender un mercado nuevo con un producto
existente; ya sea cambiando los canales de distribucién o haciendo presencia en
un nuevo segmento del mercado.

Diversificacién: para este campo existen cuatro tipos de diversificacion;
Diversificacion Horizontal, consiste en adquirir una nueva empresa o crear Nuevos
productos o servicios que atiendan necesidades parecidas en un mismo grupo de
clientes.

' Michael Porter en su libro “Ser Competitivo Nuevas Aportaciones y Conclusiones” ediciones de Dusto.
2003.

®Humberto Serna Gémez. Gerencia Estratégica. 102 edicién, Bogota, D.C 3R Editores, 2008.
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Diversificacion vertical, ocurre de dos maneras hacia delante cuando nos
volcamos al mercado que integran nuestros clientes o hacia atrds, cuando
ingresamos o formamos parte del mercado de nuestros proveedores.
Diversificacion Concéntrica, ocurre cuando nos integramos a una empresa que
tiene alguna relacion tecnolégica, comercial o de produccion con nuestra empresa;
pero no son comunes en productos o servicios ni tampoco en el mismo segmento
de clientes. Y la Diversificacion Conglomerada, la cual consiste en adquirir
empresas para penetrar en mercados diferentes con roles completamente distintos
a los ya empleados por la compafiia, el objetivo de este tipo de Diversificacion en
el aumento de dividendos y s presenta cuando las empresas conforman grupos
empresariales™®.

SECTOR INDUSTRIAL Y LAS FUERZAS COMPETITIVAS

EL MODELO DE MICHAEL PORTER?

"Este autor sostiene en su obra “La Ventaja Competitiva De Las Naciones”, que la
diversidad e intensidad de las relaciones funcionales entre empresas explican la
formacion de un complejo productivo y su Grado de madurez, estas relaciones se
refieren a los cuatro puntos del diamante, es insumos y factores decir de las
relaciones de apoyo, con productores de insumos complementarios y con
proveedores de especializados.

EL “diamante” de la competitividad: condiciones basicas para la formacion de
cluster.

“En el enfoque conceptual que aqui expone, se destacan cuatro aspectos basicos
en el clima de negocios que determina las ventajas competitivas de las empresas.
Al operar de forma simultaneas en el tiempo y en el espacio, estos aspectos crean
las condiciones para la formacion y el desarrollo de clister en determinados
lugares. Son los siguientes:

"lgor Anssof.Corporate Estategy.1? edition, Estados Unidos, editorial Mc Graw-Hill, 1965.

2 The Competitive Advantage of Nation. New York: The Free Press Porter; M.E 1990. Cita tomada de la pag.
154 del libro Teorias Contemporaneas de la organizacion y el management.
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. Las condiciones de los factores

o La estructura de la industria a la cual pertenecen las empresas,
incluyendo el esquema de las rivalidades que tienen entre si.

o Las condiciones de la demanda, y

121

La situacion de las industrias relacionadas y de apoyo.

METODOLOGIA DE PLANEACION A PRUEBA DE ERRORES Y CONFUSIONES
(5W Y 2H)

Planeacién estratégica es el proceso mediante el cual una organizacion define su
direccionamiento estratégico por medio del andlisis de la informacion de
oportunidades y amenazas del entorno y las fortalezas y debilidades internas, con
el fin de alcanzar una ventaja competitiva sostenible a largo plazo.

Una buena actitud hacia el cambio, pensamiento estratégico, respaldo y
compromiso de la direccion constituyen una condicion indispensable para el éxito
de la planeacion estratégica para visualizar la organizacion como un todo,
mantener el rumbo estratégico por medio de monitoreo constante de los
indicadores de gestion y comprender y adaptar sus interrelaciones con el
“entorno”.

Tradicionalmente la planeacion estratégica es un ejercicio que se inicia por parte
de la alta direccion hasta la definicion de objetivos y estrategias comprometidos
para cada unidad de negocio o area funcional.

El punto de partida de la planeacion estratégica es la respuesta a las siguientes
preguntas

e ¢En que negocio estamos?
e ¢En que negocio deberiamos estar?
e ¢ Como llegar alla?

Las dos primeras preguntas requieren un analisis de la situacion y de las
opciones estratégicas, mientras que la tercera sugiere que debe tomarse
una decision.

Z'Guillermo Murillo. Teorias contemporaneas de la organizacion y el management. 21 Edicion. Bogota:
Ecoe ediciones 2008. Pag. 154.

30



Esta metodologia de trabajo a pesar de ser altamente participativa, tiene un
marcado sesgo hacia el reconocimiento del logro individual en areas de
resultado especificas.

Se ha demostrado la utilidad de la planeacion estratégica para:

1. Transformar la cultura organizacional y mantener una ventaja competitiva
2. Manejar procesos de desarrollo corporativo.
3. Establecer una direccién estratégica en un medio incierto, dirigiendo

programas de calidad total, analisis de riesgos, portafolio de negocios,
alianzas estratégicas, sistemas de informacion, escafios competitivos, etc.
4. Manejo de las crisis y analisis de opciones estratégicas.
Logro del desarrollo sostenible a largo plazo®.

o

2 Rubén Dario Palacio Gonzalez, de su libro “Estrategias Competitivas gerenciales”, Primera
Edicion Sep. 1992, pag. 23.
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7. ESTADO DEL ARTE

Sistema educativo en Colombia

La educacion en Colombia se estructura en tres niveles diferenciados: la llamada
educacion preescolar, la educacién basica, que incluye los ciclos de primaria y
secundaria, la educacién media, y la educacién superior.?®

e Preescolar: EIl nivel de preescolar comprende los grados de pre-jardin,
jardin y transicién, y atiende a nifios desde los tres a los cinco afios, de
acuerdo con la reglamentacién del Decreto 2247 de 1997.

o Bésica: El segundo nivel de béasica estd compuesto por dos ciclos: la
basica primaria, con los grados de primero a quinto, y la basica secundaria,
con los grados de sexto a noveno.

e Media: La educacion media comprende los grados décimo y once.
Excepcionalmente algunos colegios internacionales pueden ofrecer el
grado 12. Dentro de esta organizacién se consideran obligatorios el grado
de transicion y todos los de la basica

Segun lo establecido en la Ley 115 de 1994, y en cumplimiento de lo dispuesto en
los articulos 67 y 68 de la Constitucion Nacional, en Colombia la educacion es un
derecho y un servicio publico, y puede ser ofrecida por el sector oficial o por
particulares.

Las disposiciones actuales sobre el sistema educativo en el pais estdn amparadas
también por la Ley 1098 de 2006, mejor conocida como la ley de la Infancia y la
Adolescencia, en la que se reconoce a nifios y adolescentes como sujetos titulares
de derechos. Estos derechos fueron establecidos en la Convencion Internacional
de los Derechos del Nifio. Especificamente en el articulo 29 se estipulan como
derechos de la Primera Infancia la atencion en salud y nutricion, el esquema
completo de vacunacion, la proteccion contra los peligros fisicos y la educacion
inicial.

= http://www.colombiaaprende.edu.co/html/home/1592/article-235863.html
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Los Establecimientos Educativos privados

En los establecimientos educativos privados del pais se atienden 1.8 millones de
estudiantes financiados por las familias y cerca de 1 millon por las secretarias de
educaciéon, cuando no hay oferta suficiente en la educacion oficial. Del total de
establecimientos privados legalizados en Colombia el 52% ofrecen preescolar,
basica primaria, 0 ambas, y el 27% todos los niveles educativos.?

Se considera legal un establecimiento educativo que tiene licencia de
funcionamiento expedida por la secretaria de educacion para todos los grados que
ofrece. La distribucién de la propiedad de estos establecimientos puede verse en
el cuadro:

TABLA N°1 CONFORMACION INSTITUCIONAL DE COLEGIOS PRIVADOS

PERSONA NATURAL 55%

SOCIEDAD 17,90%
ASOCIACION,

CORPORACION,
FUNDACION 15,90%
PERSONA JURIDICA |COMUNIDAD

RELIGIOSA 8,60%
COOPERATIVA 1,6
REGIMEN

ESPECIAL 0,2

Fuente: MEN- Evaluacion institucional de
establecimientos privados 2009

Fuente: http://www.colombiaaprende.edu.co

Los denominados establecimientos de régimen especial son aquéllos que no
hacen parte del sector educativo oficial, pero que son financiados parcialmente
con recursos de bienestar y sueldos de empleados de las fuerzas armadas y de la
policia, o con recursos de universidades oficiales o de empresas prestadoras de
servicios publicos.

= http://www.colombiaaprende.edu.co/html/home/1592/article-235871.html
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8. DISENO METODOLOGICO

8.1 Tipo de Estudio.

El tipo de estudio que se desarrollara en este proyecto es Descriptivo analitico,
pues partiendo del analisis de la empresa Colegio Instituto Andino del Norte y
estableciendo las necesidades que se estan presentando, se procedera a disefar
un estudio de mercado que permita incrementar el nimero de estudiantes para el
afo electivo 2012- 2013.

Para la presente investigacion se aplicara el método de estudio empirico, ya que
este se basa en la experimentacion y la percepcion del estudiante de acuerdo a la
informacion recolectada por las diferentes fuentes ya sean primarias o
segundarias.

8.2 Poblacion Objetivo

Para el siguiente estudio la poblacion objetivo son todas aquellas personas que
tengan hijos entre un rango de edades de 2 a 11 afios, que vivan en la ciudad de
Tulua Valle, y que pertenezcan a los estratos sociales tres, cuatro y cinco.
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9. CARACTERIZACION DEL SECTOR EDUCATIVO.

Para la caracterizacion del sector educativo, se realizaran nueve analisis del
entorno empezando por la localizacion y posicion geografica del municipio, el
entorno Econdmico, seguridad y convivencia ciudadana, entorno demogréfico,
bienestar social, entorno cultural, tecnolégico, politico y por ultimo el entorno del
sector Educativo con el fin de determinar como se encuentra el colegio frente al
sector y que estrategias se deben seguir para superar las amenazas y
oportunidades.

9.1 Localizaciony posicion geografica del municipio de Tulué:

El Municipio de Tulua se encuentra ubicado en el suroeste colombiano, en el
centro del departamento del Valle del Cauca entre las cordillera Central y el Rio
Cauca; su posicion geografica es a 4° 05’ 16" de latitud norte y 76° 12’ 03" de
longitud occidental. Se distinguen cuatro zonas fisiograficas: La zona Plana, el Pie
de Monte de la cordillera Central, la Media y la Alta Montafia. La cabecera
municipal estd a 960 metros msnm, en la zona plana y 4.400 metros de altitud en
los paramos de Barragan y Santa Lucia. En materia de recurso hidrico el municipio
cuenta con el rio Tulud que pasa por su casco urbano y los rios Bugalagrande y
Morales como estructura central. Con los rios San Marcos y Frazadas y con las
acequias o gquebradas del ahorcado, La Ribera, Tesorito, La Luisa, La Mina,
Piedritas, Zabaleta y Zorrilla, como estructura ramificada y en el ri6 Cauca como
eje final de todas las vertientes.

9.1.1 Limites municipio de Tulué:

Por el Oriente: desde el nacimiento del rio Bugalagrande, quebrada de
Montecristo, hasta el nacimiento del rio Tulug, laguna de las mellizas, siguiendo la
division entre el Valle del Cauca y el Tolima en la Cordillera Central.

Por el Sur: por el cauce del rio Tulua hasta Puente Zinc, siguiendo hacia el
suroeste buscando la division de aguas entre la cuenca de los rios San Pedro y
Tulud, sigue por esta hacia el Norte hasta encontrar el nacimiento del zanjon del
sastre hasta su funcién con el zanjén de Burriga y por este al rio Tulua.

Por el Norte: por el cauce del rio Bugalagrande hasta la quebrada la Luisa; por
este hacia el sur buscando el nacimiento de la quebrada Zabaletas en Pardo Alto y
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por el cauce de la quebrada Zabaletas hasta el rio Morales. Por el rio Morales
hasta su desembocadura en el rio Cauca.

Por el Occidente: siguiendo el curso del rio Cauca, desde el zangén de Burriga
hasta la desembocadura del rio Morales.*

Grafica N° 1 Mapa de Tulua y ubicacién del colegio Instituto Andino del Norte
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Fuente: http://maps.google.com

1 www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA
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9.2 Entorno Econdédmico

Para la elaboracién del siguiente andlisis, se tomara como base el plan de
desarrollo municipal del municipio de Tulua, para el afio 2012-2015, acuerdo N°
013 de 25 mayo de 2012 y acuerdo N° 017 de 15 de agosto de 2012.

El Gobierno local promueve una férmula para disminuir la desocupacion, la cual
genera problemas sociales, por ende se crea un pacto local para el desempleo y la
competitividad, mediante el concurso colectivo del gobierno, empresarios,
academia, sociedad civil, generando bienestar para los Tuluefios.

Para el planteamiento de estrategias se realiza un diagndstico de la situacion del
desarrollo econdmico de la ciudad de Tulua:

“Los principales problemas de la economia de Tulua estan relacionados con el
relativo estancamiento y bajo dinamismo de la gran mayoria de sus principales
actividades econdmicas, lo que esta generando altas tasas de desempleo e
informalidad en el territorio y su area de influencia, esto genera una menor y
escasa capacidad de compra de la poblacién, en mayores niveles de pobreza y
por ende un deterioro de las condiciones sociales en el municipio de Tulua y sus
alrededores.”

TABLA N° 2 PRINCIPALES PROBLEMAS DE LA ECONOMIA TULUENA

principales  problemas de la| Porcentaje
economia Tuluefia

Tasa de desempleo municipal 12,5%
Tasa de desempleo Nacional 11%
Unidades econémicas en el 2009" 10%
Unidades econémicas en el 20107 3%

Reduccioén de la inversiones en activos | 23%

por empresas privadas en el 2010°
Fuente: el autor, segun Plan de desarrollo municipal de Tulua 2012

La anterior tabla nos ilustra que tan sensible es la economia del municipio, cuanto
ha crecido el desempleo y se han reducido las inversiones y las empresas del
sector, creando un panorama negativo para los inversionistas.

Segun el municipio de Tulud, al realizar el analisis econdmico identificO ciertas
problematicas y creé un programa de cuatro estrategias para el mejoramiento de
éstas:
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Programa: FORMACION DE TALENTO HUMANO PARA EL EMPRENDIMIENTO,
LA EMPRESARIEDAD Y EL EMPLEO.

El municipio de Tulua, establece una oferta del servicio educativo y la induccion
cultural a partir de alianzas entre la Administracion Municipal, el Gobierno
nacional, las entidades educativas publicas privadas y sectores productivos.

Buscando que en cuatro afios al menos el 50% de la poblacion estudiantil de la
educacion media, mediana, técnica y profesional, cuenten con habilidades y
actitudes propicias para el emprendimiento, permitiéndoles acceder de mejor
forma al mercado laboral.*

Estrategias:

e Impulso y apoyo a la cultura del emprendimiento y la empresarialidad
dentro de la poblacién local, a través del desarrollo de convenios
interadministrativos 'y alianzas estratégicas entre la Administracion
Municipal y las entidades y/o organizaciones de derecho publico y de
derecho privado.

e Mejoramiento de la pertinencia de la oferta formadora de mano de obra,
respecto a la demanda de trabajo local y regional, aplicando las mejores
practicas y estrategias conocidas, a través de convenios
interadministrativos y alianzas estratégicas.

e Incorporacion de estrategias y mejores practicas sobre emprendimiento,
empresarialidad y empleabilidad (E&E&E) dentro de las instituciones
educativas de Tulua.

Programa: FORTALECIMIENTO COMPETITIVO DE MIPYMES URBANAS Y
RURALES.

El fin de este programa persigue, incrementar la capacidad competitiva del tejido
econdmico local de las pequefias y medianas empresas localizadas en el
municipio.

Fortalecer la capacidad gerencial y de crecimiento para la competencia de
una cuarta parte (1/4) de las Pymes de Tulua y lograr la implementacion de
cuatro (4) planes estratégicos de desarrollo de clusteres.

Estudios de la Camara de Comercio de Tulud, entre los afios 2009 a 2011
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Estrategias:

e Asesoria empresarial y asistencia técnica a las Mi-Pymes
pertenecientes a las principales cadenas productivas del tejido
economico local.

e Cofinanciacion de planes de inversion para apalancar procesos de
crecimiento de las Pymes promisorias.

Programa: PROMOCION DE FACTORES AVANZADOS PARA LA
COMPETITIVIDAD.

El objetivo del municipio de Tulua es dotar de las mejores condiciones de
competitividad para el desempefio de las empresas actuales y futuras,
desarrollando infraestructuras especializadas de calidad internacional.

Estrategias:

e Mejoramiento de las condiciones de infraestructuras especializadas del
Municipio, tales como parques industriales y plataformas logisticas,
para favorecer y estimular la localizacion de industrias y procesos de
distribucién y comercializacion de bienes vy servicios en el territorio
municipal (Plan Parcial No. 5).

o Planeacién y desarrollo de una Zona Franca para atraer la
localizacion de empresas con fuertes vinculos con el comercio
internacional (Plan Parcial No. 6).

e Apoyo a la formulacibn y tramitacion de proyectos de Ciencia,
Tecnologia e Innovacién (CTIl) que redunden en el mejoramiento de la
competitividad de los sectores econdmicos estratégicos de Tulua.

Programa: MERCADEO DE LA CIUDAD Y ATRACCION DE INVERSION

Persigue incrementar la inversion privada neta realizadas en el municipio de
Tulug; Las metas de este programa son posicionar al Municipio de Tulua
como una de las cinco principales ciudades de tamafio mediano del pais
mas atractivas para la inversion privada y lograr duplicar la inversion neta
anual en sociedades registradas por la Camara de Comercio de Tulua.
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Estrategias:

e Conformaciéon de un portafolio de proyectos estratégicos atractivos para
la inversion privada, mediante la estructuracion econémica, técnica vy
financiera de proyectos de nuevas industrias y empresas comerciales o

de servicios.

Impulso y apoyo a la implementacion de la estrategia de City Marketing de
Tulua, en especial, a las actividades de promocién nacional e internacional
de los atractivos turisticos de Tulua.

TABLA N° 3 ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO DE LA CIUDAD DE TULUA.
OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

DESCRIPCION DE LA
ESTRATEGIA

A/O

A/MENOR

A/MAYOR

O/MENOR

O/MAYOR

Reduccion de
inversiones en activos
empresariales del
50% al 23% en el
2010.

Endeble estructura
micro empresarial.

Débil crecimiento de
las grandes empresas,
falta de mayor
dinamismo y
participacion dentro de
la economia local.
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Aumento del indice de |A X
desempleo por encima
del promedio
Nacional.

Fuente; El autor, segun plan de desarrollo Municipio de Tulua, 2012
A: Amenaza O: Oportunidad

A/menor: Amenaza Menor, A/mayor: Amenaza Mayor, O/menor: Oportunidad
Menor, O/Mayor: Oportunidad Mayor.

En la tabla N° 3 encontramos que el sector econdmico del municipio de Tulua,
estd teniendo un estancamiento por falta de inversiones, originado, segun el
estudio, por el alto nivel de inseguridad y extorciones, ademas las empresas
grandes y tradicionales no han aumentado su participacion en el mercado por
obsolescencia de tecnologia y procesos.

9.3 Sector de la Seguridad y Convivencia Ciudadana.

Tulua es uno de los municipios mas violentos del valle del cauca de acuerdo a las
cifras nacionales y departamentales; segun el diario el pais en su edicion del
viernes 23 de marzo de 2011, Tulu& esta entre los 10 municipios mas violentos de
Colombia®.

Lo anterior advierte que esta problematica en cuanto a la inseguridad social que
sufre este municipio influye de manera negativa al desarrollo individual y colectivo
de la ciudadania Tuluefia.

"www.elpais.co.com/elpais/valle/noticia/Tulua
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Grafico N° 2 Factores que Afectan la Convivencia Ciudadana
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Fuente TOMADO DEL PLAN DE DESARROLLO DEL MUNICIPIO DE TULUA, 2012-2015

El grafico N° 2 muestra los diferentes factores que afectan la convivencia
ciudadana en la ciudad de Tulua, escasa produccion agricola, desintegracion
familiar, embarazos a temprana edad, desplazamiento forzado, etc. Ademas nos
muestra algunos factores que inciden en los indices de violencia como la cultura
del narcotréfico y conflicto armado.

La Administracion municipal plantea unas estrategias o planes de contingencia
para mejorar la seguridad del municipio, para la prevencion del delito con las
siguientes estrategias:

e Aumento de inspecciones de policia, CAl y pie de fuerza, fortalecimiento de
comisarias.

e Implementacion de alarmas en todos los cuadrantes de la ciudad Tulua por
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medio plan de concientizacion y denuncia de actos delictivos.
e Refuerzo en la cooperacién formalizada en seguridad y justicia.

e Aumento de camaras de seguridad y mejoramiento de las existentes, en la
ciudad de Tulua para el caso de emergencia y seguridad.

PROGRAMA. PROGRAMA TULUA, CIUDAD DE CONVIVENCIA

Promueve el desarrollo de actividades culturales y de convivencia pacifica
utilizando espacios publicos, escenarios familiares y comunitarios.

Estrategias:

e Educaciéon y sensibilizacion en principios y valores morales para sectores
vulnerables.

e Aplicabilidad y socializacién del manual de convivencia entre las comunas
vulnerables.

e Mejoramiento del servicio de atencién de la comisaria de familia.

¢ Aumento en efectividad por parte de los jueces de paz para la solucién de
conflictos en equidad.

e Fortalecimiento y funcionalidad en gestion de la aplicacién del documento
Conpes 3661 por parte de las juntas de accibn comunal.

e Aumento y fortalecimiento de las casas méviles de justicia.

PROGRAMA PARA LA PROTECCION INTEGRAL DE LOS DERECHOS
HUMANOS.

e Garantiza los derechos fundamentales colectivos e individuales de la
ciudadania Tuluefia.

e Aumento y fortalecimiento en el numero de foros y difusion para la
participacion de la ciudadania en el tema de los derechos humanos.

e Fortalecimiento, garantias y transparencia en eventos electorales.

43



PROGRAMA DE REHABILITACION PARA LOS ACTORES SOCIALES EN SITUACION
DE RIESGO SOCIAL.

Recupera las capacidades de los nifios, adolescentes y nucleos familiares que se
encuentren en estado de indigencia consumo de sustancias psicoactivas,
infractores y contraventores de la ley.

Estrategias:

e Fortalecimiento del servicio de atencidn psicosocial y juridico para menores
consumidores de sustancias psicoactivas e indigencia.

e Acompafamiento y control de los menores infractores de ley penal en
centros de resocializacion cerrado o transitorio.

e Vigilancia, control y compromiso por parte de las de la instituciones
educativas para la identificacién y prevencién del consumo de sustancias
psicoactivas.

e Fortalecimiento del apoyo y acompafamiento en centros carcelarios.

e Aumentar y fortalecer los servicios de apoyo a los centros de atencion para
los habitantes de la calle.

TABLA N° 4 ANALISIS DEL SECTOR SEGURIDAD Y CONVIVENCIA
CIUDADANA. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

DESCRIPSION DE LAJA/O |A/MENOR |A/MAYOR |O/MENOR |O/MAYOR
ESTRATEGIA

Plan para el|O X
mejoramiento y
prevencion de delitos en
la ciudad de Tulua.

Incremento delA X
inseguridad y violencia
en el municipio

ubicandonos entre los 10
municipios mas violento
a nivel Nacional.

44



Identificacion y|O X
fortalecimiento de la
comunicaciéon
institucional y las
comunas vulnerables.

Vigilancia,  control  y|O X
seguimiento para la
prevencion e
intervencion de la

violencia intrafamiliar.

Incertidumbre en  el|lA X
cumplimiento y eficiencia
del plan creado por la
Administracion Municipal.

Fuente; El autor, segun plan de desarrollo Municipio de Tuluéa, 2012.

En la tabla anterior se muestran las estrategias y problematicas que presenta el
municipio frente a la seguridad y convivencia ciudadana resaltando el incremento
de la inseguridad del municipio, mayor control y vigilancia por parte de los entes
encargados en cuanto a la violencia intrafamiliar.

También se analiza la incertidumbre que se crea en que este plan tenga una
buena aceptacion, al igual de que se presente una continuidad dado que los
periodos administrativos son de cuatro afios y en estos cambios de gobierno se
replantea y culmina el plan anterior.

9.4 Entorno Demografico

El Municipio de Tulua cuenta con una poblacion alrededor de 200.000 habitantes
segun fuentes del Dane en el afio 2010, con base a esta informacion se trabajara
para la realizacion del estudio de mercado, dado que es el unico medio veridico y
respaldado por Gobierno Nacional.
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TABLA N° 5 POBLACION TULUA 1905-2010

ANO N DIFERENCIA CREglIAI\/?IéNTO
HABITANTES ANUAL

1905 11.310 - -

1918 15.274 3.964 35,05
1928 31.032 15.758 103,17
1938 31.626 594 1,91
1951 68.524 36.898 116,67
1964 80.394 11.870 17,32
1973 115.319 34.925 43,44
1985 121.490 6.171 5,35
1993 145.531 24.041 19,79
1995 168.508 22.977 15,79
1996 170.918 2.410 1,43
1997 173.347 2.429 1,42
1998 175.712 2.365 1,36
1999 178.027 2.315 1,32
2000 180.288 2.261 1,27
2001 182.526 2.238 1,24
2002 184.723 2.197 1,2
2003 186.882 2.159 1,17
2004 189.008 2.126 1,14
2005 187.275 -1.733 -0,92
2006 190.187 2.912 1,55
2007 192.082 1.895 1
2008 194.446 2.364 1,23
2009 196.834 2.388 1,23
2010 199.244 2.410 1,22

Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA

En la tabla anterior identificamos el numero de habitantes por afio y la tasa de
crecimiento anual desde 1905 al 2010, mostrando un incremento ostensible en los
altimos 18 afos, pasando de 115.319 a casi 200.000 habitantes.
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Grafica N° 3 Proyeccion de Numero de Habitantes
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En la grafica se muestra dos grandes datos representativos, el primero el aumento
de 1905 a 1973 un incremento de 11.000 habitantes a 115.000, aproximadamente
103.000 habitantes y el segundo dato representativo es que a pesar de que de
1973 al 2010 haya aumento casi de 100.000 habitantes en 37 afos.

Se pude deducir que en los primeros 68 afios se presentd casi el mismo aumento
poblacional, que en los ultimos 37 afios.

TABLA N° 6 POBLACION DEL MUNICIPIO, SEGUN PROYECCION DEL DANE
POR EDAD Y SEXO 2005- 2010

GRUP 2005 2006 2007

0S DE HOM | MUJE HOM | MUJE | TOTA | HOM |MUJER

EDAD | TOTAL | gres| rRes | TOTAL |gres| Res | L |BRES| Es

TOTA | 187.27 | 90.35 | 96.92 | 189.75 | 91.54 | 98.21 | 192.0 | 92.61 | oo .

L 5 2 3 8 1 7 | 82 | s '
15.877 | 8.090 | 7.787 | 15.793 | 8.036 | 7.757 | 1270 | g.23

0A4 ' : : ' : : 9 : 7.746

16.59

cno |17221 8871|8350 | |8714 8101 |1 |6s52| o,

10A 18.46

” 18.930 | 9.699 | 9.231 | o o | 9605 [ 9153 [ 134 foue7 |
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GRUP 2008 2009 2010
0S DE HOM | MUJE HOM | MUJE | TOTA | HOM |MUJER
EDAD | TOTAL I gres| res | TOTAL |Bres| Res | L |BRES| Es

TOTA | 194.44 | 93.71 | 100.7 | 196.83 | 94.81 | 102.0 | 199.2 | 95.93 | 103.30
L 6 o | 36 4 8 16 | 44 7 7

oas | 157928044 | 7.748 | 15.823 | 8.083 | 7.740 15682 8.121 | 7.699
s g | 163168392 |7.92416.087 | 8.240 | 7.847 15995 8.120 | 7.839
igA 18.077 | 9.298 | 8.779 | 17.668 | 9.115 | 8.553 17627 8.932 | 8.344

Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA

En las tablas anteriores encontramos los datos de 2005 al 210, con relacion al
sexo, y grupos de edad presentados en el municipio, permitiendo identificar un
mercado potencial para el colegio, y el analisis de estrategias de mercadeo con
base a los incrementos de nifios segun el rango de edad.

Grafico N° 4 Proyeccion Poblacion por Edad y Sexo 2010
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Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA

48

MUIJERES

m HOMBRES




TABLA N° 7 DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR GRUPOS DE EDAD 2010

TULUA-2010
POBLACION POR GRUPOS DE EDAD
. GRUPOS
CLASIFICACION DE EDAD HOMBRES |MUJERES| TOTAL
PRIMERA
INEANCIA 0-5 9.745 9.267 19.012
SEGUNDA
INFANCIA 6-11 10.069 9.609 19.678
ADOLECENTE
PUBERTAD 12-18 13.077 12.405 | 25.482
JOVENES 19-30 20.067 20.265 | 40.332
31 EN
ADULTOS ADELANTE 42.979 51.761 | 94.740
TOTAL 95.937 103.307 |199.244

Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA

Grafica N° 5 Poblacion por Grupos de Edad Total 2010
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Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA
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La grafica nos representa la porcion o grupo en que se encuentra distribuida la
poblacion Tuluefia para e afio 2010, segun los grupos de edad; para nuestro caso,
se tiene en cuenta principalmente la primera infancia y la segunda infancia, dado
que ese es nuestro cliente real, pero no se debe descuidar el rango de los jévenes
y adulto dado que estos son quienes pagan por el servicio.

Tabla N° 8 ANALISIS DEMOGRAFICO. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS.

DESCRIPSION DE | A/O | AMENOR | AMAYOR | O/MENOR | O/MAYOR
LA ESTRATEGIA
El mercado de los| O X
consumidores de
nuestro servicio es
de 38.690 niflos de
las edades de los O
alos 11 afos.

Aumento en el|O X
indice de natalidad
del municipio en el
sector urbano.

Aumento de la|O X
poblacion hacia el
noroccidente del
municipio.

Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA.

En la tabla N° 8 identificamos oportunidades mayores, dado que la poblacién en
gue se encuentra nuestro mercado objetivo es creciente en cuanto a natalidad.

De igual forma la ubicacion del colegio es estratégica por estar donde hay mayor
concentracion de viviendas en el Municipio.

50



9.5 Bienestar Social

Se implementara una estrategia de bienestar social para la superacion de la
pobreza donde los sectores de educacion, salud, vivienda, cultura y generacion de
ingresos seran factores determinantes para llevar a cabo dicha estrategia con la
participacion de del programa nacional de RED UNIDOS, la cual sera la
encargada de dinamizar los procesos de fortalecimiento institucional, que apunten
a resolver situaciones que obstaculicen el cumplimiento de las metas planteadas

parala RED UNIDOS.

Grafica N° 6 Incremento de los Niveles de Pobreza
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dela educativo de los | | Bajos ingresos
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Bajo Baja Crecimiento de los
crecimiento capacidad de o:::n.:o
econémico ahorro vulnerabilidad

Fuente TOMADO DEL PLAN DE DESARROLLO DEL MUNICIPIO DE TULUA, 2012-2015
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En la grafica N° 6 se establecen las principales causas de incremento de la
pobreza del municipio; entre las cuales tenemos el limitado acceso a la salud,
cultura, trabajo, bajo nivel de educacion de los padres, bajo crecimiento
econoémico.

Las estrategias planteadas por el municipio de Tuluda, para el impacto del bienestar
social son las siguientes:

e Establecer y fortalecer con politicas claras el programa de familias en
accion en la ciudad de Tulua.

e Aumento y fortalecimiento en el nimero de eventos del programa de la RED
UNIDOS.

TABLA N° 9 BIENESTAR SOCIAL. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

DESCRIPSION DE | A/O | AMENOR | AIMAYOR | O/MENOR | O/MAYOR
LA ESTRATEGIA
A patrtir de la A X
informacion
suministrada por el
programa Red
Unidos de Tulua, en
el municipio existen
8500 familias en
condicion de
pobreza en
promedio 17,3% del
total de las familias.

El municipio de A X
Tulu& no cuenta con
una estrategia local
para la superacién
de la pobreza.

Fuente; El autor, segun plan de desarrollo Municipio de Tulua, 2012

En las anteriores estrategias de la tabla N° 9; encontramos que el municipio tiene
un alto indice de pobreza y empeora el panorama, demostrandonos que no se
tiene planteado un plan de contingencia para mitigar este problema.
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9.6 Entorno Cultural

El propdsito en este sector es el de promover en la ciudadania tuluefa el sentido
de responsabilidad, compromiso y confianza, a partir de la cultura, para lograr de
esta manera identificar y fortalecer la oferta artistica y cultural en el municipio de
Tulua.

Las principales estrategia planteadas para el mejoramiento del sector cultural
fueron:

e Incremento e identificacibn en el niamero de profesionales en el é&rea
artistica.

e Preservacion de los monumentos como identidad cultural.

e Reconocimiento y difusion de los estudios y documentos afines a revelar la
historia cultural del municipio de Tulua.

e Conservacion y apropiacion del patrimonio cultural.

e Aumento, conservacién y mantenimiento de los equipos e instrumentos
para la practica del arte y la cultura.

¢ Fomento y apoyo para la difusion de los productos artisticos locales.

¢ Incremento, gestion y realizacién de eventos que propendan al aumento de
cultura literaria y audiovisual.

e Reconocimiento y apoyo a los programas culturales propuestos por el
centro de historia o casa de la cultura.

e Aumento en la participacion de jovenes en actividades de lectura.

Tabla N° 10 SECTOR CULTURAL. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

DESCRIPSION DE | A/O | AMENOR | AIMAYOR | O/MENOR | O/MAYOR
LA ESTRATEGIA
Incremento e|O X
identificacion en el
nimero de artistas

capacitados en
diferentes areas
culturales y
musicales.
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Aumento y
fortalecimiento  de
instituciones y

personas gestoras
del arte y la cultura.

Reconocimiento a la
diversidad cultural y
étnica enmarcados
en laley 70 de 1993
(afrodescendencia)
y ley 21 de 1991
(etnias indigenas)

Aumento en el
intercambio cultural
con la comunidad
indigena 'y afro-
descendiente.

Socializacién
cultural y educativa,
con actividades que
promuevan la
cultura en el marco
de las diferentes
festividades del
municipio.

Fomentar el apoyo
a los representantes
culturales en
eventos nhacionales
en internacionales.

Aumento y
equipamiento de
centros de

desarrollo  cultural
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en el Municipio.

Promover ylO X
fomentar en los
diferentes sectores
sociales y
culturales, la
practica artistica y la
preservacion de la
identidad cultural
del Municipio.

Aumento, O X
equipamiento y
acceso a las
bibliotecas
municipales.

Fuente; El autor, segun plan de desarrollo Municipio de Tulua, 2012

De acuerdo al cuadro N° 10 las actividades culturales en un municipio son muy
importantes, ya que a través de dichas actividades las personas de cada region
lograran conocer sus raices y su cultura, esto permite desarrollar en los individuos
un sentido de pertenencia cuidando de su entorno procurando cuidar del
patrimonio de su ciudad y de lo que existe dentro de ella, y es por tales razones
que podriamos decir que la cultura contribuye también al desarrollo intelectual,
econdémico y social, ya sea de un pais o de una ciudad en particular.

9.7 Entorno Tecnoldgico

Como estrategia para el desarrollo del uso de tecnologia y comunicacion en la
sociedad, el gobierno nacional ha lanzado el programa TIC — Tecnologias de
Informacioén y las Telecomunicaciones- por medio del Ministerio de Tecnologias de
Informaciéon y las Telecomunicaciones MINTIC; el cual busca apoyar proyectos
regionales en ciencia, tecnologia e innovacion; las TIC se refiere basicamente al
marco normativo del uso de las tecnologias de comunicacion, compilacion y
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creacion de datos como textos, sonidos, imagenes y videos; sancionado mediante
la ley 1341 del 30 de Junio de 2009%, esto garantizara el acceso, la masificacion,
la libre competencia y el uso eficiente de los recursos tecnoldgicos, para ello
utilizara diferentes metodologias internacionales (Equal skills, ICDL).

Como mecanismo de control y veedor de los proyectos estard el Instituto
Colombiano de Ciencias y Tecnologia COLCIENCIAS quien a su vez hara
seguimiento y supervision durante el desarrollo de los proyectos aprobados y en
ejecucion.

Por otro lado segun el plan de desarrollo municipal para la ciudad de Tulud 2012 a
cabeza de la secretaria municipal de Tecnologias de Informacién y las
Telecomunicaciones; ha disefliado un plan donde busca ofrecer y mejorar la
infraestructura tecnoldgica del municipio por medio de herramientas Yy
mecanismos, innovadores, agiles y oportunos, de facil acceso y aprovechamiento
con el fin de facilitar tareas, y mejorar la efectividad que brindan los recursos
tecnoldgicos.

Entre los muchos logros alcanzados durante el desarrollo de del plan estratégico
se resaltan la instalacion y funcionamiento de 3 salas de sistemas de instituciones
educativas oficiales certificadas por ICDL donde podran realizarse futuros
programas de certificacion, dichas instituciones son: |.E. Colegio de Occidente, I.E.
Julia Restrepo, I.E. Ma. Antonia Ruiz.?

Ademas para diciembre del afio 2012, el municipio de Tulua fue favorecido por
medio de la aprobacion de un proyecto llamado “Nativos Digitales”™ que le
permitira al municipio contar con la llegada de 1204 computadores portatiles, de
los cuales el 50% son suministrados por el ministerio de TIC y el resto por recurso
propios del municipio.

En la ciudad de Tulua existe un parque tecnolégico del software “PARQUESOFT”
el cual se creé como Fundacion mediante una alianza interinstitucional que tiene
como actores aportantes a la Administracion Municipal, la Camara de Comercio,
Acopi, el Parque Tecnolégico del Software de Cali, Tele Tulua, la Unidad Central
del Valle y la Universidad del Valle-sede Tulua.

Y www.mintic.gov.co
% http://www.tulua.gov.co/noticias.shtml?apc=C1n1--&x=1510120
® http://www.mineducacion.gov.co/cvn/1665/w3-article-315357.html
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Tulua es Pionero en Puntos “Vive Digital”

Con la presencia del Ministerio de las TIC y la Gobernacion del Valle, se cumplié
la inauguracion del Punto "Vive Digital", siendo Tulua, una de las cinco primeras
ciudades en Colombia en contar con estos espacios abiertos a la comunidad.

La comunidad en general, se dio por inaugurado el Punto “Vive Digital” Tulua,
ubicado en el Centro Cultural del barrio San Pedro Claver.

El Punto fue dotado por el Ministerio TIC con una sala de acceso a internet, que
consta de 32 portétiles y un canal de internet de 6 megas; sala de capacitacion
con 36 sillas tipo universidad, un video beam (proyector), tablero digital, escritorio
para capacitador y un computador All in One para el capacitador. Asi mismo, se
doté con una sala de juegos, compuesta por 3 televisores de 42 pulgadas y 3
consolas de juego con sensores de movimiento. El lugar tiene ademas, un area de
Gobierno en Linea, con 3 computadores All in One para que los ciudadanos
tengan acceso a la realizacion de tramites de Gobierno en Linea. La inversion del
Ministerio fue de $ 507.308.048, el Municipio proporciond el sitio y realizé las
adecuaciones técnicas requeridas para la implementacion del Punto “Vive
Digital”.*

El municipio en la actualidad cuenta con una capacidad de banda ancha de 2
gigas las cuales son utilizadas por la alcaldia municipal y las principales entidades
privadas.

ESTRATEGIAS:

e Aumentar el cubrimiento tecnoldgico a las unidades administrativas
operadoras, de apoyo y nuevas dependencias creadas durante el desarrollo
del plan estratégico municipal.

e Aumento, instalacion y capacitacion de los puntos Tics para mejorar la
funcionalidad y agilidad de las dependencias administrativas.

e Creacion de herramientas interactivas, como los Blog con el fin de
comunicar eficazmente el desarrollo de los programas TIC.

! http://www.tulua.gov.co/noticias.shtml?apc=C1n1--&x=1513175
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TABLA N° 11 SECTOR TECNOLOGICO. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

DESCRIPCION DE | A/O | AMENOR | AIMAYOR | O/MENOR | O/MAYOR
LA ESTRATEGIA

Aumentar ylA X

fomentar el namero

de capacitados en

el area de ciencia y

tecnologfa.’

Fomentar la| O X
participacion de

diferentes sectores

gubernamentales en

el desarrollo de

nuevos  proyectos

encaminados a las

TIC.2

Incluir proyectos de | O X
desarrollo

tecnolégico y

cientifico que

permita una mayor

participacion de la

ciudadania.®

Incluir eficiencia y | O X
calidad en los

programas

educativos, los

cuales incluyan

tecnologia, para el

sector publico vy

también para el

sector privado.

Aumentar los | O X
convenios
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interinstitucionales e
interadministrativos

con la secretaria de
educacion 'y el
departamento de

Tecnologia y
Comunicacion  del
municipio, como

apoyo para el
desarrollo de los
proyectos en
educacion
tecnolégica.”

Disminuir la
estadistica de
desercion escolar y
analfabetismo
tecnoldgico, con el
desarrollo de
nuevos programas
educativos.

Implementacion de
2 salas de sistemas
de reconocidas
instituciones

educativas oficiales
certificadas por
ICDL donde podréan
realizarse futuros
programas de
certificacion.

Fuente; El autor, segun plan de desarrollo Municipio de Tulua, 2012

! Plan de Desarrollo Municipal Tulua 2012.

2, www.mintic.gov.co

% http://www.tulua.gov.co/noticias.shtml?apc=C1n1--&x=1510120
“ http://www.mineducacion.gov.co/cvn/1665/w3-article-315357.htm
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En la tabla N° 11, podemos concluir que los proyectos que participan en la
aprobacion y desarrollo en el campo de la tecnologia y telecomunicaciones, seran
sujetos a las especificaciones y exigencias del objetivo de la convocatoria subida
en la pagina web de ministerio de las TIC www.mintic.gov.co y participaran solo
los sectores o entes territoriales especificados de cada una de las convocatorias.

9.8 Entorno Politico

TABLA N° 12. ANALISIS DEL ENTORNO POLITICO. OPORTUNIDADES Y
AMENAZAS

DESCRIPCION DE|A/O [A/MENOR |A/IMAYOR |O/MENOR |O/MAYOR
LA ESTRATEGIA

Ley 115 Ley General [A X
de la Educacion

Masificacion de las|O X
TIC

Politicas de Inclusion
Social y Educativas

Cultura de|O X
Emprendimiento

Implementaciéon  del |O X
Bilingtismo

Fuente: propia. Segun Leyes y Normatividad Vigente para la Educacion en Colombia

9.9 Entorno Educativo

La base de la informacion contenida en este capitulo es tomada de las
estadisticas levantadas en la secretaria de EDUCACION MUNICIPAL, y la
informacion del Ministerio de Educacion y el Departamento Nacional de
Planeacion.
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Es la fuente mas confiable en la cual se basan las politicas y estrategias de
cubrimiento en educacion para el municipio de Tulua Valle.

TABLA N° 13 EVOLUCION DE SEDES (ESTABLECIMIENTOS) POR SECTOR

Evolucion de Sedes por Sector
SECTOR 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010

Oficial 29 117 120 120 121 120 119 118
Privado 81 75 65 67 59 59 59 57

TOTAL 110 192 185 187 180 179 178 175
Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA

En la informacion anterior se identifica el notable aumento de sedes educativas
oficiales y el cierre de colegios privados en el municipio de Tulua, volviéndose una
de nuestras principales amenazas.

TABLA N° 14 ALUMNOS MATRICULADOS TULUA 2003- 2011

SECTOR 2003 2004 2005 2006 2007 2008 | 2009 | 2010
Oficial 31.535] 33.084| 34.783| 36.270| 35.645| 36.668 | 35.484 | 34.815
Privada 11.256 | 11.148| 11.648| 11.202| 10900| 11.018| 10.748| 10.815
TOTAL 42.791|44.232 | 46.431| 47.472 | 46.545 | 47.686 | 46.232 | 45.630

Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA

Para la tabla anterior ratifica la cobertura y aumento de alumnos del sector publico
y la perdida de demanda de alumnos del sector privado, cabe denotar que esta
brecha se amplia mas en los afios 2012 y 2013, pero se toma como base el 2010
ya que es el ultimo dato oficial encontrado.
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Grafica N° 7 Alumnos Matriculados Tuluia 2003- 2010
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Fuente: www.tulua.gov.co/ANUARIO_2010_MUNICIPIO_DE_TULUA

La politica educativa del programa de gobierno se fundamenta en la conviccion de
gue una educacion de calidad es aquella que forma mejores seres humanos,
ciudadanos con valores éticos, cumpliendo con sus deberes y conviviendo en paz.

Con base a esto, el objetivo es la formacion del capital humano de forma integral y
con altos estandares de calidad.

Para lo cual se plantean los siguientes programas:
Programa 1: MEJORAR LA CALIDAD Y PERTINENCIA DE LA EDUCACION.

Dirigido a mejorar los resultados de la calidad de los estudiantes en las areas
basicas comprendido por:

e Cualificacion del personal docente y directivos docentes para el
desarrollo de competencias.
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Promocion de la integracion entre la educacion superior y la educacion para
el trabajo y desarrollo humano con los PEl de las instituciones
educativas, a través de curriculos pertinentes.

Apoyo para el acceso y permanencia a la educacion superior.

Gestion para elevar el rango de las instituciones educativas oficiales en
las pruebas externas.

Mejoramiento de los procesos de ensefianza y aprendizaje.

Programa 2: CONSOLIDAR LA COBERTURA EDUCATIVA

Dirigido al acceso y permanencia de los nifios, nifia y adolescente en el sistema
escolar, para los cuales comprende las siguientes estrategias:

Mejoramiento de los ambientes de aprendizaje.

Disefio de estrategias de acceso y permanencia para la ampliacién de
cobertura educativa.

Acompafiamiento para la atencion a la primera infancia.

Consolidacion de la estrategia local para la reduccion del
analfabetismo.

Programa 3: MEJORAR LA EFICIENCIA Y MODERNIZACION DEL SECTOR
EDUCATIVO.

Dirigido a garantizar la prestacion del servicio educativo de manera oportuna y
eficiente, planteando las siguientes estrategias:

Prestacion del servicio de educacién publica en condiciones de
eficiencia y eficacia en los niveles de pre-escolar, basica primaria, media
técnica, mediante la remuneracion del recurso humano de docente y de
personal administrativo y el cumplimiento de las garantias laborales.

Apoyo para la certificacibn y modernizacion de la Secretaria de
Educacion y de las Instituciones educativas.
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Tabla N° 15. ANALISIS DEL ENTORNO EDUCATIVO DE LA CIUDAD DE
TULUA. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

DESCRIPCION DE LA |A/O |A/IMENOR |A/MAYOR O/MENOR |O/MAYOR
ESTRATEGIA

Mejoramiento de las

competencias de

docentes 'y parte|A X
administrativa de los

colegios publicos.

Mejoramiento y

modernizacién de las

instituciones A X
educativas publicas.

Ampliacion de la

capacidad instalada

de los colegios paralA

incrementar la X
cobertura de los

alumnos y reducir el

analfabetismo.

Aumento de las sedes |A X
educativas publicas y

cierre de  colegio

privados

Programa de 0 alA X
siempre donde los

ninos de 0 a 5 afos

son atendido en casa

de Bienestar Familiar

de forma gratuita

Subsidio del cien por|A X

ciento en matriculas
para los nifios de
primaria y bachillerato

Fuente; El autor, segun plan de desarrollo Municipio de Tulua, 2012
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La tabla N°15 evidencia las variables mas importantes que afectan el entorno
educativo de la ciudad de Tulua, donde podemos visualizar como mayores
amenazas la inversion en infraestructura, capacitacion de docentes, aumento de
sedes en el sector publico y disminucion de cobro de matriculas, creando
eficiencia y el mejoramiento a los colegios publicos; debido a que ellos son nuestro
competidor mas fuerte.

Conclusion del capitulo

Debemos ser conscientes, que mientras mas preparados estén los colegios
publicos, el Instituto Andino del norte decrecera en cuanto al numero de
estudiantes.
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CAPITULO 2.
10. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

10.1 Resefia Histérica del Colegio Instituto Andino del Norte

El Instituto Andino del Norte nacié en 1993, gracias a una estudiante de la
Universidad del Quindio, que tuvo la iniciativa de realizar una encuesta,
enterandose de la gran demanda estudiantil de nifios en edad escolar del sector y
su dificultad para desplazarse a otros lugares a realizar labores escolares.

Por esta razén y con animo de servicio a la comunidad, decidié de comun acuerdo
contribuir con su conocimiento a todos los niflos de este sector y sectores
aledafios.

Es asi que a partir de este momento y realizando las diligencias respectivas en la
secretaria de educacion y se inicio este proyecto educativo.

El Instituto Andino del Norte se inicia en una casa del barrio El Palmar ubicado en
la Calle 3 # 22B-04 frente a la cancha de este barrio.

Inicialmente se cont6 con 50 estudiantes entre ellos nifios y nifias de edad
preescolar en grados Parvulos, Materno, Jardin y Transiciébn. Para lo cual se
diligencio la respectiva licencia de funcionamiento.

El afio siguiente fue abierto el grado primero, en ese momento se diligencio la
licencia para basica primaria.

Terminado el primer afio lectivo fue trasladado a la Calle 5 # 22B-18 del barrio El
Palmar. En ese afio lectivo entre 1995-1996 aumento el nimero de estudiantes
matriculados en la institucion, contando el grado primero con 20 estudiantes
nuevos. Y asi sucesivamente fue creciendo el colegio hasta llegar al grado quinto.

La primera promocion de graduandos del grado quinto fue en el afio 1996-1997,
otorgandoseles el titulo de basica primaria.

En el afo lectivo 2007-2008, debido a la demanda de los estudiantes, nos vimos
en la necesidad de trasladarnos a una sede mas grande, en la que se ubicaron las
aulas de preescolar, primaria, salbn multipropésito, aulas especializadas y demas
espacios requeridos para brindarles una educacién integral a los alumnos,
formando en valores y liderazgo.
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10.2 Organigrama Del Colegio Instituto Andino Del Norte
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10.3 Ficha Técnica del colegio Instituto Andino del Norte

NOMBRE Instituto Andino del Norte
DIRECCION Calle 4b #22c-04
BARRIO Palmar

TELEFONO 230 88 55

MUNICIPIO Tulua
DEPARTAMENTO Valle del cauca
NIVELES Preescolar y Basica
CARACTER Privado

NATURALEZA Mixto

JORNADA Mafana y tarde

NUCLEO EDUCATIVO

091

NIVELES DE PREESCOLAR
Y EDUCACION BASICA

Parvulo, materno, jardin y transicion -Primero a
quinto

CALENDARIO

A

REGISTRO DE CAMARA
DE COMERCIO (PRIVADO)

1112298518-1

INSCRIPCION EN S.E.D.

05091070

APROBACION DE BASICA

2713 de julio 1999

REGISTRO DEL DANE

376834003911

PROPIETARIO Oscar Eduardo Rodriguez C.
DIRECTORA Milvida Posso Mendoza
SECRETARIA Paola Andrea Llanos Posso

Fuente: Elaborada por los tesistas
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10.4 Filosofia Corporativa del colegio Instituto Andino del Norte

10.4.1 Mision del Colegio Instituto Andino del Norte

La misién del Instituto Andino del Norte es orientar al estudiante hacia la busqueda
del saber, creandoles competencias mediante la investigacion cientifica, analitica y
critica, suscitando en él los principios y valores necesarios para fomentar una
buena convivencia que permita seres integrales, lideres emprendedores, arduos
en el aprendizaje de nuevos conocimientos, fortaleciendo el buen desarrollo
personal y social, visualizando nuevas directrices en el rol que le corresponda.

10.4.2 Visién

Al afio 2019 el Instituto Andino del Norte ser& reconocido a nivel municipal por la
alta calidad en la formacion de los estudiantes cumpliendo a cabalidad con el
proyecto educativo institucional, brindando a los estudiantes bases solidas
mediante una formacién integral que permita desarrollar habilidades y destrezas
en el campo empresarial; explotando sus competencias intelectuales vy
cognoscitivas, que le faculte para su vinculacion a la vida social y laboral como
personas innovadoras y transformadoras de la sociedad.

10.4.3 Principios y Valores
VALORES CORPORATIVOS E INSTITUCIONALES

Llamados valores corporativos de la institucién, aquellos que definen la forma
como el proyecto pretende educar a una comunidad idealizada en unos principios
eticos y morales, formadores de una conciencia colectiva basada en el
fortalecimiento de los valores que identificaran a todos los miembros de una
comunidad educativa, normalmente estos valores hacen parte de las necesidades
propias de la institucion y su definicion se hace a partir de lo que necesita la
mision y visién para su real alcance o consecucién, se convierten en el insumo

principal de la practica pedagdgica, para poder llegar al cumplimiento adecuado de
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los fines de la educacion, propuestos por la ley 115 en el articulo 5 de manera
coherente a lo esperado por todos los miembros de una comunidad educativa.

Se definen como valores institucionales, aquellos que identificaran al educando
formado en nuestras aulas y que fueron elegidos como parte de nuestra filosofia
educativa, producto del entorno y del PEI. Los valores corporativos definidos para
la formacion de nuestros estudiantes son:

a. Autoestima.
Para quererse y valorarse a si mismo y amar a los demas.

b. Respeto.
La conciencia de tratar al otro como un ser con derechos, autonomia y libertades.

c. Solidaridad.
Para estar dispuesto a aportar cuando se necesite sin esperar nada a cambio.

d. Honestidad.
Para dar su cara y lo mejor de si ante su comunidad educativa y el resto del
mundo.

e. Justicia.
Para dar a cada uno lo que le corresponde o le pertenece.

f. Responsabilidad
Es la conciencia acerca de las consecuencias que tiene todo lo que hacemos o
dejamos de hacer sobre nosotros mismos o sobre los demas.

g. Tolerancia.
Para aceptar las maneras de pensar, de actuar y de sentir de los demas, aunque
éstas sean diferentes a las nuestras.

h. Sentido de pertenencia.

Para apropiarse de su Institucion y reconocer como suyo lo que en ella existe
haciéndola respetar promocionandola como la mejor ante el mundo.
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PRINCIPIOS INSTITUCIONALES

El COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL NORTE es una institucion que ofrece su
servicio educativo con énfasis empresarial, orientada y regida por personal
profesional del sector privado con formacion axiologica y experiencia académica,
demostrada en su desempefio con rigor cientifico y pedagogico, que centra la
labor educativa en una convivencia social de respeto y admiracion por los demas,
dentro de parametros de libertad, justicia, igualdad, fraternidad, democracia,
compromiso, trabajo en equipo, participacion, autonomia y servicio a la comunidad
educativa, para responder con optimismo humano a lo que el mundo de hoy esta
exigiendo.

Dentro de los parametros propios del entorno a la ubicacion de la institucion
educativa, en el PEI se ha determinado que los principios que deben direccionar
nuestra querida institucion son los siguientes:

e Impulsar los principios morales en todos los niveles escolares para asegurar
un buen desempefio ético, religioso en su labor profesional.

e Desarrollar la afectividad en los estudiantes a través del dialogo, la
emotividad y nuestra entrega pedagoégica al cuidado y desarrollo de los
nifios, nifas y adolescentes.

e Fomentar una cultura deportiva, artistica y cultural en la comunidad
educativa que se manifieste en los diferentes encuentros y sus resultados a
nivel municipal, regional y nacional como un baluarte significativo.

e Conservar y fortalecer el sentido de pertenencia que tienen los diferentes
actores de la comunidad educativa por pertenecer y hacer quedar en alto el
buen nombre de la institucion

e Despertar el espiritu de liderazgo que tienen nuestros estudiantes dentro y
fuera de la institucion con sentido social y de proyeccion a la comunidad a
través de las competencias, teniendo en cuenta el énfasis de la institucion.

e Reconocer y respetar las minorias étnicas de nuestro entorno y apoyar las
politicas educativas que favorezcan la inclusion y el adecuado desarrollo de
la personalidad de nuestros estudiantes.
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10.4.4 Politicas

El Colegio Instituto Andino del Norte debe trazar derroteros en el ambito
académico.

Las politicas que acomparfian el devenir de la institucion, deben considerarse
como la directriz que permite el desarrollo del Proyecto Educativo Institucional —
PEI —y el cumplimiento del Plan de Desarrollo Municipal.

10.4.4.1 Politicas Académicas

10.4.4.1.1 Politicas Curriculares

Tienen como propdsito armonizar los procesos de normas de competencia escolar
y la formacion de alumnos, de acuerdo con las normas establecidas por el
Ministerio de Educacion, con la filosofia y cultura institucional e insertarse en la
dindmica regional, a través de planes de estudio y metodologias pertinentes, que
permita a sus educandos articularse sin tropiezos con el medio en el cual se
desenvuelven y desarrollan su proyecto de vida.

Politicas:

1. Disefar programas presentados a la secretaria de educacion bajo las normas
educativas con pertinencia social.

2. Incentivar la formacion integral aprender a aprender, aprender hacer, aprender
ser y aprender a desaprender.

3. Elaborar un curriculo pertinente, de acuerdo las normatividad actual.

4. Articular los procesos de docencia, investigacion y proyeccion social para
favorecer la formacion integral del estudiante.

Estrategias:

1. Elaborar la fundamentacion tedrica, practica, y metodoldgica de los curriculos.
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2. Incluir en los planes de estudio la cultura ciudadana y el fomento de los
emprendimientos.

3. Disedar el perfil, propositos, competencias y créditos de los programas
académicos que se ofrecen en la institucion.

4. Reforzar en los planes de estudio el aprendizaje por proyectos y la metodologia
PHVA

5. Promover la suscripcion de Convenios con instituciones y gobiernos regionales
y nacionales

Programa:

1. Plan de Capacitacién Docentes.
2. Incentivar a los profesores a realizar maestrias y especializaciones.

10.4.4.1.2 Politica de Medios Educativos

El talento humano, entendido como los recursos que fortalecen el desarrollo de la
actividad docente y administrativa en la institucion.

Para el desarrollo de esta politica es imperativo la planeacién en la adquisicion de
bienes, garantizar el cumplimiento de la Ley en el proceso de contratacion que rige
a las entidades de caracter privado, la optimizacion de los recursos y su buen uso
de acuerdo a las necesidades reales de las actividades a desarrollar.

Politica:

Optimizacion de los recursos fisicos, audiovisuales, bibliograficos, educativos y
tecnoldgicos.

Estrategias:

1. Adquisicién, uso y mantenimiento adecuado, pertinente y eficiente de los
medios educativos, bibliogréaficos, fisicos y tecnologicos.
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2. Implementacion y actualizacién de un portafolio de servicios en laboratorio y
simuladores.

3. Integracion de la institucion a redes virtuales y fisicas de Bibliotecas y
laboratorios.

Programas:

1. Dotacion, clasificacion y mantenimiento de recursos fisicos, de bibliotecas,
equipos y laboratorios.

2. Adecuacion y Conservacion de espacios, dotados con los recursos educativos
para el desarrollo académico.

10.4.4.1.3 Politica de Calidad-Auto evaluacién

Esta evaluacion propende por la excelencia en la calidad del servicio educativo.
Implica verificar la coherencia entre el Disefio Curricular previsto y los Planes de
Estudio, buscando establecer la pertinencia del curriculo, la flexibilidad, la
actualizacion, los ambientes de aprendizaje por competencias y las estrategias
metodoldgicas entre otros aspectos

Politica:

Disefiar e implementar un sistema de Auto evaluacion como proceso de
aseguramiento de la calidad.

Estrategias

1. Diseflar y adoptar los instrumentos de Autoevaluacibn por programas
académicos, de acuerdo con los criterios y caracteristicas establecidas por el
Ministerio de educacion.

2. Definir un plan de mejoramiento con base en los resultados de la
Autoevaluacion.
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10.5 Caracterizacion Interna del Colegio Instituto Andino del Norte

TABLA N° 16 PERFIL DE CAPACIDAD INTERNA (PCI)

DIAGNOSTICO INTERNO PCI (ANALISIS INTERNO)

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
CAPACIDADES FACTOR (ASUNTO) alto [medio | Bajo | alto | medio | bajo | alto | medio | bajo
Estructura Organizacional. X X
Uso de Planes Estratégicos (Mision,
Vision, Valores). X X
Sistema de Toma de Decisiones. X X
Orientacion y Capacitacion. X X
CAPACIDAD Imagen Corporativa y Reconocimiento
DIRECTIVA ¥ en el Medio X X
LIDERAZGO '
Responsabilidad Social. X X
Convenios con Otras Instituciones
Publicas y Privadas. X X
Sistemas de Control (Planes de
Mejoramiento). X X
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DIAGNOSTICO INTERNO PCI (ANALISIS INTERNO)

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

CAPACIDADES

FACTOR (ASUNTO)

alto

medio

Bajo

alto

medio

bajo

alto

medio

bajo

CAPACIDAD
DEL TALENTO
HUMANO

Competencias y nivel Profesional de
los Docentes.

Satisfaccion del Cliente Segun La
Calidad del Servicio.

Trabajo en Equipo.

Inversiéon e Innovacién para desarrollo
de nuevos Servicios.

Existen Actividades que Permiten
Conocer las Necesidades de los
Alumnos.

Existe Sentido de Pertenencia Por
parte de los Directivos, Docentes y
Estudiantes del colegio.

Acceso a Equipos Tecnoldgicos.

Nivel de Remuneracion a los Docentes.

indices de Desempefio.
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DIAGNOSTICO INTERNO PCI (ANALISIS INTERNO)

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
FACTOR (ASUNTO) alto |medio | Bajo | alto | medio | bajo | alto | medio | bajo
CAPACIDADES
Cultura Financiera del Area
Administrativa. X X
Eficacia en el Recaudo de Matriculas y

Pensiones. X X

Liguidez y Disponibilidad de Flujo de
Efectivo. X X
Acceso a apalancamiento Financiero. X X
Relacion Deuda/Patrimonio. X X

CAPACIDAD
FINANCIERA Grado de Cumplimiento de las

Obligaciones. X X
Rentabilidad de la Inversion. X X

Habilidad para competir en Precios y
en Servicios (Valor Agregado). X X
Estabilidad en Costos y Gastos. X X

Eficiencia en el Sistema de Cobro de
Cartera. X X
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Informacién Financiera Oportuna y
Veraz para la Toma de Decisiones.

DIAGNOSTICO INTERNO PCI (ANALISIS INTERNO)

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

CAPACIDADES

FACTOR (ASUNTO)

alto

medio

Bajo

alto

medio

bajo

alto

medio

bajo

CAPACIDAD
TECNOLOGICA

Capacidad del manejo de la Tecnologia
de la Informacion.

Aplicacion de Uso de Sistemas
(manejo Office).

Flexibilidad de Disefio de Servicio y
Capacitacion On Line (Valor
Agregado).

La Instituciéon Cuenta con Base de
Datos Actualizada.

Nivel de Acceso a Nuevas
Tecnologias.

Actualizacién de Equipos Tecnoldgicos.

78




DIAGNOSTICO INTERNO PCI (ANALISIS INTERNO)

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
FACTOR (ASUNTO) alto | medio | Bajo | alto | medio | bajo | alto | medio | bajo
CAPACIDADES
Portafolio de Servicios. X X
Participacion en el Mercado. X X
Calidad del Servicio. X X
Competencia. X X
Dependencia del servicio prestado por
los Docentes Calificados. X X
CAPACIDAD . —
COMPETITIVA Bajos Costos en I.alPrestamon del
Servicio. X X
Efectividad de la Publicidad. X X
Valor Agregado. X X
Implementacion de Nuevas Estrategias
de Mercadeo y Ventas. X X
Proceso de Calidad. X X

Fuente: segun el libro de Gerencia Estratégica, autor: Humberto Serna Gomez, pag. 169
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Conclusién del capitulo

Entre los aspectos que hacen que el Colegio Instituto Andino del Norte mantenga
sus actividades dentro del mercado educativo de la ciudad de Tulua, podemos
destacar su buen desempefio y gestion administrativa; la satisfaccion del cliente
en cuanto a la calidad del servicio y el alto grado de calidad de la ensefianza; sin
embargo carece de sistemas de control y mejoramiento continuo; que hacen que
las medidas adoptadas por parte de la gerencia se mantengan; presenta una
marcada deficiencia en el recaudo y captacion del flujo de efectivo para poner en
marcha la prestacion del servicio; se considera entonces crear politicas que
ajusten los puntos importantes en el desarrollo de las estrategias que conlleven a
garantizar razonablemente la consecucién de objetivos y metas.

80



10. DIAGNOSTICO INTERNO Y EXTERNO

Para revisar el diagnostico interno y externo se desarrollara la matriz DOFA, con
base a la informacion obtenida de las matrices EFE y EFI a partir del analisis
realizado al colegio Instituto Andino Del Norte.

11.1 Matriz EFE (Evaluacién de factores externos)

Esta herramienta la utilizaremos para realizar el marco analitico en la formulacion
de estrategias; esta técnica se enfoca en las oportunidades y amenazas,
econdémicas, culturales, demograficas, geograficas, politicas, sociales
gubernamentales, tecnoldgicas y competitivas.

Para el peso relativo se asigna desde 0,00 (sin importancia) hasta 1,0 (de gran
importancia) a cada factor. El peso indica la importancia relativa de cada factor en
cuanto a su éxito en una industria determinada. Sin importar si los factores claves
resultan en debilidades o fortalezas internas, los factores considerados como los
de mayor impacto en el rendimiento deben recibir un peso relativo alto. La suma
de los pesos debe totalizar 1,0.

TABLA N°: 17 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

PESO RESULTAD
RELATIVO O
FACTORES EXTERNOS CLAVES VALOR | SOPESADO
Oportunidades
1. Plan para el mejoramiento y 4 02
prevencion de delitos en la 0,05 '
ciudad de Tulua.
2. Ambiente propicio para alianzas 0,0012 3 0,0036
con instituciones (Sena)
3. Vigilancia, control y seguimiento
para la prevencion e 0,07 4 0,28
intervencion de la violencia
intrafamiliar.
4. El mercado de los consumidores 0,05 4 0,2
de nuestro servicio es de 38.690
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nifos de las edades de los 0 a
los 11 afos.

5. Aumento en el indice de

natalidad del municipio en el 0,04 0.16
sector urbano.

6. Aumento de la poblacién hacia 0,0037 0,0111
el noroccidente del municipio.

7. Aumento, equipamiento y
acceso a las bibliotecas 0,04 0,16
municipales.

8. Fomentar la participacion de
diferentes sectores
gubernamentales en el 0,06 0,24
desarrollo de nuevos proyectos
encaminados a las TIC.

9. Incluir eficiencia y calidad en los
programas  educativos, los
cuales incluyan tecnologia, 0,04 0.16
para el sector publico y también
para el sector privado.

10.Aumentar los convenios
interinstitucionales e
interadministrativos  con  la
secretaria de educacion,
secretaria de gobierno y el 0,0051 0,0153
departamento de Tecnologia y
Comunicacion del municipio,
como apoyo para el desarrollo
de los proyectos en educacion
tecnoldgica.

11.Disminuir la estadistica de
desercion escolar y
analfabetismo tecnolégico, con 0,05 0.2
el desarrollo de nuevos
programas educativos.

12.Vigilancia, control y seguimiento
para la prevencion e 0,0012 0,2
intervencion de la violencia
intrafamiliar.

Amenazas
1. Aumento del indice de 0,04 0,04

desempleo por encima del
promedio Nacional.
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. Reduccion de inversiones en

activos empresariales del 50%
al 23% en el 2010.

0,04

0,04

. Incremento de inseguridad vy
violencia en el municipio
ubicandonos entre los 10
municipios mas violento a nivel
Nacional.

0,05

0,05

. Incertidumbre en el

cumplimiento y eficiencia del
plan creado por la
Administraciébn Municipal.

0,07

0,07

. A partir de la informacién
suministrada por el programa
Red Unidos de Tulua, en el
municipio existen 8500 familias
en condicibn de pobreza en
promedio 17,3% del total de
las familias.

0,07

0,07

. Ampliacion de la capacidad
instalada de los colegios para
incrementar la cobertura de los
alumnos y reducir el
analfabetismo.

0,05

0,05

. Existe gran sensibilidad de los
padres de familia respecto al
precio (Precios de la
competencia).

0,02

0,02

. Mejoramiento de las
competencias de docentes y
parte administrativa de los
colegios publicos.

0,03

0,06

9. Ley 115 Ley General de la

Educaciéon

0,04

0,04

10.Implementacién de 2 salas de

sistemas de reconocidas
instituciones educativas
oficiales certificadas por ICDL
donde podran realizarse futuros
programas de certificacion.

0,05

0,05

11.El municipio de Tulua no cuenta

con una estrategia local para la
superacion de la pobreza.

0,07

0,07
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12.Aumentar y fomentar el nimero
de capacitados en el area de
ciencia y tecnologia

0,06 1 0,06

TOTAL 1 2,25

Fuente: segun recopilacién de datos internos del Colegio Instituto Andino del Norte y aplicado por los tesistas.

Calificaciones del valor:

Factor de clasificacion = 1 (amenaza importante)
Factor de clasificacion = 2 (amenaza menor)

Factor de clasificacion = 3 (oportunidad menor)
Factor de clasificacion = 4 (oportunidad importante )

Se obtuvo un valor ponderado total menor a 2.5 indica que la empresa no
responde bien a las oportunidades y las amenazas son mayores, es necesario
adoptar estrategias que permitan cambiar el panorama que presenta este
resultado con el fin de aprovechar los recursos que permitan reafirmar una
posicion en el mercado educativo.

11.2 Matriz EFI (Evaluacion de Internos)

Esta herramienta resume las fortalezas y debilidades de una organizacion en los
aspectos claves de gerencia, mercadeo, finanzas, produccién, investigacion y
desarrollo. Las variables presentes en esta tabla son basadas en el conocimiento
interno del Colegio Instituto Andino del norte; ademas de los aspectos mas
relevantes, tendremos en cuenta la forma de operacion y desarrollo de otras
instituciones a modo de comparacion.

Para el peso relativo se asigna desde 0,0 (sin importancia) hasta 1,0 (de gran
importancia) a cada factor. El peso relativo dado a cada factor indica la
importancia relativa de dicho factor en el éxito en una industria determinada. La
suma de todos los pesos dedo a los factores debe totalizar 1,0.
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TABLA N° 18 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

FACTORES INTERNOS PESO RESULTADO
CLAVES RELATIVO VALOR SOPESADO
Fortalezas internas

1. Habilidad para
competir en Precios y 0,04 3 0,12
en Servicios (Valor
Agregado).

2. Eficiente metodologia
implementada en la 0,1 4 0,4
formacion de los
alumnos.

3. Adecuada capacidad 0,09 4 0,36
instalada.

4. Ubicacion geogréfica 0,08 4 0,32
estratégica.

5. Se cuenta con un
establecimiento 0.05 3 0.15
propio.

6. Convenios con Otras
Instituciones Publicas 0,08 4 0.32
y Privadas.

7. Existe Sentido de
Pertenencia Por parte
de los Directivos, 0,06 4 0,24
Docentes y
Estudiantes del
colegio.

8. Una trayectoria de 20
afios en el sector 0,08 4 032
educativo.

Debilidades internas

1. Ausencia del servicio 0,03 2 0,06
pos-venta.

2. Carencia de un
proceso normalizado 0,04 2 0,08
en las funciones
operativas.

3. No existen indicadores

0,04 2 0,08

ni  estandares de
gestion para medir el
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logro de objetivos y
de calidad.

4. carencia de informacién
o anentason e | o 1
necesidades de los
clientes.

5. Limitada capacidad 0,08 1 0,08
para invertir.

6. Flexibilidad de Disefio
de Servicio y 0,01 2 0,02
Capacitacion On Line
(Valor Agregado).

7. Nivel de Acceso a 0,04 2 0,08
Nuevas Tecnologias.

8. Incertidumbre en el
pago de
mensualidades en 0,08 1 0,08
forma planificada por
parte de los padres o
acudientes.

TOTAL 1 2,81

Fuente: segun recopilacion de datos internos del Colegio Instituto Andino del Norte y aplicado por los tesistas.

Calificaciones del valor:

Factor de clasificacion = 1 (debilidad importante)

Factor de clasificacion = 2 (debilidad menor)

Factor de clasificacion = 3 (fortaleza menor)

Factor de clasificacion = 4 (fortaleza importante)

Se obtuvo un puntaje ponderado total por encima de 2.5, lo que indica que la
empresa mantiene una posicion interna fuerte; seria esta una base para formular
propuestas de mejoramiento; ya que hay aceptacion y compromiso por parte del
personal para implementar nuevas estrategias de mejoramiento continuo
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11.3 Matriz DOFA

Es una herramienta de formulacion de estrategias que conduce al desarrollo
de cuatro tipos de estrategias: FO, DO, FA, y DA. Las letras F (fortalezas), O
(oportunidades), D (debilidades) y A (amenazas); las cuales se han obtenido
de los mayores puntajes en el total ponderado de la matriz EFE y EFI.

Generalmente las organizaciones usan estrategias DO, FA o DA para llegar a
una situacion en la cual puedan aplicar una estrategia FO.

La estrategia FO se utiliza las fortalezas internas de la empresa para aprovechar
las oportunidades externas.

Las estrategias FA utilizan las fortalezas de la empresa para evitar o reducir el
Impacto de las amenazas del entorno.

Las estrategias DO se enfocan en mejorar las debilidades al tomar ventaja de las
oportunidades del entorno.

Las estrategias DA utilizan tacticas defensivas las mismas que van dirigidas a
reducir las debilidades y evitar las amenazas externas.

El proposito del FODA es generar estrategias alternativas factibles, mas no
seleccionar o determinar cuales son las estrategias a utilizar. No todas las
estrategias desarrolladas por la matriz FODA se implementaran.
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TABLA N° 19 MATRIZ DOFA

COLEGIO INSTITUTO ANDINO

DEL NORTE

Guto Andino dej N,
ol

DEBILIDADES (D)

FORTALEZAS (F)

. Carencia de un

. No existen

. Limitada

. Ausencia del servicio pos-

venta.

proceso
normalizado en las funciones
operativas.

indicadores ni
estdndares de gestion para
medir el logro de objetivos y
de calidad.

. carencia de informacion
sobre la identificacion de
satisfaccion de las

necesidades de los clientes.
capacidad para
invertir.

. Incertidumbre en el pago de

mensualidades en forma
planificada por parte de los
padres o acudientes.

1

o

. Habilidad para competir en
Precios y en Servicios (Valor
Agregado).

. Eficiente metodologia

implementada en la formacion
de los alumnos.

Adecuada capacidad instalada.

Ubicacién geografica
estratégica.

Se cuenta con un
establecimiento propio.

. Una trayectoria de 20 afios en

el sector educativo.

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS (DO )

ESTRATEGIAS (FO)

1. Aumento de la poblacion
hacia el noroccidente del

D102 Realizar un convenio con el

F302
programas dictados por el

oferta de
Sena

Aumentar la
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2. Ambiente

municipio.
propicio para
alianzas con instituciones

(Sena).
3. Aumentar los convenios
interinstitucionales e

4.

interadministrativos con la
secretaria de educacion,
secretaria de gobierno y el

departamento de
Tecnologia y
Comunicacion del
municipio, como apoyo

para el desarrollo de los
proyectos en educacion
tecnoldgica.

Incluir eficiencia, la calidad
y la  cobertura de
programas educativos con
inclusibn en tecnologia;
tanto para el sector publico
como el privado.

5. Aumento, equipamiento Yy

6.

acceso a las bibliotecas
municipales.

Disminuir la estadistica de
desercion escolar y
analfabetismo tecnoldgico,

con el desarrollo de
nuevos programas
educativos.

Sena para capacitar a todo el
personal en servicio pos-venta.

D401 Realizar una encuesta en los

barrios del noroccidente de Tulua
con el fin de determinar las
necesidades y gustos de los

clientes con relacion a la educacion,
al igual que realizar una encuesta
de satisfaccibn a los padres de
familia y/o acudientes de los
alumnos.

D503 Aprovechar las alianzas con
interinstitucionales  para  invertir
nuevas tecnologias a costos mas
asequibles.

aprovechando la capacidad instalada
gue cuenta el colegio en las horas de
la tarde y la noche.

F401 Intensificar las estrategias de

mercado hacia noroccidente del
municipio.
F101 Realizar promociones de

descuento del 50% por ciento de
matricula por pronto pago.

F203 Aumentar la participacion de los

alumnos en las diferentes actividades
competitivas que realizan los colegios,
el municipio y las empresas privadas.

FA01 Pegar y colgar pendones vy
afiches con informacion sobre los
servicios ofrecidos por el colegio en
los barrios aledafios.
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AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS (DA)

ESTRATEGIAS (FA)

1. Aumento del indice de
desempleo por encima del
promedio Nacional.

2. Crecimiento de
competencia en el sector.

3. Falta de suficiente personal
calificado.

4. Baja rentabilidad en el
sector de la educacion
privada.

5. Incremento de inseguridad
y violencia en el municipio
ubicandonos entre los 10
municipios mas violento a
nivel Nacional.

6. Aumento de la competencia
subvencionada por el
gobierno Nacional.

7. Poco reconocimiento del
colegio en el municipio.

8. Existe gran sensibilidad de

la

los padres de familia
respecto  al precio
(Precios de la

competencia).

D2A2 A través de la asociacion de

colegios  privados de  Tului
(ACOPTU), exigir equidad en la
implementacion de las normas

locales en el sector educativo.

D5A6 Gestionar subsidios de
educacion con la alcaldia para los
ninios de escasos recursos de
sectores aledafios.

D6A8 Gestionar con la Cooperativa
siglo XX, para crear un acuerdo de
pago o diferir el pago de las
mensualidades en un mayor tiempo

F2A5 Crear la necesidad del padre de
familia, por tener a sus hijos en un
lugar seguro, con educacion de
calidad y sistema semi-personalizado.

F6A6 Realizar
celebrando los
colegio.

un evento masivo
cumpleafios  del

Fuente: segun recopilacion de datos internos del Colegio Instituto Andino del Norte y aplicado por los tesistas.
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Conclusiones del capitulo

Debemos recalcar que las estrategias arrojadas de la anterior matriz, se centran
fundamentalmente que con la rapidez en que se lleven a cabo estas, contando con
el personal operativo, se afianzara la relacion con los clientes a corto plazo.

El ambiente externo que afecta al colegio no es favorable y se requiere que los
gobernantes, creen mayor seguridad y estabilidad empresarial en el municipio.
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CAPITULO 3.

12. Analisis de las necesidades y requerimiento de los usuarios

12.1 Encuesta Interna.

Para el desarrollo del andlisis se realizara una encuesta a partir de preguntas

estructuradas, método cuantitativo.

12.1.1 Fichatécnica de la encuesta

Disefio y realizacion de la encuesta

Universo

Poblacién con adulta con hijos
matriculados en el Colegio Instituto
Andino del Norte.

Unidad de muestreo

Padres de familia

Fecha

22 de marzo de 2013

Tipo de muestreo

Muestreo aleatorio simple

Nivel de confianza

95%

Técnica de recoleccion de datos

Encuesta persona a persona

Tamafo de la muestra

54

Error estandar

0,099

Objetivo de la encuesta

Nivel de satisfaccién por parte de los
padres de familia en cuanto al servicio
prestado por el Colegio Instituto Andino
del Norte.

Numero de preguntas formuladas

12
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12.1.2 Cuerpo de la Encuesta Interna Encuesta de padres de familia y/o
acudientes del Instituto Andino Del Norte

Nombre:

Nombre del alumno: Grado:

Ayudenos a mejorar. Por favor, dediqgue un momento a completar esta encuesta,
la informacion que nos proporcione sera utilizada para mejorar nuestro servicio.
Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para
ningun proposito diferente a investigar el nivel de satisfaccién de nuestros clientes.

1. ¢ Cuél es su grado de satisfaccion general con el servicio de educacion que
ofrecemos?

a) Completamente satisfecho
b) Satisfecho

c) Insatisfecho

d) Completamente insatisfecho

2. ¢cuanto tiempo lleva su familiar estudiando en nuestra institucion?

a) Un afo

b) Dos afios

c) Tres afos

d) Mas de tres afos

3. Califique sefalando con una
X como se siente en el actual
afo electivo, con respecto a:
Seguridad de sus hijos en la
institucion

Actividades deportivas (Futbol,
Natacion, Hapkido)
Actividades artisticas (Musica,
Danzas, Teatro, Baile
moderno, Porristas, Modelaje)
Desarrollo de habilidades

Insatisfe | Aceptabl . Muy
cho e Satisfecho Satisfecho
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(Manualidades)

Docentes cualificadas
Capacitacion a los padres y
acudientes

Reconocimiento y trayectoria
Calidad en la educacion

Los contenidos académicos
La comodidad en instalaciones

4. ¢ Sabia que el Unico colegio de basica primaria que tiene un grupo de Mdusica
Andina es el Instituto andino del Norte?

Si No

5. Cual es el aspecto que usted considera mas importante para la educacion de
sus hijos.

a) Actividades deportivas (Futbol, Natacién, Hapkido)

b) Actividades artisticas (Musica, Danzas, Teatro, Baile moderno, Porristas,
Modelaje)

c) Desarrollo de habilidades (Manualidades)

d) Docentes cualificadas

e) Los contenidos académicos

f) La comodidad en instalaciones

g) Seguridad de sus hijos en la institucién

6. ¢ Estaria de acuerdo con gque se le cobrara una cuota de pension basica de $
50.000 y los servicios adicionales se cobraran a parte, en promedio $ 4.000 por
hora practica? (Futbol, Natacion, Hapkido, Manualidades, Fonoaudiologia,
piscologia, Sistemas, Idiomas, Musica, Danzas, Teatro, Baile moderno, Porristas,
Modelaje)

Si No Estoy de acuerdo con el costo de la pension actual dentro del
cual se incluyen todos estos servicios

7. ¢ Ha tenido usted algun problema a la hora de utilizar nuestros servicios?
Si No . Si contesta si, especifique cual

8. ¢ Se resolvieron esos problemas de forma satisfactoria para usted?
a) Si, fueron resueltos por el colegio o por sus representantes
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b) Si, fueron resueltos por alguien de fuera del colegio
c) No
d) No hubo ningun problema

9. ¢ Utilizara usted nuestros servicios de nuevo?
Si No

Por qué?

10. ¢ Ha recomendado usted el servicio del colegio a otras personas?

Si No aquién?

11. ¢ Qué es lo que mas le ha gustado de este de este colegio?

12. ¢Tiene usted algin comentario adicional o alguna sugerencia sobre nuestro
servicio en educacion?

12.1.3 RESPUESTA Y TABULACION DE LA ENCUESTA INTERNA

1. ¢ Cuél es su grado de satisfaccion general con el servicio de educaciéon que
ofrecemos?
a) Completamente satisfecho 25

b) Satisfecho 25
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c) Insatisfecho

d) Completamente insatisfecho

2

2

Grafica N° 8 Respuesta Pregunta Uno de la Encuesta

4% 4%

éCual es su grado de satisfaccion general con el servicio de
educacién que ofrecemos?

M a)Completamente
satisfecho

mb)Satisfecho

Ec)Insatisfecho

Analisis técnico

Conclusiones destacadas

Media 1,648
[1,453 -
Intervalo de confianza (95%) 1,843]
Tamafio de la muestra 54
Desviacion tipica 0,731
Error estandar 0,099

El "92,59%" eligieron:

a) Completamente
satisfecho

b) Satisfecho
La opcion menos elegida
representa el "3,70%":

c) Insatisfecho

En esta pregunta identificamos que el 46% de las personas se encuentran
completamente satisfechas, esto equivale a 25 personas de una muestra total de
54 personas, otro 46% o 25 personas estan satisfechos y un 8% es decir 4

personas se encuentran insatisfechas o Completamente insatisfechas.

2. ¢cuanto tiempo lleva su familiar estudiando en nuestra institucion?

a) Un afo 19
b) Dos afios 14
c) Tres afios 7

d) Mas de tres afos 14
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Grafica N° 9 Respuesta Pregunta Dos de la Encuesta

écuanto tiempo lleva su familiar estudiando en nuestra institucion?

ma)Un afio
@ b)Dos afios

B c)Tres afios

Od)Mas de tres afios

Anadlisis técnico

Conclusiones destacadas

Media 2,296 | El "61,11%" eligieron:
Intervalo de confianza [1,974 -
(95%) 2,618]| a) Un afio
Tamafo de la muestra 54| b) Dos afios
La opcion menos elegida representa el
Desviacion tipica 1,207 |"12,96%":
Error estandar 0,164| c) Tres afos

El colegio presenta un 35% o 19 nifios, actualmente entraron hace un afio al
colegio, el 26% equivalente a 14 nifios, ingresaron hace dos afios, el 13% igual a 7
nifios ingresaron al colegio hace tres afios y por ultimo el 26% restante llevan en el
colegio mas de tres afos.

3. Califique sefalando con una x como se siente en el actual afio electivo, con

respecto a:
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TABLA N° 20 RESPUESTA PREGUNTA TRES DE LA ENCUESTA

Insatisfecho | Aceptable | Satisfecho | Muy Tota
Satisfecho | |

Seguridad de sus 0 1 18 35 54
hijos en la institucion
Actividades 1 3 27 23 54
deportivas (Futbol,
Natacién, Hapkido)
Actividades artisticas | 0 4 24 26 54
(Musica, Danzas,
Teatro, Baile
moderno, Porristas,
Modelaje)
Desarrollo de 0 5 18 31 54
habilidades
(Manualidades)
Docentes 1 7 23 23 54
cualificadas
Capacitacion a los 0 5 26 23 54
padres y acudientes
Reconocimiento y 0 3 25 26 54
trayectoria
Calidad en la 0 2 19 33 54
educacion
Los contenidos 0 3 23 28 54
académicos
La comodidad en 1 10 24 19 54
instalaciones
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Grafica N° 10 Respuesta Pregunta Tres de la Encuesta (Histograma)

Califique seiialando con una x como se siente en el actual afio

40 - electivo, con respecto a:
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Analisis técnico - Poblacion: 54
Seguridad de sus hijos en la Conclusiones
institucion destacadas
Media 3,630 El "98,15%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,490 - Muy Satisfecho
3,770]
Tamafio de la muestra 54 Satisfecho
Desviacion tipica 0,525 La opcién
"Insatisfecho” no fue
elegida por nadie.
Error estandar 0,071
Actividades deportivas (Futbol, Conclusiones
Natacion, Hapkido) destacadas
Media 3,333 El "92,59%" eligieron:
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Intervalo de confianza (95%) [3,154 - Satisfecho
3,513]
Tamaro de la muestra 54 Muy Satisfecho
Desviacion tipica 0,673 La opcién menos
elegida representa el
"1,85%":
Error estandar 0,092 Insatisfecho
Actividades artisticas (Mdsica, Conclusiones
Danzas, Teatro, Baile moderno, destacadas
Porristas, Modelaje)
Media 3,407 El "92,59%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,239 - Muy Satisfecho
3,575]
Tamafio de la muestra 54 Satisfecho
Desviacion tipica 0,630 La opcién
"Insatisfecho” no fue
elegida por nadie.
Error estandar 0,086
Desarrollo de habilidades Conclusiones
(Manualidades) destacadas
Media 3,481 El "90,74%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,304 - Muy Satisfecho
3,659]
Tamafio de la muestra 54 Satisfecho
Desviacion tipica 0,666 La opcion
"Insatisfecho” no fue
elegida por nadie.
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Error estandar 0,091
Docentes cualificadas Conclusiones
destacadas
Media 3,259 El "85,19%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,057 - Satisfecho
3,461]
Tamafio de la muestra 54 Muy Satisfecho
Desviacion tipica 0,757 La opcién menos
elegida representa el
"1,85%":
Error estandar 0,103 Insatisfecho
Capacitacion a los padres y Conclusiones
acudientes destacadas
Media 3,333 El "90,74%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,161 - Satisfecho
3,505]
Tamafio de la muestra 54 Muy Satisfecho
Desviacion tipica 0,644 La opcion
"Insatisfecho” no fue
elegida por nadie.
Error estandar 0,088
Reconocimiento y trayectoria Conclusiones
destacadas
Media 3,426 El "94,44%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,265 - Muy Satisfecho
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3,586]
Tamafo de la muestra 54 Satisfecho
Desviacion tipica 0,602 La opcién
"Insatisfecho" no fue
elegida por nadie.
Error estandar 0,082
Calidad en la educacion Conclusiones
destacadas
Media 3,574 El "96,30%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,422 - Muy Satisfecho
3,726]
Tamanfno de la muestra 54 Satisfecho
Desviacion tipica 0,570 La opcién
"Insatisfecho" no fue
elegida por nadie.
Error estandar 0,078
Los contenidos académicos Conclusiones
destacadas
Media 3,463 El "94,44%" eligieron:
Intervalo de confianza (95%) [3,301 - Muy Satisfecho
3,624]
Tamafo de la muestra 54 Satisfecho
Desviacion tipica 0,605 La opcion
"Insatisfecho" no fue
elegida por nadie.
Error estandar 0,082
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La comodidad en instalaciones Conclusiones
destacadas

Media 3,130 El "79,63%" eligieron:

Intervalo de confianza (95%) [2,922 - Satisfecho

3,337]

Tamafio de la muestra 54 Muy Satisfecho

Desviacion tipica 0,778 La opcién menos
elegida representa el
"1,85%":

Error estandar 0,106 Insatisfecho

Los padres de familia y acudientes se encuentran satisfechos con las materias y
programas que brinda el colegio, se debe prestar atencibn a tres puntos en
particular que son los docentes cualificados, comodidad en las instalaciones y
actividades deportivas, a pesar que esto no representa sino tres personas
insatisfechas.

4. ¢ Sabia que el Unico colegio de basica primaria que tiene un grupo de Musica
Andina es el Instituto andino del Norte?

Si 18
No 36
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Grafica N° 11 Respuesta Pregunta Cuatro de la Encuesta

éSabia que el tnico colegio de basica primaria que tiene
un grupo de Misica Andina es el Instituto andino del
Norte?

Eno

Conclusiones

Analisis técnico destacadas

La opcién mas
Media 1,667 | elegida fue "No".
Intervalo de confianza
(95%) [1,540 - 1,794]
Tamafo de la muestra 54

La opciébn menos
Desviacion tipica 0,476 | elegida fue "Si".
Error estandar 0,065

Al no conocimiento por parte de los padres o acudientes de que el colegio es la
Unica institucion de muasica andina en bésica primaria del municipio con un 67%,
nos demuestra que se debe mejorar los canales de comunicacion e informacion
por parte del colegio.

5. Cuél es el aspecto que usted considera mas importante para la educacion de
sus hijos
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a) Seguridad de sus hijos en la institucion 1
b) Actividades deportivas (Futbol, Natacion, Hapkido) 2
c) Actividades artisticas (Musica, Danzas, Teatro, Baile moderno,
Porristas, Modelaje) 2
d) Desarrollo de habilidades (Manualidades) 2
e) Docentes cualificadas 29
f) Los contenidos académicos 17
g) La comodidad en instalaciones 1
0

Grafica N° 12 Respuesta Pregunta Cinco de la Encuesta (Torta)

Cual es el aspecto que usted considera mas importante parala
educacion de sus hijos.

Ma) Seguridad de sus hijos en la
institucion

B b)Actividades deportivas
(Futbol, Natacion, Hapkido)

B c)Actividades artisticas (MUsica,
4% 49, Danzas, Teatro, Baile moderno,
Porristas, Modelaje)

_ Od)Desarrollo de habilidades
(Manualidades)

Oe)Docentes cualificadas

20, 2% 4%

Of)Los contenidos académicos

Eg)La comodidad en
instalaciones

Analisis técnico

Media 5,056
Intervalo de confianza (95%) [4,761 - 5,351]
Tamafo de la muestra 54
Desviacion tipica 1,106
Error estandar 0,151
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Los docentes cualificados demuestran con un 53% y los contenidos académicos
con un 31%, que los padres estan mas interesados, por la formacion intelectual
que por las actividades extracurriculares.

6. ¢ Estaria de acuerdo con que se le cobrara una cuota de pension basica de $
50.000 y los servicios adicionales se cobraran aparte, en promedio $ 4.000 por
hora practica? (Futbol, Natacion, Hapkido, Manualidades, Fonoaudiologia,

piscologia, Sistemas, Idiomas, Musica, Danzas, Teatro, Baile moderno, Porristas,
Modelaje).

Si 24
No 22
Estoy de acuerdo con el costo de la pension actual dentro del cual se

incluyen todos estos servicios 8

Grafica N° 13 Respuesta Pregunta Seis De La Encuesta (Torta)

EEstaria de acuerdo con que se le cobrara una cuota de pensién

msi

= No

O Estoy de acuerdo con el costo de la pensién
actual dentro del cual se incluyen todos estos
servicios

Andlisis técnico Conclusiones destacadas
Media 1,704 | El "85,19%" eligieron:
Intervalo de confianza
(95%) [1,512 - 1,895]| Si
Tamafio de la muestra 54| No
La opcion menos elegida representa
Desviacion tipica 0,717 |el "14,81%":
Estoy de acuerdo con el costo de
la pension actual dentro del cual
Error estandar 0,098 se incluyen todos estos servicios
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Dado que se buscaba una nueva opcién de pagos, y al estar tan divididas las

opiniones de los acudientes, se opta por continuar con el modelo actual de
recaudo.

7. ¢Ha tenido usted algun problema a la hora de utilizar nuestros servicios?

Si 1
No 50
si contesta si, especifique cual 1

Grafica N° 14 Respuesta Pregunta Siete de la Encuesta (Torta)

ZHa tenido usted algun problema a la hora de
utilizar nuestros servicios?

2% 2%

M si

M no

i si contesta si,
especifique cual

Andlisis técnico Conclusiones destacadas
La opcién més elegida fue
Media 2,039 ("No".
Intervalo de confianza
(95%) [1,985 - 2,093]
Tamario de la muestra 52
La opcion menos elegida fue
Desviacion tipica 0,198 |"Si".
Error estandar 0,027
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Solo un 2% de la poblacion ha tenido problemas con algun procedimiento o
proceso y
Fue recibida su queja por alguno de los funcionarios.

8. ¢ Se resolvieron esos problemas de forma satisfactoria para usted?

a) Si, fueron resueltos por el colegio o por sus

representantes 3
b) Si, fueron resueltos por alguien de fuera del colegio 0
c) No 24
d) No hubo ningun problema 27

Grafica N° 15 Respuesta Pregunta Ocho de la Encuesta (Torta)

éSe resolvieron esos problemas de forma satisfactoria para
usted?
6% 0%
W a)5i, fueron resueltos por el
colegio o por sus
tant
5] Bﬂ)gie ugrgtq t?essueltos por
alguien de fuera del colegio
Analisis técnico
Media 3,389
Intervalo de confianza (95%) [3,185 - 3,592]
Tamano de la muestra 54
Desviacion tipica 0,763
Error estandar 0,104

El 94% dio una respuesta negativa por que no han presentado ningun tipo de
problema y el 6% restante argumenta haber recibido atencién por parte de algun
integrante del colegio y estan satisfechos con su tratamiento.
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9. ¢ Utilizara usted nuestros servicios de nuevo?
Si 47

No 5

Otro (Por favor especifique) 21

Grafica N° 16 Respuesta Pregunta Nueve de la Encuesta

éUtilizara usted nuestros servicios de nuevo?

|Si

ENo

@ 0tro (Por favor
especifique)

Respuesta

posible viaje

seguridad, buena ensefianza

por comodidad, buena educacion

cuatro personas respondieron me gusta la institucién

Buen trato de los docentes, avance académico del
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nifio

por comodidad, buena educacion

excelente colegio

cuestiones econdmicas

nifio

buen trato de los docentes, avance académico del

buenas maestras

muy bueno todo

satisfecha con la formacién educativa

por su calidad

En el momento no sabria

porque estoy muy satisfecha

porque ya termina el grado 5

Analisis técnico

| Conclusiones destacadas

Media

2,222

Intervalo de confianza (95%)

[2,015 - 2,429]

Tamafo de la muestra

73

Desviacion tipica

0,903

Error estandar

0,106

El "96,30%" eligieron:

Si

Otro (Por favor especifique)
La opcion menos elegida
representa el "3,70%":

No

De la pregunta anterior contamos que de la muestra un 96,30 % de los nifios
entraran o seguiran en el colegio para el préximo afio electivo, el excedente,
presenta argumentos como: culminacion de grado quinto, cuestiones economicas

y posible viajes.

10. ¢Ha recomendado usted el servicio del colegio a otras personas?
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Si 44
No a quién? 8
A quién? 27

Grafica N° 17 Respuesta Pregunta Diez de la Encuesta

éHa recomendado usted el servicio del colegio a otras personas?

mSi
ENo a quién?
Oa quién?

Respuestas

Conocidos

Doce respondieron amigos

Seis respondieron vecinos

ocho respondieron familia

mama Laura Sofia

Tres respondieron vecinos

Tres respondieron amistad

Anadlisis técnico

Conclusiones destacadas

Media 2,712 | El "84,62%" eligieron:
Intervalo de confianza [2,507 -
(95%) 2,916]| Si
Tamaro de la muestra 79| aquién?
La opcion menos elegida representa el
Desviacion tipica 0,929|"15,38%":
Error estandar 0,105| No aquién?
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El 84.62%, creen en la educacion del colegio y se lo han recomendado a
familiares y amigos, por lo contrario un 15, 38% no lo ha recomendado y no
argumenta su respuesta.

11. ¢ Qué es lo que més le ha gustado de este de este colegio?

TABLA N° 21 RESPUESTA PREGUNTA ONCE DE LA ENCUESTA

Dos personas respondieron los eventos deportivos

Dos padres contestaron responsabilidad en la ensefianza

cuatro Seguridad formacion personalizada

formacion personalizada
Dos personas respondieron que les gustaba la forma de ensefianza

la forma de ensefianza y comparfierismo

cuatro personas contestaron que me gusta todo

la responsabilidad y creatividad que se maneja con los nifios y padres

avance formativo

gue la nifia ha aprendido bastante

responsabilidad en la ensefianza

variedad en actividades
la educacion y formacion en valores

amor y dedicacion hacia los nifios

la educacion y formacién en valores

mi hija siempre ha sido muy buena académicamente y a la hora de
expresarme utilizo un buen vocabulario, creo que eso habla bien del
colegio

el manejo que se ha dado respecto a la educaciéon
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Se interesan porque los nifios aprendan manualidades, esto en el
futuro les podria servir de algo.

la ensefianza y el trato que les dan a los nifios

la educacion y los valores que les endefian a los nifios

el calor humano y la calidad académica

ningln comentario

Cinco personas contestaron el buen trato hacia el alumno y hacia los
padres de familia

la pedagogia de los profesores

el trato hacia los alumnos y la ensefianza académica

los contenidos académicos son muy buenos

los programas académicos son muy buenos

la ensefianza y la seguridad para con los nifios

educacion integral

la seguridad y el buen trato hacia los nifios

la responsabilidad de los docentes

Tres personas contestaron que todo lo del colegio me gusté mucho

la calidad en cuanto a la educacién

Dos personas comentan la educacion y los valores que les trasmiten a
los niflos

las actividades complementarias

la educacion y las manualidades

12. ¢ Tiene usted algun comentario adicional o alguna sugerencia sobre nuestro
servicio en educacion?
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TABLA N° 22 RESPUESTA PREGUNTA DOCE DE LA ENCUESTA

mejorar presentacion docentes

Trece padres no comentan, ni escriben ninguna sugerencia
adicional.

mayor organizacion en las presentaciones

continuidad de los profesores

todo me parece excelente

no cambiar el sistema

gue cada grupo tenga su profesora

arreglo del equipo de sonido

no cambiar tanto de profesores

gue abran bachiller

las escaleras para bajar y subir los nifios

educacion muy buena

Diez personas respondieron que no ninguna sugerencia
adicional

la incomprension por parte de la profesora del grado 5

en cuanto a los docentes tener mas metodologias de
trabajo para las dificultades de los alumnos

Agradecimientos

muchas tareas para la casa

Dos personas nos felicitan
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12.2 Encuesta Externa

12.2.1 Ficha Tecnica de la Encuesta

Disefio y realizacion de la encuesta

Universo

Poblacién barrios que conforman el
sector de la comuna 9 sector de
influencia del Colegio Instituto Andino
del Norte.

Unidad de muestreo

Habitantes de los barrios que
conforman la comuna 9

Fecha

Dias 11y 12 de mayo del afio 2013.

Tipo de muestreo

Muestreo aleatorio simple

Nivel de confianza

95%

Técnica de recoleccion de datos

Encuesta persona a persona

Tamano de la muestra

150

Error estandar

0,05

Objetivo de la encuesta

Determinar si existe un mercado
potencial para los servicios prestados
por el Colegio Instituto Andino del
Norte.

Numero de preguntas formuladas

9

TABLA N° 23 APROXIMACION DISTRIBUCION POBLACION TERRITORIAL

DEL MUNICIPIO DE TULUA

BARRIOS DE ANO 2009 ANO 2010
LA COMUNA 9
M F Total M F Total
1. Alameda | 551 593 1.144 555 602 1.157
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2. Alameda ll 327 352 679 329 357 686
3. El 117 126 243 118 128 246
Bosquecito

4. El Jardin 1.415 1.522 2.937 1.425 1.544 2.969
5. El Palmar 464 499 962 467 506 972
6. Internacional | 586 630 1.215 590 639 1.228
7. Juan XXl 244 262 506 246 266 512
8. La Graciela 1.196 1.286 2.481 1.204 1.304 2.508
9. La Trinidad 464 499 962 467 506 972
10. Maracaibo 1.259 1.354 2.613 1.267 1.373 2.641
11. Portales del | 1.040 1.118 2.157 1.047 1.134 2.180
Rio

12. Rio paila 229 247 476 231 250 481
13. Samandel |678 729 1.408 683 740 1.423
Norte

14. Siete de 542 582 1.124 545 591 1.136
Agosto

15. Villa 741 797 1.537 746 808 1.554
Colombia

TOTAL 9.852 10.594 20.447 9.920 10.746 20.666
COMUNA

NUEVE

El total de habitantes de la comuna 9 para el afio 2010 es de 20.666 de los cuales
cada familia por promedio es de cuatro integrantes lo cual quiere decir que

corresponde a un aproximado de 5.166 familias.
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12.2.2 Cuerpo de la Encuesta

Por favor, dedique un momento a completar esta encuesta, Sus respuestas seran
tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para ningan propgsito
diferente a investigar el nivel de satisfaccion de los clientes frente al servicio
educativo.

Barrio: Género: Masculino Femenino

1. ¢ Cuéantas personas conforman el hogar?

a) 2
b) 3
c) 4
d) Mas de 4

2. ¢cuantos nifios y adolescentes integran el hogar?

a) 0 a2 afios
b) 2 a 3 afos
c) 3 a4 afios
d) 4 a5 afios
e) 5a 10 afios
f) 10 a 17 afos

3. ¢,Conoce o0 ha oido hablar del Colegio Instituto Andino del Norte?

Si No

En caso de responder negativo a la pregunta anterior, pase la pregunta 7
4. ¢ si conoce el colegio, ¢,cémo lo conocié?

a) Volantes

b) Pasacalles
c) Amigos

d) Familiares
e) En el colegio
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5. Qué imagen tiene del Instituto Andino del Norte?

a) Buena
b) Regular _
c) Mala

6. ¢, Qué es lo que mas le gusta del colegio Instituto Andino del Norte?

a) Modelo pedagdgico.

b) Infraestructura.

c) Calidad humana de maestros y personal Administrativo.
d) Ubicacién
e) Costos

f) Otro Cual?

7. ¢Le gustaria adquirir nuestros servicios educativos de preescolar y primaria en
un futuro?

Si No

8. ¢ Cudles son los servicios que le gustaria tener en una Instituciéon educativa
para sus hijos?

a) Parvulo.

b) Materno

c) Jardin

d) Transicion

e) Ciclo completo de preescolar

f) Bésica primaria

g) Secundaria con énfasis en inglés, sistemas o contabilidad.

h) Media técnica

i) Servicios adicionales: (Futbol, Natacién, Hapkido, Manualidades,
Fonoaudiologia, piscologia, Sistemas, Idiomas, Musica, Danzas, Teatro,
Baile moderno, Porristas, Modelaje)

9. En caso de tener hijos o familiares en preescolar, primaria, secundaria y media
técnica ¢ Cuanto pagaria por estos servicios mensualmente?

a) Entre $0 y 50.000

b) Entre $50.000 y $ 80.000
c) Entre $80.000 y $ 100.000
d) Mas de 100.000
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12.2.3 Respuestas y Tabulacion Encuesta Externa

1. ¢ Cuantas personas conforman el hogar?

a) 2 16 10%
b) 3 25 17%
c)4 43 29%
d) Mas de 4 66 44%

Grafica N° 18 Respuesta Pregunta Uno de la Encuesta Dos

£Cuantas personas conforman el hogar?

10%

Ha)2

mb) 3

dbc) 4
Andlisis técnico Conclusiones destacadas
Media 3,200 | El "73,00%" eligieron:
Intervalo de confianza
(95%) [3,011 - 3,389]| d)Masde4
Tamaro de la muestra 150( c)4

o La opcion menos elegida

Desviacion tipica 0,964 representa el "10,00%":
Error estandar 0,096 a)2

El 73% de la poblacion encuestada tiene entre 4 y mas de cuatro nifios, solo un
10% es decir 16 familias tienen dos 0 menos de dos hijos y 25 familias tienen tres
hijos.

2. ¢ Cuantos nifos y adolescentes integran el hogar?

Opcion: Opcion: Opcion: Opcion: Opcion:
a)0a2afios b)2a3afios c)3a4dafos d)4abafos e)5al0afos
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Respuesta Respuesta Respuesta Respuesta Respuesta
26 20 28 46 85
Opcion:

f) 10 a 17 afos

Respuesta

86

Preguntas sin contestar: 2

Respuestas recogidas: 148

Podemos notar que en este sector el 73% de los encuestados conforman familias
con mas de 4 integrantes. De los cuales la mayoria son menores entre los 10 y los
17 afos.

3. ¢ Conoce o ha oido hablar del Colegio Instituto Andino del Norte?

Si 85 57%
No 65 43%
150

Grafica N° 19 Respuesta Pregunta Tres de la Encuesta Dos

£Conoce o ha oido hablar del Colegio Instituto Andino del
Norte?

W Si
ENo
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Conclusiones

Analisis técnico destacadas
La opcion mas elegida fue
Media 1,410|"Si".
Intervalo de confianza
(95%) [1,313 - 1,507]
Tamafo de la muestra 150
La opcion menos elegida
Desviacion tipica 0,494 | fue "No".
Error estandar 0,049

Solo la mitad (57%) de las personas encuestadas conocen el colegio Instituto
Andino del Norte; lo cual es un claro indicio de que se deben implementar
estrategias de mercado para aumentar la participacibn en el segmento
conformado por el sector educativo.

4. ¢ Siconoce el colegio, ¢como lo conocio?

a)Volantes 1 1%
b)Pasacalles 0 0%
c)Amigos 42 49%
d)Familiares 9 11%
e)En el colegio 33 39%

Grafica N° 20 Respuesta Pregunta Cuatro de la Encuesta Dos

Si conoce el colegio, écomo lo conocié?

1% 0%

B a)Volantes

@ b)Pasacalles

O c)Amigos
Od)Familiares
Oe)En el colegio

3
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Analisis técnico Conclusiones destacadas
Media 3,833 | El "88,33%" eligieron:

Intervalo de confianza

(95%) [3,577 - 4,089]| c)Amigos

Tamafio de la muestra 85| e)En el colegio

Desviacion tipica 1,011 | La opcidn "b) Pasacalles" no fue
Error estandar 0,131 | €legida por nadie.

De acuerdo con lo observado en los resultados de la pregunta anterior podemos
decir que se debe hacer mayor esfuerzo por crear estrategias publicitarias
eficaces que lleguen a toda clase de usuarios, dado que el 49% conocen el
colegio por amigos y volantes llegaron si no a un 1%.

5. Qué imagen tiene del Instituto Andino del Norte?

a) Buena 79 93%

b) Regular 4 5%

c) Mala 2 2%
85

Grafica N° 21 Respuesta Pregunta Cinco de la Encuesta Dos

éQué imagen tiene del Colegio Instituto Andino del Norte?

5% 2%

Ba) Buena

mb) Regular

Hc) Mala
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Analisis técnico Conclusiones destacadas
Media 1,119|EI "97,61%" eligieron:
Intervalo de confianza

(95%) [1,012 - 1,225]| a) Buena

Tamafnho de la muestra 85 [b) Regular La opcién menos
Desviacion tipica 0,419 | elegida representa el "2,39%":
Error estandar 0,055| c¢) Mala

El 93% de los encuestados que conocen el colegio Instituto Andino del Norte
tienen una buena imagen y referencia de él; lo que se traduce en una fortaleza
interna y un punto a explotar en las estrategias que se planteen.

6. ¢, Qué es lo que mas le gusta del colegio Instituto Andino del Norte?

a) Modelo Pedagdgico 27 32%
b) Infraestructura 11 13%
c) Calidad humana de maestros y personal

Administrativo 31 36%
d) Ubicacion 15 18%
e) Costos 0 0%
Otro (Por favor especifique) 1 1%

85

Grafica N° 22 Respuesta Pregunta Seis de la Encuesta Dos

éQué es lo que mas le gusta del Colegio Instituto Andino del Norte?

B a) Modelo Pedagdgico

0% 1%
T 18%

B b) Infraestructura

O c¢) Calidad humana de maestros
y personal Administrativo
Od) Ubicacién

Oe) Costos
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Conclusiones
Analisis técnico destacadas

Media 2,552 | El "68,62%" eligieron:
c) Calidad humana de
maestros y personal

Intervalo de confianza (95%) [2,239 - 2,865] | Administrativo

Tamafnho de la muestra 85|a) Modelo Pedagdgico
La opcion "e) Costos" no

Desviacion tipica 1,216 | fue elegida por nadie.

Error estandar 0,160

El 68,62% de los encuestados reafirman la buena calidad humana de los maestros
y el personal administrativo de la institucion y encuentra buen modelo pedagogico
por parte del colegio, el 18% le gusta su ubicacion y un 13% la infraestructura.

7. ¢ Le gustaria adquirir nuestros servicios educativos de preescolar y primaria en
un futuro?

Si 131 87%
No 19 13%

Grafica N° 23 Respuesta Pregunta Siete de la Encuesta Dos

¢ Le gustaria adquirir nuestros servicios educativos de
preescolar y primaria en un futuro?

mSi
ENo
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Conclusiones
Analisis técnico destacadas
La opcion mas elegida fue
Media 1,121 |"Si".
Intervalo de confianza
(95%) [1,056 - 1,184]
Tamafo de la muestra 150
Desviacion tip|Ca 0,328 La opcién menos e|egida
Error estandar 0,033 fue "No".

La mayoria de los encuestados responde positivamente a la posibilidad de recibir
servicios por parte del Instituto Andino del Norte, creando un alto grado de
expectativa en la recepcion de los servicio en educacion.

8. ¢Cuales son los servicios que le gustaria tener en una Institucién educativa
para sus hijos?

a) Parvulo 1 1%
b) Materno 0 0%
c) Jardin 0 0%
d) Transicion 0 0%
e) Ciclo completo preescolar 3 2%
f) Basica primaria 11 7%
g) Secundaria con énfasis. 66 44%
h) Media técnica 3 2%
i) Servicios adicionales:

(Futbol, Natacion, Hapkido, ) 66 44%
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Grafica N° 24 Respuesta Pregunta Ocho de la Encuesta Dos

éCuales son los servicios que le gustaria tener en una Institucion

Educativa para sus hijos?

1%0% 0%
0% 2%

2%

Ma) Parvulo

mb) Materno

mc) Jardin

Od) Transicion

Oe) Ciclo completo preescolar

of) Basica primaria

Analisis técnico

Conclusiones
destacadas

Media

7,770

Intervalo de confianza (95%)

[7,515 - 8,025]

Tamafo de la muestra 150
Desviacion tipica 1,302
Error estandar 0,130

El "88,00%" eligieron:

g) Secundaria con énfasis
en inglés, sistemas o
contabilidad

i) Servicios adicionales:
(Fatbol, Natacion,
Hapkido, Manualidades,
Fonoaudiologia,
psicologia, Sistemas,
Idiomas, Musica, Danzas,
Teatro, Baile moderno,
Porristas, Modelaje)

3 opciones gquedaron sin
elegir.

El 44% de los encuestados eligieron la respuesta g. Secundaria con énfasis en
ingles, sistemas o contabilidad lo que hace notar una gran oportunidad de
mercado debido a la necesidad de suplir el servicio de educacion secundaria en
este sector, el otro 44% eligieron los servicios adicionales, lo cual también
demuestra que los padres de familia quieren tener a sus hijos ocupados en

actividades extras.
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9. En caso de tener hijos o familiares en preescolar, primaria, secundaria y media

técnica ¢ Cuanto pagaria por estos servicios mensualmente?

a) Entre $ 0 y $50.000 77

b) Entre $ 50.000 y

$80.000 63

c) Entre $ 80.000 y

$100.000 9

d) Méas de $100.000 1
150

Grafica N° 25 Respuesta Pregunta Nueve de la Encuesta Dos

51%

42%

6%
1%

En caso de tener hijos o familiares en preescolar , primaria,
secundaria, media técnica, écuanto paga por estos servicios
mensualmente?

6% 1%

Ba) Entre $ 0 y $50.000

Eb) Entre $ 50.000 y $80.000
Ec) Entre $ 80.000 y $100.000
Od) Mas de $100.000

Analisis técnico

Conclusiones destacadas

Media 1,510
Intervalo de confianza
(95%) [1,381 - 1,639]

Tamafo de la muestra

150

El "93,00%" eligieron:

a) Entre $ 0 y $50.000

b) Entre $ 50.000 y $80.000

La opcion menos elegida
Desviacion tipica 0,659 |representa el "1,00%":

Error estandar 0,066 [d) Méas de $100.000
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El 51% de los encuestados de los encuestados responden que la tarifa en
disposicion de pagar por recibir los servicios de educacion estan entre $ 0y $
50.000 mil peso y el 42% entre $ 50.000 y $ 80.000 mil peso, debido al nimero de
personas que habitan por hogar, esta cifra nos da a entender que la gran mayoria
de la familias utilizan los servicios de los colegios Publicos o instituciones con
mensualidades inferiores a $ 50.000 mil pesos, ratificando los estratos de esta
poblacién y creando una desventaja para el colegio Instituto Andino del Norte.

Segun los datos arrojados por las encuestas tanto internas como externas,
podemos concluir que el Colegio Instituto Andino del Norte tiene una gran fortaleza
interna debido al grado de preparacién, capacitacion y calidad humana del
personal; que hacen que el valor agregado del colegio se eleve esto se ve
reflejado en el alto grado de satisfaccién del usuario; por otro lado carece de
conocimiento en el area de influencia, debe mejorar en aspectos como publicidad
y promocién de los servicios; ademas de aprovechar la infraestructura y su
conocimiento en el marcado para ampliar su portafolio, atendiendo una necesidad
en un mercado existente con un producto nuevo, que seria la educacién en
bachillerato con énfasis en ingles, sistemas o contabilidad.
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CAPITULO 4.

13. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

13.1 ANALISIS MATRICIAL

13.1.1 Matriz del Benchmarking

El Benchmarking es una técnica usada para establecer metas y objetivos efectivos
para llegar a ser, o para mantenerse competitivo, basada principalmente en la
comparacion de aspectos especificos 0 generales (procesos, metodologias,
estrategia o cualquier otro aspecto), con otra empresa o instituciones sean o no de
la misma rama de actividad.

En el caso del Colegio Instituto Andino del Norte se han escogido tres colegios
para realizarles un Benchmarking, el primero es el Colegio San juan Bosco, uno
de los colegios mas representativos en el municipio y con mas trayectoria, el
segundo es el Colegio San Pedro Claver, ya que este este colegio se presenta
como una competencia directa dentro del rango de colegios pequefios y por
ultimo se escogi6é el Colegio Campestre Americano, por estar entre los colegios
mas destacados en la ciudad de Popayan con reconocimiento Departamental y de
gran infra-estructura.

COLEGIO SAN JUAN BOSCO

Los salesianos nacieron en Tuluad con una junta de Cooperadores Salesianos
encabezada por dofia Flora Plaza y don Pastor Alvarado, quienes recibieron en
febrero de 1931 al P. Emilio Rico como iniciador de la presencia salesiana en esta
ciudad, que comprende el Colegio San Juan Bosco y la Parroquia Maria
Auxiliadora

Se inicio la construccion del Colegio 1951, siendo director el P. Pedro A. Diaz,
graduo los primeros tres bachilleres. En 1968, en el colegio funciono el Centro de
alfabetizacion Carlos Julio Rojas para jovenes y adultos trabajadores. También,
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cerca al colegio se fund6 una escuela de primaria para nifios pobres de la ciudad.
Ambos dejaron de existir.

El Colegio cuenta, ademas, con la Hacienda La Flora, un lugar acogedor para
convivencias, recreacion y deporte.

COLEGIO CAMPESTRE AMERICANO

Fundado en 1990, es una institucion bilingles, ubicado en el municipio de
Popayan, el programa académico por el CCA se elabora con base de a las
tendencia educativas del siglo XXI, propuestas por la comision para la educacion
de la Unesco y las metodologias de aprendizaje propuesta por la facultad de
educacion de la universidad de Harvard.

Este colegio cuenta con una gran dimension de terreno para el esparcimiento y
planta fisica, con docentes calificados, en los cuales un 30% de estos tienen
titulos de especializaciones y manejo del idioma ingles con calificacién de nativos.

COLEGIO SAN PEDRO CLAVER

Colegio fundado por Carlin Yaneth Pefia Castro en el afio de 1985, con el
patrocinio de los padres misioneros de escuelas populares, institucion educativa
localizada en el municipio de Tulua, caracterizado por su crecimiento institucional,
con una planta fisica con buen disefio arquitectonico garantizando la seguridad de
los estudiantes.

El proyecto que en la actualidad lideran es la elaboracién e implementacion del
plan de Mejoramiento Institucional dirigido hacia la excelencia de la formacion
Integral elaborado en el afio 2008.

TABLA N°: 24 CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA

Nombre Caracteristicas fisicas | N°alumnos | Puntos a Costos de
del del colegio y atencion destacar pensiony
colegio matriculas
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Colegio
San Juan
Bosco

El frente del colegio
presenta un aviso
llamativo, con colores

intensos este tiene unas
dimensione medianas, con

colores llamativos y se
encuentra en un lugar
visible, la fachada del
colegio presenta buen
estado en la pintura, a
primera impresion

demuestra ser un colegio
muy grande Yy buena
apariencia externa.

En el interior encontramos
dos corredor amplios con
buena iluminacion, con
salones con muy buena
iluminacién y amplios el
colegio se encuentra
dividido internamente en
tres é&reas, una la de
preescolar, la segunda de
primaria  y tercera de
bachillerato, presentan
escritorios y sillas en muy
buen estado, dos patios
con canchas de micro

futbol y baloncesto, un
coliseo cubierto,
Para los ninos de

preescolar tiene un patio
de juegos con gramilla.

Presenta un
total de
alumnos
para el afo
2012 de 790
de
Preescolar,
Primaria vy
Bachillerato

Presenta
servicios
adicionales
como:
danzas,
sistemas,
servicio de
psicologia,
judo, tenis
de mesa,
futbol,
baloncesto,
voleibol,
una capilla,
biblioteca
Servicio de
psicologia y
fonoaudiolo
gia,
presenta
una  casa
campestre a
las afueras
de la ciudad
con un
coliseo
canchas vy
zonas
verdes y
dos buses
propios.
Edad
minima del
alumno 3
afnos.

Matricula
preescolar

$207.000
Mensualidad

$ 207.000

Matricula
primaria y
bachillerato

$198.000
Mensualidad

$ 198.000

Media $
223.00 de
matricula y $
223.000 de
pension.

No presenta
descuentos ni
promociones.
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Juegos didacticos, salones
de sistemas, laboratorios,

La atencion a los usuarios
es adecuada ya que el
coordinador del colegio
estuvo muy atento a
responder las preguntas e
inquietudes que se le
formularon, también
explico de forma clara los
servicios y precios que
ofrece el colegio.

Utilizan sistemas de
seguridad de tapias para
evitar el acceso de
particulares y la salida de
los nifios a la calle, al igual
gue vigilante a la entrada
del colegio.

Este colegio presenta toda
su planta fisica en dos
pisos.

Direccion: Cr 26 N° 34 40

Teléfono 2242587.

Colegio

Campestre

De facil ubicacion ya que
el logo publicitario es
grande, llamativo y en

Para el afno
electivo
2012

Presenta los
servicios
adicionales

Matricula
700.000.

$
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Americano

buen estado, la fachada
del colegio estd en muy
buenas condiciones de
pintura.

En el interior cuenta con

un  corredor bastante
amplio, los salones son
amplios con buena

iluminacioén y ventilacion.

Cada salon tiene mesas y
asientos individuales, se
evidenciaron materiales
didacticos o recreativos.

Para preescolar se cuenta
con un pargue el cual tiene
dos toboganes,
columpios, y unas
estructuras en pasta como
especies de casas con
cuerdas y escaleras, el
piso es en gramilla para
evitar raspaduras y caidas.

La planta fisica se
presenta tres
edificaciones, cada una

con dos pisos, en la primer
edificacion esta los nifios
de preescolar, en la
segunda primaria y en la
tercera segundaria.

Tiene salobn de video

presentan
un total
ninos
392.

de
de

fonoaudiolo
gia,
psicologo, y
convenio
con los
principales
Clubs  del
cauca para
realizar el
deporte que
el
estudiante
quiera.

El enfoque
del colegio
es el
bilinglismao,
la artistica y
el teatro.

Escuela de
padres
dirigida por
los
psicologos
del colegio.

Casillero
para cada
nifio con su
respectivo
candados y
para los
nifos de
primaria y
preescolar
se lo se los
maneja la
directora del

Mensualidad
$ 490.000.

Pagos extras
para las
presentacion
es y eventos
120.000
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conferencias, laboratorio
de biologia, salén de
teatro, salébn de mdsica,
laboratorio de quimica y
fisica, sala de sistemas, y
biblioteca.

Tiene tres canchas de
futbol, una de baloncesto y
una de tenis.

Aproximadamente  tiene
una extension de 64.000
mt2.

La atencién al usuario es
buena, tienen una persona
encargada para lo
concerniente a la atencion
y reseccion de documento,
respondiendo bien a las
inquietudes que se le
plantearon.

Los alumnos de primaria
estudian inglés y en
segundaria solo se habla
inglés para dictar clases.

Direccion: Cr 9 # 8an 04

grupo, al
igual que
cada nifo
tiene una
mesa  con
su asiento
para
trabajar en
la clase.

En Jornada
extra
curricular o
en horarios
contrarios al
de clases
deben
asistir a los
Curso de
artes
plasticas.

Las
reuniones
son
personaliza
das con
cada padre
de familia y
se le asigna
una hora del
dia para
asistir a la
reunion con
la docente
cuando
sean
programado
S.
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Popayan. Enfasis en
i laboratorio
Teléfono: 8326676. de biologia
y robdtica.
Convenios
con las méas
grandes
Universidad
es de
Estados
Unidos.
Presenta Pre-jardin,
) ] _ | servicios Jardin,
Colegio Sg encuentra ubicada a | Para el afio adicionales N
San Pedro | mita de cuadra con un | 2012 como: Transicion y
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auditorio, patio amplio para
educacion, en el segundo
piso estudian los de
bachillerato y poseen seis
salones amplios bien
dotados para la formacion
de los alumnos.

La atencién al cliente es
excelente, en el trato e
informacion requerida por
el usuario.

Direccion: Cll. 42 # 22c 21.

Teléfono 2302360.

107.580 de
pension

Fuente: Elaborada por los tesistas

! Alvaro Zapata Dominguez, en su libro: Teorias Contemporaneas de la Organizacion y el

Management pag. 439
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TABLA N° 25 MATRIZ DEL BENCHMARKING

COLEGIO SAN
N | FACTORES CLAVES Pgﬁ%gR porce | JUANBOSCO
DE EXITO AD NTAJE
O VALOR
VALOR [ SOPESA
DO
Infra -estructura fisica
(Aulas, Espacios
Deportivos y
Recreativos, Bafios
1. | en Buen Estado, 10 0,1 4,2 0,42
Espacios
Esparcimiento Horas
Ludicas, Biblioteca,
Laboratorios).
2 Infra—egtrgctura 10 01 44 0.44
Tecnoldgica.
Modelo Pedagogico y
Didéctico. 10 0.1 o bas
Precio. 10 0,1 4,2 0,42
Estrategias de
5. Marketing. 10 0,1 4,1 0,41
Alianzas Estratégicas
6. | en relacién con los 5 0,05 4 0,2
sectores productivos.
7. | Clima Organizacional. 10 0,1 3,9 0,39
8. | Gerencia Estratégica. 10 0,1 4,6 0,46
9. | Capacidad Instalada. 10 0,1 4,3 0,43

COLEGIO
INSTITUTO
ANDINO DEL

NORTE
VALOR
v¢§o SOPESA
DO
3.6 036
3 0.3
41 0.41
3.2 032
3.7 037
39 | 0195
4 0.4
3.9 0.39
35 035
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10 Especializacién de
Talento Humano 10 0,1 4,3 0,43 4 0,4
(Capital Intelectual)
11 Bilingliismo 5 0,05 4,1 0,205 3,9 0,195
TOTAL 100 1 4,24 3,615 4,375 3,69

FUENTE: segun el libro de Camp, Robert C. (1994). Business Process Benchmarking: Finding and Implementing
Best Practices. ASQC Quality Press, Milwaukee.

Grafica N° 26 Matriz del Benchmarking Colegio San Juan Bosco y San Pedro Claver

COLEGIO SAN JUAN BOSCO

== VALOR SOPESADO

FUENTE: Elaborada por los tesistas.
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Grafica N° 27 Matriz del Benchmarking Colegios Campestre Americano y Andino del Norte

COLEGIO ANDINO DEL NORTE
0,5
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Grafica N° 28 Gran Matriz del Benchmarking
1

B VALOR SOPESADO
=== \/ALOR SOPESADO

VALOR SOPESADO
VALOR SOPESADO

FUENTE: Elaborada por los tesistas.

Como muestra el cuadro anterior, los colegios competidores hacen grandes
esfuerzos en pautas publicitarias; ademas prestan servicios que el Colegio
Instituto Andino del Norte no tiene como por ejemplo educacién en bachillerato;
esto sefiala que si se tiene una capacidad instalada para mejorar el portafolio de
servicio se atendera un nuevo segmento del mercado y se ampliara el radio de
accion de la institucion.

Se identifica tres grandes debilidades del colegio Instituto Andino del norte con
respecto a los colegios que se analizan en la matriz, las cuales se proponen tres
estrategias para poder alcanzar o igualar a estos colegios las cuales son:

1. Realizar comodato para crear una sede campestre o adecuar el
colegio para la realizacion de cinco salones adicionales.

2. por medio de los convenios con el ministerio de las TIC's gestionar
para adquirir mejores equipos de computo.

3. Dar a conocer el valor agregado del colegio para poder incrementar
los precios de matricula.
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13.1.2 LAS 5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER APLICADAS AL COLEGIO
INSTITUTO ANDINO DEL NORTE

Con el fin de analizar el mercado del sector educativo en la ciudad de Tulua se
implementé el modelo propuesto por Michael Porter en su libro “Ventaja
Competitiva: Creacion y sostenimiento de un desempefio superior”, pagina
21,dentro del cual se encuentran las 5 fuerzas de la industria, esta matriz sirve
como herramienta precisa para definir cuales son las estrategias que se utilizaran,
no solo para lograr expansion en nuevos mercados, sino también para afianzar y
fidelizar el mercado existente, el cual se ha mantenido durante varios afios en el
desarrollo de las actividades académicas del colegio Instituto Andino del Norte de
la ciudad de Tulué.

EL ANALISIS ESTRUCTURAL DE LOS SECTORES INDUSTRIALES.

“El primer determinante fundamental para la utilidad de una empresa es lo
atractivo del sector industrial. La estrategia competitiva debe surgir de una
comprension sofisticada de las reglas de la competencia que determinan lo
atractivo de un sector industrial. La intencién ultima de la estrategia competitiva es
el tratar e idealmente cambiar esas reglas a favor de la empresa en cualquier
sector industrial, ya sea doméstico o internacional o que produzca un producto o
un servicio, ‘las reglas de competencia estdn englobadas en cinco fuerzas
competitivas: la entrada de nuevos competidores, la amenaza de sustitutos, el
poder de negociacion de los proveedores y la rivalidad entre los competidores
existentes. El poder colectivo de estas cinco fuerzas competitivas determina la
capacidad de las empresas de un sector industrial a ganar, en promedio, tasas de
retorno de inversion mayores al costo de capital. El poder de las 5 fuerzas varia de
industria a industria, y puede cambiar con la evolucion del sector industrial. El
resultado es que no todos los sectores industriales son iguales desde el punto de

vista de utilidad inherente™.

1 Estos conceptos se aplican por igual a productos o servicios. Usare el término “producto” en el sentido
genérico a través de este libro para referirme tanto a los sectores industriales de productos como servicios.

2 Tomado de: Porter, Michael “Ventaja Competitiva: Creacion y sostenimiento de un desempefio superior’
1996 132 Reimpresion. CECSA.
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Grafica N° 29 Las Cinco Fuerzas que Impulsan la Competencia en la Industria
(MICHAEL PORTER)

Competidores
potenciales

Amenaza de
nuevos ingresos

¥

Competidores
en el
sector industrial

Proveedores > « Clientes

Poder negociador Poder negociador
de los proveedores de los clientes

Rivalidad entre los
competidores existentes

A

Amenaza de
productos o
servicios sustitutos

Sustitutos

Fuente: http://www.google.com.co/imgres

A continuacién se presenta la aplicacion y el analisis de cada una de las cinco
Fuerzas de Porter con respecto al mercado Educativo para el colegio Instituto
Andino del Norte, basados en el disefio de esta matriz, entenderemos mucho
mejor el entorno del mercado educativo en el que se encuentra inmerso la
institucion anteriormente mencionada.

De esta manera disefar estrategias que lleven a un adecuado aprovechamiento
de las circunstancias del mercado y adaptarnos a las exigencias de los clientes.
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Grafica N° 30 Modelo de las 5 Fuerzas de la Industria

PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

v/ Los proveedores tienen un bajo poder

de negociacion con el colegio ya que si
éste decide cambiar de proveedor el
coste de cambio resultaria Bajo.

bajo poder de negociacion de los
proveedores debido a la alta oferta de
diversas editoriales y material didactico
bajo poder de negociaciéon de los
proveedores de equipos tecnolégicos,
ya que Tulua cuanta con buena oferta
de almacenes que venden variedad de
marcas de este tipo de productos.

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
PROVEEDORES

-Proveedores de libros,
de material didactico y
tecnoldgico

FACTORES DE AMENAZA DE
PRODUCTOS SUSTITUTOS

-Amenaza por la Incursién en el
mercado de nuevos colegios
que utilicen nuevas
modalidades e innovaciones
curriculares, estos colegios
entran rapidamente a compartir
el mercado con las instituciones
que ya se encuentran
posicionadas, siendo éstas las
mas afectadas.

AMENAZA
COMPETIDORES
POTENCIALES

RIVALIDAD ENTRE LOS

COMPETIDORES
EXISTENTES

COMPETENCIA DE LOS
COLEGIOS EN EL SECTOR
DE LA EDUCACION DE LA

CIUDAD DE TULUA

AMENAZA DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

EFACTORES DE AMENAZA DE
NUEVOS COMPETIDORES

-Los nuevos colegios podrian
incurrir en costos muy altos para
infraestructura fisica, publicidad
y mercadeo.

-Los nuevos colegios podrian
tener cierta dificultad para
implementar Economias de
escala, por la falta de
reconocimiento al inicio de sus
actividades.

-Politica gubernamental,
restricciones de operacion para
los nuevos colegios que deseen
incursionar en el mercado,
debido a las normas o leyes
expedidas por el gobierno
nacional, que de alguna manera
impiden su incursion y
competencia en el sector
educativo.

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
CLIENTES

Padres de Familia

-—
Alumnos

PODER DE NEGOCIACION
DE LOS COMPRADORES

v'  Los clientes o padres de
familia tienen un alto poder
de negociacion con el
colegio instituto andino del
norte, debido a la gran
oferta de colegios privados
en la ciudad de Tuluas-por
ende los clientes tendran
mas opciones para elegir.

Fuente adaptada del libro Ventaja Competitiva: Creacion y sostenimiento de un desempefio superior, pag. 23

Fig. 1-1
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LAS 5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER APLICADAS AL COLEGIO
INSTITUTO ANDINO DEL NORTE

AMENAZA COMPETIDORES
POTENCIALES

1.AMENAZA DE LOS NUEVOS PARTICIPANTES: Las barreras de entrada para
un colegio que desee incursionar en el mercado de la educacién podria tener un
monto de incursibn muy alto en el caso de que el colegio quiera tener una
infraestructura propia e innovadora, lo cual significaria una barrera de entrada para
el nuevo colegio, sin embargo muchos colegios inician adecuando casas de familia
gue tendria un costo relativamente bajo, en caso de que el colegio no cuente con
una instalacion propia, pasado el tiempo y cuando tal ves el nuevo colegio haya
conquistado el mercado de la educacion, pensaran en otras alternativas de
crecimiento; en Colombia para fundar un colegio los requisitos son muchos pero
son posibles de conseguir, eso dependeria de la oportuna gestion de la
administracion del nuevo colegio y de la capacidad de inversién que éste tenga;
otros factores a tener en cuenta son:

v Dificultad de aplicar Economias de escala, en cuanto a los altos costos de
prestacion del servicio debido a la poca demanda por la falta de
reconocimiento del nuevo colegio en el mercado.

v Diferenciacién en los programas académicos y de los modelos pedagdgicos
utilizados por los planteles educativos, reconocidos en el sector de la
educacion de la ciudad de Tulua; lo cual ha hecho que estas instituciones
logren el reconocimiento y por ende la fidelizacién de los clientes.

v Costos cambiantes: la incursién en costos y gastos cada vez mayor cada
afo, debido a la necesaria actualizacion del conocimiento pedagdgico por parte
de los docentes, métodos modernos de ensefianza, actualizacion de la
tecnologia y futuras adecuaciones a la planta fisica.

v La exigencias de normas y politicas por parte de la secretaria de educacion,
las cuales expiden decretos que regulan la entrada o la creacion de nuevas
instituciones educativas; de igual manera temas referentes a adecuacion de las
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instalaciones, programas académicos, material didactico y tecnolégico, calidad
de la educacion como requisitos por cumplir por parte de los nuevos
competidores.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES
EXISTENTES

COMPETENCIA DE LOS COLEGIOS EN EL SECTOR DE
LA EDUCACION DE LA CIUDAD DE TULUA

2.RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES: Este componente central en la
matriz de las 5 fuerzas de Michael Porter determina la competitividad en el
sector de la educacion; La competencia entre colegios privados de la ciudad de
Tuluéa que ensefian preescolar y basica primaria es alta, ya que éstos colegios
compiten de manera agresiva en cuanto a precios de matriculas donde se
manejan promociones y descuentos para las mismas, la competencia no se
limita solo a los descuentos y precios bajos , la competencia se convierte en un
reto a la hora de vender las instalaciones del colegio y los servicios que estos
prestan; el sector de la educaciéon es un sector altamente competitivo, dentro
del cual el colegio Instituto Andino del Norte se enfrenta cada dia a otros
colegios que gozan de mucho renombre en la ciudad de Tulua, tales como:
San Juan Bosco, San Pedro Claver, Colegio Campestre Americano, Colegio
Andino del Norte.

Cabe resaltar que segun los datos arrojados por la matriz de Benchmarking;
donde se sometieron los colegios anteriormente mencionados a once factores,
donde se le dio una puntuacion a cada uno de ellos, de cero a 10 o de cero a
cinco, segun el factor a evaluar (ver matriz de Benchmarking); en general, se
pudo observar que ninguno de estos colegios obtuvo calificacion superior al 4.6
sobre 10 en ningunos de los factores evaluados, dichos factores contenian:
infraestructura fisica, infraestructura tecnolégica, modelo pedagodgico vy
didactico, precio, estrategias de Marketing, Alianzas estratégicas, clima
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organizacional, plan estratégico, capacidad instalada, especializacion del
talento humano, bilinglismo entre otras.

Por esto podemos concluir, que aunque los colegios cuentan con un amplio
conocimiento en cuanto a educacion se refiere y gozan de mucho renombre en
el mercado, aun son insuficientes estas caracteristicas a la hora de suplir las
necesidades del mercado demandante, lo cual se convertiria en una
oportunidad para la institucion que desee mejorar sus plantas, estrategias,
productos y servicios para ofrecer a un mercado cada dia mas exigente.

AMENAZA DE PRODUCTOS

SUSTITUTOS

3.AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS: Es posible que un
nuevo colegio incursione en el mercado con proyectos educativos mejores a los
gue actualmente tiene el colegio Instituto Andino del Norte, esto podria significar
una amenaza ya que el sector educativo ofrece amplias posibilidades donde
muchos proyectos o tecnologias sean posibles de implementar, estos proyectos o
tecnologias educativas podrian ir enfocadas a los constantes cambios y avances
del mundo econdmico, tecnolégico, ambiental y social, sin embargo un elemento
clave que se debe tener en cuenta es la trayectoria y experiencia que ha
adquirido el colegio a lo largo de 20 afios en el sector educativo, esto le ha
permitido al colegio ganarse la confianza de los clientes lo cual de alguna manera
atenua la entrada de nuevos competidores en este mercado.

Al analizar la amenaza de los servicios educativos sustitutos, se puede decir que
son las nuevas modalidades e innovaciones curriculares que entran al sector
educativo como sustitutos de las formas tradicionales curriculares y que cumplen
la funcion de formar a los educandos, siendo merecedores de la méxima atencion
los que estan sujetos a tendencias que mejoran el resultado y precio que rige en el
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sector, puesto que entran rdpidamente a compartir el mercado con las
instituciones que ya se encuentran posicionadas, siendo éstas las mas afectadas.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES:

Segun Michael porter “Los compradores influyen en los precios y los costos de
mercadeo, en tanto que los proveedores, en los costos de produccién. Cuantos
menos proveedores haya, su poder tiende a ser mayor.”*

Con base en estos criterios podemos concluir, que el poder de negociacion  que
tienen los proveedores de las diferentes editoriales, proveedores de material
didactico, y tecnoldgico con el colegio Instituto Andino del Norte es bajo ya que al
momento de éstos ofrecer sus productos, su principal propdsito es lograr que se
les compren a ellos y no a la competencia, por ende facilita el poder negociar y
comprar el producto a precios mas bajos, lo cual resulta ser un inversion mas
rentable para el colegio®.

Humberto Serna Gémez. Gerencia Estratégica. 10a edicion, Bogota, D.C 3R Editores, 2008
% Guillermo Murillo. Teorias contemporaneas de la organizacion y el management. 21 Edicién. Bogota:
Ecoe ediciones 2008.
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS
CLIENTES

5. PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES CLIENTES:

Para el Colegio Instituto Andino del Norte el poder de negociacion con el cliente es
bajo, por la alta oferta de colegios que prestan servicios similares y los cuales
ofrecen también descuentos y promociones en las matriculas.

El uso de tacticas de competencia en precios, calidad del aprendizaje e
incrementos en el servicio al estudiante y a los padres de familia, ya que la mayor
competencia estara caracterizada por los precios y por el cumplimiento de unos
requisitos de mayor exigencia de la sociedad en lo que respecta a la apropiacion
por parte de las instituciones educativas de los avances de la ciencia en
microelectronica, ingenieria genética, las nuevas formas de energia no tradicional
y nuevas formas de convivencia social.
Al hacer un analisis de estos factores que son determinantes a la hora de vender
el servicio y los productos del Colegio Instituto Andino del Norte, se podria decir
gue se debe hacer un esfuerzo mas grande para persuadir positivamente al
cliente, logrando de esta manera obtener la confianza y credibilidad del mismo vy
posteriormente, este se decida a tomar el servicio de educacion que ofrece el
colegio Instituto Andino del Norte y no el de la competencia.

CONCLUSION

Dicha matriz arrojo que el medio de explotacion de nuestra actividad tiene un alto
grado de competitividad, esto nos lleva a tener en cuenta, no solo la actualizacion
de los competidores con respecto a la educacion, también se debe tener en
cuenta gue la infraestructura, la capacidad financiera, la regulacién por parte del
Estado y la renovacion o rotacién de nuestros clientes, debido a la preferencia por
nuestros servicios, son factores determinantes al momento de disefar estrategias
que garanticen la perdurabilidad en el mercado del colegio Instituto Andino del
Norte
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Ademas de lo complejo de la situacion competitiva, se debe nombrar la posibilidad
de incursion en el mercado de un nuevo competidor, que posiblemente inclinaria
las preferencias de nuestros clientes hacia sus servicios ofrecidos, todo esto nos
lleva a concluir que se deben tener metas y estrategias que permitan desarrollar la
oferta de nuevos productos y servicios, mejorar la infraestructura, la capacidad
instalada y sobre todo capacitar el personal con el fin de mejorar la calidad en la
educacion.

13.1.3 ANALISIS VECTORIAL DE CRECIMIENTO (ANSOFF) APLICADO AL
COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL NORTE

Con el fin de afianzar atin mas la posicion en el mercado educativo de la ciudad de
Tulua, y mantener una imagen relevante ante la competencia y la comunidad
Tuluefia, debemos incluir nuevas estrategias que brinden nuevos servicios que
sean atrayentes para el cliente, ademas de ofrecer los mismos productos a otro
mercado aun no explorado por el colegio Instituto Andino del Norte , se
implementara un nuevo modelo pedagogico el cual logre estimular a los nifios y
jovenes para que estos puedan descubrir y posteriormente desarrollar habilidades
en diferentes campos ya sea en el arte en todas sus expresiones , brindando
clases o talleres de teatro para los nifios y niflas que deseen formarse como
futuros artistas, o artes plasticas para los nifilos mas pequefios, también se podria
hacer un énfasis en matematicas, ciencia, tecnologia y robética esta modalidad
se podria implementar para penetrar en un nuevo mercado y abrir nuestro margen
de proporcién de participacion en el mismo y brindar una imagen de graduados en
alguna de estas especialidades.

ANALISIS VECTORIAL DE CRECIMIENTO (ANSOFF)

El analisis vectorial de crecimiento examina diferentes alternativas de productos

en relacién con las opciones de mercado de la compaifiia. Tiene su fundamento en

el andlisis producto —mercado que introdujo Igor Ansoff.

Un producto actual en un nuevo mercado plantea oportunidades y desafios

diferentes a los de un producto nuevo en un mercado existente. Un analisis
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sistematico de la estructura de mercado revelara las condiciones competitivas y
las oportunidades de crecimiento no exploradas.

Por tanto, el analisis vectorial de crecimiento es una excelente herramienta para
definir las estrategias de una empresa.*

La matriz de Ansoff, plantea cuatro cuadrantes en los que desarrollaremos
estrategias que nos lleven a analizar la penetracibn o permanencia en un
mercado; estos cuadrantes contienen:

Penetracion de mercados: plantea estrategias para ganar participacion en un
mercado existente, con un producto también existente; consiste en aumentar su
participacion en el mercado vendiendo mas productos o ganado clientes de la
competencia.

Desarrollo de Productos: consiste en llegar con un producto nuevo a un mercado
existente y su objetivo es aumentar la participacion de una empresa en un
mercado donde ya tiene presencia.

Desarrollo de Mercados: consiste en atender un mercado nuevo con un producto
existente; ya sea cambiando los canales de distribucion o haciendo presencia en
un nuevo segmento del mercado.

Diversificacion: para este campo existen cuatro tipos de diversificacion;
Diversificacidbn Horizontal, consiste en adquirir una nueva empresa 0 crear nuevos
productos o servicios que atiendan necesidades parecidas en un mismo grupo de
clientes. Diversificacion vertical, ocurre de dos maneras hacia delante cuando nos
volcamos al mercado que integran nuestros clientes o hacia atras, cuando
ingresamos o formamos parte del mercado de nuestros proveedores.
Diversificacion Concéntrica, ocurre cuando nos integramos a una empresa que
tiene alguna relacion tecnolégica, comercial o de produccion con nuestra empresa;
pero no son comunes en productos o servicios ni tampoco en el mismo segmento
de clientes.? Y la Diversificacién Conglomerada, la cual consiste en adquirir
empresas para penetrar en mercados diferentes con roles completamente distintos

'"Humberto Serna Gémez. Gerencia Estratégica. 102 edicién, Bogota, D.C 3R Editores, 2008.
*http://www.slideshare.net/diegoarti54/matriz-ansoff-12720679.
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a los ya empleados por la compaifiia, el objetivo de este tipo de Diversificacion es
el aumento de dividendos y se presenta cuando las empresas conforman grupos
empresariales.

Grafica N° 31 Matriz Producto — Mercado ANSOFF

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

Penetracion del | Desarrollo de
ACTUALES
mercado productos

MERCADOS

Desarrollo del s
NUEVOS Diversificacion
mercado

FUENTE: Tomado del enlace http://calidad-gestion.com.ar/boletin/39_estrategias_crecimiento.html
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Para tener fundamentos en la comparaciéon de datos de analfabetismo en la
ciudad de Tulua se solicitdé a la secretaria de Educacion Municipal los siguientes

datos:

TABLA N° 26 TASA DE ANALFABETISMO PARA LA POBLACION DE 15 ANOS
Y MAS — CENSO 2005

Edad Analfabetas | Analfabetas % analfabetismo
Censados censados

10 3.583 120 3,2%
11 3.763 73 1,9%
12 3.767 66 1,7%
13 3.670 62 1,7%
14 3.740 72 1,9%
15-19 16.972 309 1,8%
20-24 15.530 315 2,0%
25-44 51.539 1.778 3,3%
45y més 40.676 4.752 10,5%
15y mas 124.717 7.154 5,4%

Fuente: Poblacion Censada 2005 — DANE

TABLA N° 27 ADULTOS MATRICULADOS EN CICLO |

2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012** Tolta
15-19 98 90 134 48 46 31 46 493
4.35
20 y mas 1.498 | 561 757 346 294 | 238 663 7
Total 15y 4.85
mas 1.596 | 651 891 394 | 340 | 269 709 0

Fuente: Reporte SINEB — Reporte realizado en anexo 62 R-166

NOTA: La informacion del afio 2006-2010 se considera definitiva.
(*) 31 de Agosto

Fuente: SAC3395. Emitido por la secretaria de Educacion Municipal Tulua Valle.
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Teniendo en cuenta los datos presentados por la Secretaria de Educacion
Municipal como respuesta a un derecho de peticidn interpuesto por los tesistas y
como parte del informe de gestion del afio 2012 presentado por la Administracion
Municipal, donde indica que una poblacién adolecente y personas con mayoria de
edad de la ciudad de Tulu4, que no han tenido los espacios propicios de acceder
a la educacion para realizar sus estudios de basica primaria y bachillerato y que
en promedio suman el 5.4% de la poblacion analfabeta del total de poblacion
Tuluefia segun el registro del DANE en el afilo 2005, se podria analizar la
posibilidad de atender un mercado que existe, pero que aun no se ha explorado;
aprovechando al méximo la capacidad instalada e infraestructura que brinda el
Colegio Instituto Andino del Norte vy utilizando un horario atrayente para este
grupo de personas.

Se ofrecerian programas en educacion en basica primaria, basica secundaria y
otros programas como: ingles por modulos, cursos basicos en sistemas y redes
sociales, curso basico sobre emprendimiento, y un curso basico en contabilidad y
finanzas entre otros.

A continuacién se presentan las estrategias propuestas al colegio Instituto Andino
del Norte centrandonos en dos variables; producto y mercado, basado en el
modelo de la matriz de Igor Ansoff, del libro de Humberto Serna Gémez. “Gerencia
Estratégica”. 102 edicion, Bogota, D.C 3R Editores, 2008.

Debemos tener en cuenta que para la aplicacion de estrategias en el cuadrante de
diversificacion. Se tendrdn en cuanta solo dos tipos de éstas (diversificacion
concéntrica y diversificacion horizontal) ya que se aplican mas al tipo de negocio al
que se dedica el Colegio Instituto Andino del Norte; los otros dos tipos de
diversificacion no se aplicaran debido a que su naturaleza impide la aplicacion de
las mismas.
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TABLA N° 28 ANALISIS VECTORIAL DE CRECIMIENTO (ANSOFF);
PROPUESTA ESTRATEGICA EN ANALISIS DE MERCADO V/S PRODUCTO
PARA EL COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL NORTE.

PRODUCTO

NUEVO

Ingles por modulos (convenio colombo
Americano)

> Nuevos modelos pedagoégicos con
énfasis en ARTE Y CULTURA:

-Artes plasticas: para los nifios de preescolar y
primaria.

-teatro: para los nifios de primaria.

-Musica: ensefarles a los nifios a tocar algun
Menores de 3 a 5afios instrumento musical.

-Danza: moderna folclérica o contemporanea.

> Nuevos modelos pedagégicos con
Menores de 6 al0afios énfasis en CIENCIA.

-Aprendizaje significativo a través de la
ciencia, la investigacion y el experimento.

> Nuevos modelos pedagégicos con
énfasis en TECNOLOGIA:

MERCADO

-Aprendizaje significativo a través del desarrollo
de actividades y competencias por medio de
las tecnologias TIC y de la robética.

PADRES DE FAMILIA | -Ingles por modulos (convenio colombo
Adolecentes Americano).

-Bachillerato presencial o acelerado

Estos productos van dirigidos al |-Curso bésico en sistemas y redes sociales.
mercado de personas j()venes’ que -Curso basico sobre emprendimiento

aun no han terminado la primaria o | -Curso basico sobre contabilidad y finanzas.

el bachillerato y desean realizar
también estudios técnicos.
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FUENTE: Igor Ansoff en su articulo Estrategias para la Diversificaciéon” en la Harvard Business
Review (1957).

TABLA N° 29 MATRIZ DE IGOR ANSOFF (Estrategias Propuestas)

155



EXISTENTE

PENETRACION DE MERCADOS

» DESCUENTOS POR VOLUMEN DE
ESTUDIANTES; DONDE SE OFRECERAN
COMODOS PLANES DE PAGO

-Descuento Familiar: 15% de descuento por 2
0 mas miembros de la misma familia.

-Descuento del 50% por pronto pago en
matriculas y pensiones.

-Descuentos por referidos de un 10%.

» AUMENTO DE INVERSION EN

PUBLICIDAD

-Publicidad Radial a través de las mas

populares emisoras locales.

-Cufias publicitarias a través de canales de
television locales mas reconocidos.

-Cufias publicitarias a través de los periddicos
y revistas de mas circulacion en la ciudad de
Tulud.

-Volantes publicitarios como forma directa de
llegar consumidor.

> ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION EN
LOS USUARIOS

-Carnetizacion para beneficios varios con
instituciones asociadas al colegio Instituto
Andino del Norte como por ejemplo
descuentos en entradas a los diferentes
parques recreativos de la ciudad de Tulua.

DESARROLLO DE PRODUCTOS

» Nuevos modelos pedagdgicos
con énfasis en ARTE Y CULTURA:

-Artes plasticas: para los niflos de
preescolar y primaria.

-teatro: para los nifios de primaria.

-Mdsica: ensefarles a los nifios a
tocar algun instrumento musical.

-Danza: moderna, folclérica o

contemporanea.

» Nuevos modelos pedagdégicos
con énfasis en CIENCIA.

-Aprendizaje significativo a través
de la ciencia, la investigacion y el
experimento.

> Nuevos modelos pedagdgicos
con énfasis en TECNOLOGIA:

-Aprendizaje significativo a través
del desarrollo de actividades vy
competencias por medio de las
tecnologias TIC y de la robotica.

> Inversion en Infraestructura

-Ampliacion y Adecuacion de las
Aulas de clase

-Ampliacién de Areas de recreacion
y Deporte

-Implementacién de Espacios
Tecnolégicos (salén tematico en
robdtica)

-Zona Wii-Fi.

> Inversion en Gestion de Calidad

- Certificacibn en normas de

calidad.
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NUEVO

DESARROLLO DE MERCADQOS

> EXPANSION REGIONAL

- Apertura de nuevas sedes en otros
sectores de la ciudad en los cuales el servicio
del colegio Instituto Andino del Norte no ha
sido reconocido

- Convenios con otras sedes o Instituciones
para llevar a cabo el desarrollo de nuevos
productos como ampliacion del portafolio de
servicios como nuevos modelos pedagdgicos
dirigidos a adolescentes y adultos que deseen
realizar estudios en Educacion Técnica o
capacitacion en artes u oficios.

> IMPLEMENTACION DE PUBLICIDAD EN
OTROS MEDIOS

-Volantes publicitarios como forma directa de
llegar futuros consumidores y captacion de
mercados no explotados.

-Implementacion de una pagina web con todo
el portafolio de servicios, Informacion de
interés para padres y estudiantes, valores
corporativos de la Institucién entre otras.

-Utilizar las ventas on line por medio de la
Internet con enlaces a las paginas mas
visitadas, para que se pueda acceder a
nuestro blog o pagina web en el cual el cliente
encontrara informacion mas detallada sobre
el portafolio de servicios del Colegio Instituto
Andino del Norte.

DIVERSIFICACION

En este cuadrante existe cuatro
tipos de diversificacion tales como:

Diversificacion Horizontal,
Diversificacion Vertical,
Diversificacion Concéntrica,

Diversificacion Conglomerada, de
las cuales solo dos tienen relacion
con el Colegio Instituto Andino del
Norte.

» DIVERSIFICACION
CONCENTRICA

- Establecer convenios con otras
instituciones  especializadas en
lengua extranjera como pueden ser
el Instituto colombo americano,
Instituto Meyer.

- Convenios para formacion en

artes u oficios como el SENA,
System Plus.

- Convenios para formacion
técnica en Mecanica, Electricidad,
Contabilidad y Finanzas,

Emprendimiento

> DIVERSIFICACION
HORIZONTAL

- Expandir la rama de servicios
con educacién bésica secundaria
con énfasis en Robotica, Ciencia,
Areas Administrativas y Financieras.

- Nuevos productos como:
Ingles por modulos, Bachillerato
presencial o acelerado, Curso
basico en sistemas y redes sociales,
Curso bésico sobre
emprendimiento, Curso  basico
sobre contabilidad y finanzas, Curso
de manualidades, Curso de
electricidad, Curso de mecénica.

FUENTE: segun el articulo Estrategias para la Diversificacion” en la Harvard Business Review

(1957).
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Con las anteriores estrategias propuestas en ésta matriz se pretende incrementar
las ventas del servicio educativo que ofrece el colegio Instituto andino del norte,
también identificar cuéles son las posibles oportunidades de crecimiento,
expresadas en la combinacion Producto/mercado.

13.1.4 LA ESTRATEGIAY LAS FUERZAS COMPETITIVAS

SECTOR INDUATRIAL Y LAS FUERZAS COMPETITIVAS
EL MODELO DE MICHAEL PORTER!

"Este autor sostiene en su obra “La Ventaja Competitiva De Las Naciones”, que la
diversidad e intensidad de las relaciones funcionales entre empresas explican la
formacion de un complejo productivo y su Grado de madurez, estas relaciones se
refieren a los cuatro puntos del diamante, es insumos y factores decir de las
relaciones de apoyo, con productores de insumos complementarios y con
proveedores de especializados.

EL “diamante” de la competitividad: condiciones basicas para la formacién
de cluster.

“En el enfoque conceptual que aqui expone, se destacan cuatro aspectos basicos
en el clima de negocios que determina las ventajas competitivas de las empresas.
Al operar de forma simultaneas en el tiempo y en el espacio, estos aspectos crean
las condiciones para la formacion vy el desarrollo de clister en determinados
lugares. Son los siguientes:

e Las condiciones de los factores

'The Competitive Advantage of Nation. New York: The Free Press Porter; M.E 1990. Cita tomada de la pag.
154 del libro Teorias Contemporaneas de la organizacion y el management.

2 Guillermo Murillo. Teorias contemporaneas de la organizacion y el management. 21 Edicion. Bogota:
Ecoe ediciones 2008. Pag. 154.
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e La estructura de la industria a la cual pertenecen las empresas, incluyendo el
esquema de las rivalidades que tienen entre si.

o Las condiciones de la demanda, y

o La situacién de las industrias relacionadas y de apoyo.”?

Grafica N° 32 El Diamante Competitivo

La Competitividad y el Ambiente Empresarial Nacional

Estrategia,
Estructura y
Rivalidad

Empresarial

A

+ Un contextdlocal que
incentive la pompetencia
basada en Ip inversion y en

Condiciones % las mejorag sostenidas M Condiciones

de Factores de Demanda

rivales locdles

+ Cantidad y costo de los + Clientes locales sofisticados y
factores (insumos) V exigentes
* + Segmentos especializados que
Industrias pueden servirse globalmente
. Calidald (?le Io.s' factores Relacionadas / . Clie'nt_es cuyas necesida(_jfas se
+ Especializacion de los y de Apoyo antl(;lpan a las de la region y
factores otras areas
* Presencia de proveedores
locales capaces y de companias
en las areas relacionadas
% + Clusters en lugar de industrias
Centro Latinoamericano para la a is|adas : i Procesos de Fomento de Clusters Sostenibles
INCAE Competitividad y el Desarrollo Sostenible Sopyright 2002 @ Michael E. Porter, Arture Condo, CLACDS - INCAE

FUENTE: http://www.slideshare.net/depdepublicaciones/el-diamante-de-porter
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FUENTES DE LA COMPETITIVIDAD.

A continuacion se explican los rasgos principales de las cuatro fuentes que, segun
el modelo conceptual de Porter, determinan la ventaja competitiva de las industrias
en ubicaciones geogréficas especificas.

Condiciones de los Factores: integran todos los activos tangibles desde la
infraestructura fisica hasta los insumos y materias primas; los factores
especializados hacen posible la innovacion y en general permiten alcanzar altos
niveles de productividad de las empresas.

Esquemas de Estrategia y Rivalidad: compete a las reglas, los incentivos y la
intensidad de rivalidad que existe entre las empresas que compiten en un mismo
sector, las economias de baja productividad se caracterizan por tener poca
rivalidad local; por el contrario para pasar a una economia adelantada es
necesario que se desarrolle una enérgica rivalidad, que aumente la eficiencia,
incremente la innovacion y la inversion de grandes capitales.

Condiciones de la Demanda: las condiciones se presentan cuando una empresa
quiera pasar de productos y servicios imitadores y de baja calidad a productos
competitivos e innovadores; es decir, quieran pasar de un mercado de poca
competitividad a un mercado basado en la diferenciacion de productos.

Industrias Afines y de Apoyo: la ubicacion dentro de un cluster (el cluster puede
ser un medio inherente mas eficaz de reunir insumos, siempre que se disponga de
proveedores locales competitivos) puede brindar acceso superior a insumos pero
a un menor costo como maguinaria, servicios a empresas, alianzas formales con
entidades extranjeras (importacion) que brindaran ventajas comparativas en la
prestacion de un servicio o la produccion de un producto.

13.1.5 DIAMANTE DE LA COMPETITIVIDAD POR MICHAEL PORTER
COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL NORTE

Las relaciones funcionales de algunas empresas que tiene relacion con el colegio
Instituto Andino del Norte, hacen referencia al modelo competitivo propuesto por
Michael Porter el diamante de la competitividad, dicha matriz se implementé con
la finalidad de determinar la ventaja competitiva frente a otros colegios que prestan
igual servicio en un mismo mercado.

El analisis de este entorno permite determinar las condiciones y la calidad de los
productos que ofrecen el conglomerado de clister que no son mas que la que la
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interrelacion de empresas afines a un mismo producto, en este caso las
instituciones que ofrecen servicio de ensefianza en preescolar y basica primaria.

El objetivo final es establecer la posicion de preferencia en el mercado y la
capacidad de competir ante las empresas rivales.

A continuacion se presenta el grafico del Diamante competitivo modelo y figura

adaptada del libro The Competitive Advantage of Nation. New York: The Free
Press Porter; M.E 1990.
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Grafica N° 33 Diamante Competitivo Colegio Andino del Norte

GOBIERNO
e Normatividad educativa.

¢ Normatividad cambiante,
reformas a la educacion.

CONDICIONES DE LOS FACTORES

e Factores basicos:

- Factor climatico, apropiado para la
prestacion del servicio.

- Factor geogréafico, condiciones
favorables para la prestacion del
servicio, facil acceso, ubicacion
urbana en sector de estrato 2 y 3.

Factores avanzados:

Buen sistema pedagoégico y de
ensefianza.

Buen desempefio administrativo.

Mano de obra calificada, docentes
especializados.

Deficiente inversion en
infraestructura y tecnologia.

- Insuficiente recurso econémico.

FUENTE: Adaptada del libro The Competitive Advantage of Nation. New York: The Free Press Port
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DIAMANTE DE LA COMPETITIVIDAD POR MICHAEL PORTER
APLICADO AL COLEGIO INSTITUTO ANDINO DEL NORTE

CONDICIONES DE LOS FACTORES

e Factores basicos:

- Factor climético, apropiado para la
prestacion del servicio.

- Factor geografico, condiciones
favorables para la prestacion del
servicio, facil acceso, ubicacion
urbana en sector de estrato 2y 3.

e Factores avanzados:

- Buen sistema pedagdgico y de
ensefianza.

- Buen desempefio administrativo.

- Mano de obra calificada, docentes
especializados.

- Deficiente inversion en infraestructura
y tecnologia.

- Insuficiente recurso econémico.

En las condiciones de los factores para el Colegio Instituto Andino del Norte, en
cuanto a factores basicos se refiere, podriamos decir que son muy favorables;
debido a que en su localizaciéon en la ciudad de Tulué y propiamente en el sector
de influencia del colegio, el sistema climético no revierte ningun problema para la
prestacion del servicio, ademas cuenta con una ubicacion en la parte urbana de la
ciudad entre estratos sociales de nivel 2 y 3 donde el acceso es facil.

Por otra parte, en los factores avanzados, el Colegio Instituto Andino del Norte
cuenta con reconocidos resultados de prestacion de servicio, esto lo lleva a decir
que tiene un buen manejo de sistema pedagodgico y de ensefianza, cuenta con
mano de obra calificada, tanto en docentes como en el personal administrativo y
cuenta con buen desempefio gerencial con una trayectoria en el mercado de mas
de 20 afios; sin embargo presenta deficiencias en infraestructura, tecnologia y
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recurso financiero comprado con otras instituciones rivales que prestan igual
servicio.

CONDICIONES DE LA DEMANDA

e Usuarios exigentes por una educacion de calidad.

e Usuarios exigentes por infraestructuras adecuadas
para el desarrollo psico-motriz de sus hijos.

e Accesibilidad a los costos educativos.
¢ Accesibilidad a cupos educativos.

e Tranquilidad en cuanto al trato de sus hijos por
parte de los docentes.

e Tranquilidad y comodidad al momento de
desplazarse a los centros educativos.

En el capitulo de condicion de la demanda; para el sector educativo de la ciudad
de Tulua y en especial para los estratos 2 y 3, debemos analizar que las
preferencias por los padres de familia, para quienes son disefiadas las estrategias
de prestacion del servicio por parte del Colegio Instituto Andino del Norte, dichas
preferencias son variadas y condicionadas a la innovacion tecnologica y de
infraestructura, por parte de los colegios con mas capacidad financiera y que son
pioneros en la preferencia de los padres al momento de matricular a sus hijos.
Entre las muchas demandas podemos mencionar: infraestructura adecuada para
el desarrollo psicomotriz de sus hijos, calidad de la educacion alta pero a bajo
costo y de facil acceso a los limitados cupos de ingreso a los centros educativos,
acceso para sus hijos en innovacion tecnoldgica, buena ubicacion del area
educativa y por ultimo tranquilidad en cuanto a bienestar para sus hijos mientras
se encuentren dentro de las instituciones educativas.
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INDUSTRIAS RELACIONADAS Y DE
SOPORTE “CLUSTER”

e Suficientes proveedores de material
didactico.

e Suficientes proveedores de material
educativo

e Suficientes proveedores en la consecucion
de implementos, muebles y enceres para
la prestacion del servicio.

e Suficiente capital de mano de obra
calificada.

e Preparacion y actualizacién por parte del
gobierno para acogernos a los modelos
educativos implementados por el estado.

e Suficientes proveedores de desarrollo
tecnoldgico.

En el aspecto de industrias relacionadas y de soporte, debemos decir, que el
mercado de la educacion, cuenta con una amplia gama de proveedores que crean
y disefian toda clase de material para el uso de las instituciones en el giro
ordinario de la prestacion del servicio; no solo de material didactico que facilita la
pedagogia, sino también, de productos y textos que generan mayor comprension
por parte del estudiante, ademas el sinnimero de proveedores para dotaciones de
muebles y enceres para instituciones educativas.

Esto hace que se pueda escoger entre mejores materiales a mas bajos precios
teniendo en cuenta el factor costo beneficio.

Debemos incluir también, que el gobierno es un proveedor en cuanto a
actualizaciones y capacitaciones para asumir e implementar los nuevos sistemas
de ensefianza, resultado de las reformas educativas implementadas por el estado
en su politica nacional.

De igual forma debemos incluir a la gran cantidad de personal calificado y
docentes especializados que esperan por una oportunidad para desarrollar sus
conocimientos.
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ESTRETEGIA, ESTRUCTURA Y RIVALIDAD DE LA
EMPRESA

e Alto nivel competitivo del sector.
e Buena gestion administrativa y de toma de decisiones.

e Continuidad de los programas, seguimiento de metas y
objetivos por parte de la gerencia.

e Mejoramiento continuo del personal docente calificado.

eBuen estado de infraestructura, sistema pedagogico y
aceptable manejo tecnoldgico

e Desventaja comparativa en materia financiera.

Para el factor de estrategia, estructura y rivalidad de la empresa mencionaremos
los aspectos que hacen que el Colegio Instituto Andino del Norte se mantenga en
el sector educativo por mas de 20 afios, teniendo en cuenta que este sector es
uno de los mas competitivos del mercado.

Dichos aspectos se traducen en buena gestion administrativa y de toma de
decisiones, calidad en la prestacién del servicio, seguimiento y compromiso en la
consecucién de las metas y objetivos trazadas por la gerencia, mejoramiento
continuo de su personal de docente, estrategias y disefio de nuevos sistemas
pedagdgicos y una capacidad instalada que permite cumplir con las obligaciones
de ensefanza adquirida con los alumnos matriculados.

Sin embargo, si se quiere aumentar la competitividad y permitir una ubicacion mas
relevante en el mercado, se debe incurrir en inversiones tanto en la planta fisica
como en la tecnolégica, en la ampliacion del portafolio de productos y en la
reingenieria para la prestacion de nuevos servicios, esto desfavorece a la
institucion, debido a que no cuenta con el suficiente recurso econémico con que
cuentan otras instituciones; esto traduciria en desventaja competitiva, ya que la
primera institucion que invierta para suplir esta necesidad del mercado, sera la
pionera y estara en la vanguardia de las instituciones educativas de la ciudad de
Tulua.
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AZAR

e Fendmenos naturales y
climaticos.

e Innovacion en sistemas
pedagogicos.

e Innovacion tecnoldgica.

e Discontinuidad de material
didactico y pedagadgico.

Para Porter, el azar es otro factor relevante en la competitividad de las empresas,
pero aclara que las organizaciones que estén mejor preparadas para suplir este
tipo de circunstancias podré obtener una ventaja competitiva.

Para nuestro caso las circunstancias a tener en cuenta son los fenémenos
naturales y climaticos; dentro de los cuales se plantea la forma en que el Colegio
Instituto Andino del Norte deberia prepararse para ello, como pueden ser las
polizas de riesgo contra catastrofes y fendmenos naturales, implementacién del
sistema de evacuacion y atencion de desastres, comité de seguridad industrial
entre otros.

Otro aspecto a tener en cuenta es la discontinuidad tanto en material pedagdgico
como en material tecnoldgico, se deben tener en cuenta cuales son los sustitutos
de dichos materiales y cuales de los proveedores estan en capacidad de atender
nuestra demanda a un bajo costo.
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GOBIERNO

e Normatividad educativa.

e Normatividad cambiante,
reformas a la educacion.

El papel del gobierno Colombiano en materia educativa es muy amplio e
influyente, debido a la obligacion constitucional de brindar educacion a la
poblacién Colombiana, especialmente a los sectores menos favorecidos; en el
caso del Colegio Instituto Andino del Norte el gobierno es quien dicta las pautas
para una adecuada prestacion del servicio, observa el seguimiento al modelo
educativo y exige un minimo de requisitos a cumplir para poder operar libremente.

Ademas de las exigencias, las normas y los requisitos a cumplir; las instituciones
educativas de caracter privado, se deben someter a la creacion de una estructura
legal, que brinde garantias suficientes para un desarrollo de prestacion del servicio
de calidad y que satisfaga, cabalmente, las necesidades de la poblacion atendida.

No obstante debemos entender que nuestro sistema de gobierno, es un sistema
de reformas, y la educacién no es ajena a ellas, es por eso que los centros
educativos deben estar preparados no solo para los cambios a los que obliga la
demanda y el mercado, sino también, a el cambio en las reglas de juego por parte
del gobierno nacional.

CONCLUSION DEL CAPITULO

En el capitulo anterior donde se aplicaron las matrices de; las cinco fuerzas de
Michael Porter, la matriz de Igor Ansoff, el Diamante Competitivo de Michael
Porter; se pudo observar que el Colegio Instituto Andino del Norte no tiene el
suficiente reconocimiento en el sector de influencia; ademas sumados a estos
aspectos no cuenta con una adecuada planta fisica que lo ponga al nivel de
instituciones pioneras en educacion, bienestar y recreacion lo cual lo hace
vulnerable ante la competencia que una mayor capacidad de inversion.

168



TABLA N° 30 GRAN MATRIZ ESTRATEGICA

GRAN MATRIZ ESTRATEGICA

CINCO
FUERZAS Y | BENCHMARKI
DOFA ANSOFF EFI EFE DIAMANTE NG
PORTER
1. DESCUENTOS
POR VOLUMEN DE 1. logar una
ESTUDIANTES; diferenciacién
DONDE SE en los
OFRECERAN 1 Plan para|Programas
1 Realizar  un COMODOS PLANES|1. Eficiente ei P académicos y
' . DE PAGO. | metodologia . . de los modelos | 1. Realizar
convenio con el Sena o b mejoramiento L
: - Descuento Familiar: [implementada .. _|pedagdgicos |comodato para
para capacitar a todo y prevenciéon|’ -
. .| 15% de descuento por|en la . utilizados por|crear una sede
el personal en servicio . . . de delitos en la .
2 0 mas miembros de [formacion de| . el Instituto [ campestre.
pos-venta. ) - ciudad de .
la  misma familia.|los alumnos. Tulua Andino del
- Descuento del 50% ' Norte para
por pronto pago en lograr la
matriculas y fidelidad de
pensiones. sus clientes.
- Descuentos por

referidos de un 10%.
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2. Realizar una
encuesta en los
barrios del
noroccidente de Tulua
con el fin de
determinar las

necesidades y gustos

de los clientes con
relacion a la
educacion, al igual
que realizar una
encuesta de
satisfaccion a los

padres de familia y/o
acudientes de los
alumnos.

2. AUMENTO DE
INVERSION EN
PUBLICIDAD

- Publicidad Radial a
través de las mas
populares  emisoras
locales.

- Cufias publicitarias a
través de canales de
television locales mas
reconocidos.

- Cufias publicitarias a
traveés de los
periodicos y revistas
de mas circulacién en
la ciudad de Tulua.
- Volantes publicitarios
como forma directa de
llegar consumidor.

2. Adecuada
capacidad
instalada.

2. Vigilancia,
control y
seguimiento

para la
prevencion e
intervencion de
la violencia
intrafamiliar

2. Reduccién
en el valor de
las matriculas
y pensiones.

2. por medio de

los convenios
con el
ministerio  de
las TIC
gestionar para
adquirir

mejores
equipos de
computo.

las
con

3. Aprovechar
alianzas
interinstitucionales
para invertir nuevas
tecnologias a costos
mas asequibles.

3. ESTRATEGIAS DE
FIDELIZACION EN
LOS USUARIOS
- Magnetizacion para
beneficios varios con
instituciones

asociadas al colegio
Instituto Andino del
Norte como por
ejemplo  descuentos

3. Ubicacion
geografica
estratégica.

3. El mercado
de los
consumidores
de nuestro
servicio es de
38.690 nifios
de las edades
de los 0 a los
11afios.

3. seleccion de
personal
altamente
capacitado.

3. Adecuar el
colegio para la

realizacion de
cinco salones
adicionales.

170




en entradas a los
diferentes parques
recreativos de la
ciudad de Tulua.
4. EXPANSION éSTRETEGI A
REGIONAL- Apertura ESTRUCTUR,
de nuevas sedes en A Y
otros sectores de la RIVALIDAD
ciudad en los cuales el DE LA
servicio del colegio EMPRESA-
Instituto Andino del )
) 4. Fomentar la|Alto nivel
Norte no ha sido o . i 4. Crear un
, e participacion competitivo del .
4. A través de la|reconocido de diferentes | sector Buena convenio  con
asociacion de colegios | Convenios con otras 4. Convenios | sectores estiéﬁ una entidad de
privados de Tulua|sedes o Instituciones cé)n Otras | qubernamental gdministrativa recaudo para
(ACOPTU), exigir | para llevar a cabo el L g realizar los
. Instituciones | es en el|y de toma de
equidad en la|desarrollo de nuevos| > . . cobros a
. 2 Publicas y|desarrollo de|decisiones.-
implementacion de las | productos COMO | 5 o+ - as AUEVOS Continuidad de trazados y
normas locales en el|ampliacién del ' rovectos loS Droaramas demandas en
sector educativo portafolio de servicios proyec prog | caso de
encaminados a|seguimiento )
como nuevos modelos las TIC de  metas requerirlo.
pedagdgicos dirigidos ' obietivos 03;
a adolescentes vy athe de pla
adultos que deseen perencia-
realizar estudios en gle/le'oram'iento
Educaciéon Técnica o cor{tinuo del
capacitaciéon en artes |
u oficios persona
' docente
calificado.-
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Buen estado
de
infraestructura,
sistema
pedagogico y
aceptable
manejo
tecnoldgico.
5. IMPLEMENTACION 5.
DE PUBLICIDAD EN CONDICIONE
OTROS MEDIOS- S DE LOS
Volantes publicitarios FACTORES-
como forma directa de Factores
llegar futuros 5. Disminuir la|bésicos:-
. o 5. Crear el
consumidores y estadistica de |Factor
. > e valor agregado
. captacion de desercion climatico, .
5. Gestionar : al colegio para
- mercados no (5. Una|escolar y | apropiado para
subsidios de . . .. | poder cobrar el
9 explotados.- trayectoria de [analfabetismo |(la prestacion :
educacion con la . ~ e .~ |precio de
. .. [Implementacion de |20 afios en el|tecnologico, del servicio.- .
alcaldia para los nifios L matricula que
una pagina web con|sector con el | Factor 3 ,
de escasos recursos . . e esta autorizado
~ todo el portafolio de|educativo. desarrollo  de|geogréfico,
de sectores aledafios. - 2 e por la
servicios, Informacion nuevos condiciones ,
. X Secretaria de
de interés para padres programas favorables >
. . Educacion.
y estudiantes, valores educativos. para la
corporativos de la prestacion del
Instituciéon entre servicio, facil
otras.- Utilizar las acceso,
ventas on line por ubicacién
medio de la Internet urbana en
con enlaces a las sector de
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paginas mas visitadas,
para que se pueda
acceder a nuestro
blog o pagina web en
el cual el cliente
encontrara
informacion mas
detallada sobre el
portafolio de servicios
del Colegio Instituto
Andino del Norte.

estrato 2 y 3.-
Factores
avanzados:-
Buen sistema
pedagogico y
de
ensefanza.-
Buen
desempefio
administrativo.
- Mano de
obra calificada,
docentes
especializados
.- Incrementar
la inversion en
infraestructura
y tecnologia.-
Mejorar los
recursos
econémicos
del colegio,
con
descuentos 'y
promociones.
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6. Gestionar con la
Cooperativa siglo XX,
para crear un acuerdo
de pago o diferir el
pago de las
mensualidades en un
mayor tiempo.

6. NUEVOS
MODELOS
PEDAGOGICOS
CON ENFASIS EN
ARTE Y CULTURA:-
Artes plasticas: para
los nifos de
preescolar y
primaria.-teatro: para
los nifios de primaria.-
Musica: ensefarles a
los nifios a tocar algun
instrumento musical.-

Danza: moderna
folclorica 0
contemporanea.

6. Existe
Sentido de
Pertenencia
Por parte de
los Directivos,
Docentes y
Estudiantes
del colegio.

6. Vigilancia,
control y
seguimiento
para la
prevencion e
intervencion de
la violencia
intrafamiliar.

6.
CONDICIONE
S DE LA
DEMANDA-
Satisfacer las
necesidades y
expectativas
de los padres
de familia a
través de una
educacion con
calidad.-

Ampliar la
infraestructura
de la planta
fisca para un
adecuado
desarrollo
psico-motriz
de los

estudiantes.-
Accesibilidad a
los costos
educativos.-
Accesibilidad a
Cupos
educativos. -
Tranquilidad
en cuanto al
trato de sus
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hijos por parte
de los
docentes.-
Tranquilidad y
comodidad del
padre de
familia al
momento  de
desplazarse

hacia el
colegio.
7.
INDUSTRIAS
7. Aumentar la 7. NUEVOS RELACIONAD
oferta de programas MODELQS AS Y DE
dictados o? egll Sena PEDAGQGICOS SOPORTE
a rovecha?ndo la CON ENFASIS EN “CLUSTER’”-
cg acidad instalada CIENCIA.-Aprendizaje Suficientes
ug cuenta el colegio significativo a  traves roveedores
gn las horas de gIa de la ciencia, la ge material
tarde y la noche investigacion 'y el didactico.-
d . EXperimento. Suficientés
proveedores
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de material
educativo-
Suficientes
proveedores
de desarrollo
tecnoldgico.-
Suficientes
proveedores
en la
consecucion
de
implementos,
muebles y
enceres para
la prestacion
del servicio.-

Suficiente
capital de
mano de obra
calificada.-

Preparacion y
actualizacion
por parte del
gobierno para
acogernos a
los  modelos
educativos
implementado
S por el
estado.
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8. NUEVOS
MODELOS
PEDAGOGICOS

CON ENFASIS EN

8. Intensificar las| TECNOLOGIA:
estrategias de
mercado hacia [ -Aprendizaje
noroccidente del|significativo a través
municipio. del desarrollo de
actividades y
competencias por
medio de las
tecnologias TIC y de
la robdtica.
9. INVERSION EN
INFRAESTRUCTURA-
Ampliacion y
9. Realizar | Adecuacion de las
promociones de | Aulas de clase-
descuento del 50% |Ampliacion de Areas
por ciento de (de recreacion y

matricula por pronto
pago.

Deporte-
Implementacion de
Espacios
Tecnolégicos  (saldn
tematico en robdtica)
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10. Aumentar la
participacion de los

alumnos en las
diferentes actividades
competitivas que

realizan los colegios,
el municipio y las
empresas privadas.

10. INVERSION
GESTION
CALIDAD

- Certificacion
normas de calidad

EN
DE

en

11. Pegar y colgar
pendones y afiches
con informacién sobre
los servicios ofrecidos
por el colegio en los
barrios aledafios.

12. Crear la necesidad
del padre de familia,
por tener a sus hijos
en un lugar seguro,
con educacion de
calidad y sistema
semi-personalizado.

13. Realizar un evento
masivo celebrando los
cumpleafios del
colegio.

FUENTE: Elaborado por los tesistas.
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CAPITULO 5.

14. PLAN OPERATIVO Y CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Para darle coherencia al desarrollo investigativo de este trabajo, se utilizara la
herramienta de la Matriz 5SW2HS con el fin de analizar el alcance de las acciones a
llevar a cabo, para entregar un resultado tangible y aplicable para el ambito
comercial del Colegio Instituto Andino del Norte.

Una matriz 5W2HS es una herramienta con la descripcion mas precisa de lo que
se va a realizar en determinada actividad; ayuda a buscar resultados en un plazo
determinado. Ayudan a seguir un curso estrictamente debido; es decir, a no
desviarse del camino indicado, a organizar y coordinar esfuerzos en las
actividades prescritas.

De acuerdo con las estrategias realizadas en la gran matriz se elabor6 un pareteo
con el fin identificar cuales estrategias son las mas relevantes y se determinaron
cuatro estrategias, de las cuales dos de corto plazo, una de mediano plazo y una a
largo plazo, especificadas a continuacion:

Estrategias a corto plazo:

1. la presentacion de un proyecto de colegios de caracter mixto (semi-
privados) liderada por la asociacién de colegios privados de Tulua
(ACOPTU), para que esta gestione en la alcaldia municipal o Gobernacion
del Valle, con el fin de disminuir la desercién escolar, a través de la gestion
de subsidios de educacion para el beneficio de nifios con escasos recursos
econdémicos, dentro de estos proyectos también se pretende lograr que
haya equidad en el cumplimiento de los requisitos legales exigidos tanto
para colegios privados como para colegios publicos.
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TABLA N° 31 MATRIZ 5SW2HS

. A0 . 4 2 . A 2 . 4 2
£ Qué? (,Par_aque. c,Como.. ¢Cuando” ¢,Cuanto” 2Quién? .Dénde? Medicion
Actividad Ob_J_et|vq-, Estrgte_gla Tiempo | Tiem Costo - Responsable Lugar Indicacion

Justificacién | y Tactica mp MP | presupuesto

Inicial | o Final

Se realiza

para _

disminuir la | /nVvestigar

ifabetizacie |PO" Medi0

a de los

n. del | entes

municipio, oficiales
Recopila |disminuir la|los datos El  Director ¢
cion de|deli ia. | historicos del colegio Informe

elincuencia, . En el [mensual de
datos de : || de los Instituto .
o mejorar  el| "~ . Municipio | costo del
nifios . nifios que - Andino  del . .

sistema de .. 130 julio : de Tulua y|colegio.
que noj| ", no se |30 junio de Norte, junto SUS
se vida de los|gncyentra |de 2013 con la o

Tuluefios 2013 L corregimien | Informe de la
encuentr Yin asociacion |, inversion del
an que los | estudiado . de ' municipio
estudian | colegios (DANE, (ACOPTU). pio.
do por privados Secretaria
barrios. también de 3

. educacion

realicen el de

aporte social Tulud).

a la

comunidad.
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Crear un

comité de
Realizaci . docentes
6n de un Para evitar yb .
: gastos abogados o
estudio innecesarios | para Del 01 al 30 Un comite
legal : : de de docentes| En el| Informe de
de tiempo y|estudiar la|de . L .
para la| . septiem y abogados |municipio |viabilidad del
A dinero en|Ley y | agosto ) .
viabilidad caso ,de no | determina | del  afio bre del | $4.000.000 |escogido por|de Tulua proyecto.
del . . afio en la asociacion
proyecto ser viable el|r como se|en curso. CUrSO de
" | proyecto. debe '
encaminar (ACOPTU).
el
proyecto
Porque se
requiere que .,
; g Comité  de
Séa , docentes vy
Realizac | estudiado y | Creando . abogados
ion  del|votadoenel |UN Muilo Segun asociacion En el| CON la
rovecto | ente acuerdo El 30 de|aproba de municibio aprobacion o
(Fa)sc)r/ito con la | marzo cion del | $3.000.000 (ACOPTU). |de TuISé desaprobaci
ara encargado | gecretaria |del afio |ente Director _del 6n del
postulaci (concejo de 2014 encarg Coledio proyecto.
P municipal o | Educacion ado. 9
on. asamblea Andino  del
Norte
departament
al)
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2. crear estrategia de mercadeo, las cuales permitan aumentar el reconocimiento y posicionamiento del colegio
en el sector educativo de la ciudad de Tului, dado que las actuales no han alcanzado los objetivos

propuestos.
. 3 ¢ Cuanto
. ¢Para qué? ¢como? ¢Cuando? ? ¢Quién? ) .y
,Que? . Estrateqgi ¢,Dbnde? | Medicidn
Actividad Ob.J.et'VO._, ay Tiempo Tiempo Costo- | Responsabl Lugar | Indicacién
Justificacion o) mp mp Presupue e
Tactica Inicial Final sto
PSC
Realizacion |Para crear mezg de pauta 30 Mediante
de un un los segundos | Director del reitin de
comercial |posicionamie 20 de una vez colegioy | Municipio | televident
o canales . 3 de febrero . o2 .
televisivo en |nto y ional noviembre20 de 2014 por dia |Administrad | de Tulua | esenel
el canal recordacién | 'coionaie 13 € durante or horario de
) : sPSCy .
regional. |del colegio. teluro 90 dias la
$3.900.0 publicidad
00
Realizacion Creando
de una pauta una Mediante
en los Para crear auta NUmero
principales un sgmanal Revista el Director Municipi de
periédicos | posicionamie 20 de Acierto clory Pl revistas
regionales ntoy en e.I noviembre20 3 de febrero 60.000 Administrad o de vendidas
durante la | recordacion periodico 13 de 2014 p;or or Tulua en esa
temporada | del colegio. Tabtlatl)ide edicién. temporad
de . a.
finalizacion y re;/llsta
de clases 'y :
matriculas Acierto,
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financieras.

Implementac
i6n de
descuentos
a los padres
de familia
por pronto
pago de
matriculas,
tener mas de
un alumno
estudiando
en el colegio
y traer
nuevos

clientes.

Incentivar de
forma
monetaria a
los padres
de familia
por pronto
pagoé y atraer
a nuevos
clientes, para
tener
posibilidad
de recibir un
ingreso
adicional o
un
descuento
para sus
hijos.

Descuent
0 por
pronto

pago de

matricula
S

$ 30.000,

pensione

s $8.000

Descuent
o tener
mas de

un
alumno
estudiand
oen el
colegio
matricula
S paga
una
matricula
completa
de
$90.000
por dos
nifos y
traer
nuevos

30 de
Noviembre
de 2013

15 de
febrero de
2014

Director
del colegio
y
coordinador
Académico

Colegio
Instituto
Andino
del Norte

Porcentaj
e de
alumnos
matriculad
os en el
nuevo afo
electivo
frente al
ano
anterior
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clientes

descuent
o en el
50% de
la
matricula.
Torneo Torneo
Torneo deportivo 3 deportivo
Mediante | deportivo 29 | de agosto Torneo cancha el
torneo de julio del | del afio en | deportivo Palmar
deportivo afo en curso. $ 500.000 Tulua.
L, de Curso.
Realizacion Para crear . . )
d colegios. Celebraci Celebraci
e tres un ., ., o . L
.. . Celebracion | Celebracion | 6n dia del | . on dia del
eventos en | posicionamie | . , | nif , | nif o Director del -
el actual afio nto del C':e epram dia del nifio | dia del nifio | nifio 31 colegio y nifo
) 6n dia de 31 de 31 de de : Calle4b
escolar, que colegio | n bre del bre del b coordinador
ivolucren a | frente a los os ninos | octubre del | octubre de octubre académico entre
. 31 de 2013. 2013 $450.000 carrera
la barios
comunidad aledanos octubre. 22y 23.
) Muestra Muestra Muestra Muestra
Muestra | empresarial | empresarial | empresari empresar
empresar 28 de 29 de al ial Calle 4
ial y Noviembre | Noviembre | $600.000 b entre
navidena 2013. 2013 carrera
22y 23.

. Queenla Por Mediante
Realizar . ) _ -
autas por actualidad el | medio de Coordinado Municioio el nimero

pautas p medio de las redes | Enero 2013 Indef. |  ------ r P . | de correos
medio de la S . .. de Tulua )
internet | cOMunicacio sociales y académico enviados
n gue mas correos y
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apogeo tiene | electrénic confirmad
es la internt, | os poder 0S.
al igual por enviar
ser el mas informaci
rapido y on sobre
eficiente en los
cuanto a servicios
cobertura que
ofrece el
colegio.

Estrategias mediano plazo:

1. conseguir 0 gestionar una sede campestre para incursionar en nuevos mercados y aumentar la capacidad
instalada, proyectando el colegio para la apertura del bachillerato.

¢;Cuando?

;Cuanto?

. ; Para qué? ; Como? ; Quién? ; L
. ) < < _ < . )
Motvidad | Obletivo- | Estrategiay [Tiemp o o cR | Responsabl | <[/REE” | TR
Justificacién Tactica o | T'empo b e 9
g Final o
Inicial
Realizarlo Colegio Informe
L, Realizar la mediante Director y ) final del
Realizacion | \japjlidad del | trabajo de | Enero | Diciembr $4.000.000| Agministrad Alr?(;tr']t(l)ﬂgel estudio de
de un proyectoy |pasantias de| 2015 | e 2015 or Norte factibilidad
estudio de evitar costo | estudiantes
factibilidad excesivos, de
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para la dinero mal | Administraci
creacion de invertido y on de
un colegio pérdida de | empresas.
campestre tiempo
Postulacion
fondo
Busqueda emprender.
de Realizar Director
estrategia | apalancamien| Fundacion ctor 'y Mediante
: : : Enero Administrad | . .
para la to financiero Bavaria 2016 Indf. . or Nivel crédito y
financiacion para la Nacional tasas de
del colegio | realizacién Entidades interés
campestre. | del proyecto. | financieras
de segundo
piso.
Informe
Numero
Arrendo de de
Busaueda Una finca alumnos
de nﬂevas Para campestre. gue deben
. . Arrendo Tulud y/o tener el
estrategias | disminuir el . o logi
arael | costo de la Crgar_ ] 2016 Indf mes Directory | corregimiento |  colegio
P . ) o Asociacion $3.200.000 | Administrad S con el
colegio |inversion o
conun or maximo
campestre o
propietario cobro de
de una finca pension
campestre. autorizado
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Estrategia a largo plazo:

1. implementar y certificar el colegio en las normas 1SO 9001 version 2008

,Cuanto?

; A ; C6 ? ; 3 ? ; idn?
:Qué? ¢Para que ¢Comor ¢Cuandor Costo - | ¢Quien: ;Dénde? | Medicion
Actividad Objetivo- Estrategia y i i Presupuest Respons Lugar Indicacion
Justificacion Tactica Tiempo | Tiempo b able 9
Inicial | Final 0
Para mejorar | Realizando una L
- . Realizacio
los archivosy | convocatoria
- L n de un
recoleccion de dirigida a .
informe
documentos, | personas que En el :
Crear un . . : trimestral
. medir el grado | cumplan con el Director colegio
area , - . 1.200.000 - sobre
de satisfaccion | perfil del cargo del Instituto
encargada ) 2020 Indf. mensual : . planes de
> del cliente y y tengan colegio | Andino del .
de calidad oo mejora y
estar en experiencia en Norte
planes de
contante norma de 1SO, .
: - contingen
mejora seleccion y ;
’ iy cia.
continua. contratacion de

personal.
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Para dar ha
conocer a toda

Por medio del
area de calidad

la ciudadania realizar todos Informe
Gestionar | que se presta I | | mensual
la los mejores 0S manuales, Pag_o En © sobre
e .. procedimientos, salario . colegio
certificacion| servicios y Director ; adelanto
ante un bajo la mejor procesos y 2021 2022 gergnte In;tltuto de
ente calidad gestiones para calidad Andino del [0CESOS
certificado | creando mélyor poder 1.200.000 Norte P -
competencia a g;f:irr]\tirr?tee
los colegios -
del municipio. certificador.
Para dar Mediante la CEIZ eilo Con la
- reconocimiento| empresa de Pago ente - 9 .
Certificar el : - administr | Instituto | certificacio
. del colegio y INCONTEC, certificador .
colegio y 2022 2023 ador Andino del n del
poder crear certificar los $3.000.00 Norte coledio
diferenciacion procesos 9
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Se plantearon tareas propuestas con base a las estrategias que arroja el andlisis
de todo el proyecto y se determind cuatro estrategias de las cuales, se deben
realizar dentro de los plazos establecidos y con un minimo de costos de
desplazamiento o papeleria; la accesibilidad a dichos temas garantizaron el
cumplimiento de las metas y la colaboracion de las personas involucradas en el
objeto del estudio hace que todo se llevara a cabo sin contratiempos utilizando una
tiempo total de diez afios .
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15.

GASTOS Y PRESUPUESTO

15.1 ESTRATEGIAS CORTO PLAZO

Gastos De Puesta En Marcha

TIEMPO ACTIVIDAD COSTOS
ANO 2013 conformacion de comité de abogados y docentes 3.000.000,00
ANO 2014 creacion proyecto escrito 4.000.000,00

TOTAL 7.000.000,00

15.2 ESTRATEGIAS MEDIANO PLAZO

Estrategias De Mercado

GASTOS PUBLICIDAD

TIEMPO
afio 2013-2014 pauta publicitaria 3.900.000,00
afio 2013-2014 aviso periddico 720.000,00

TOTAL 4.620.000,00
GASTOS EVENTO
TIEMPO ACTIVIDAD COSTO

Ao 2013 torneo deportivo 500.000,00
Afio 2013 Celebracion dia del nifio 450.000,00
Ano 2013 muestra empresarial 600.000,00

TOTAL 1.550.000,00

GASTOS ARRIENDO FINCA (SEDE CAMPESTRE)
TIEMPO ACTIVIDAD COSTO

ANO 2015 | Pasantia (Creacién de estudio) 2 estudiantes 4.000.000,00
ANO 2016 | arriendo finca 38.400.000,00

TOTAL

42.400.000,00
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15.3 ESTRATEGIAS LARGO PLAZO

CERTIFICACION COLEGIO
TIEMPO ACTIVIDAD COSTO
ANO 2020 contratacién personal calidad 1.200.000,00
ANO 2021-2022 salario personal calidad mensual 7.200.000,00
ANO 2022-2023 pago certificador 3.000.000,00
TOTAL 11.400.000,00

Inversiones Por Aio

ESTRATEGIA B

S ANOS TOTALES
Gastos 2013-2014 2015-2016 2020 2021-2022 | 2022-2023

Creacion del

proyecto 7.000.000,00

Publicidad 4.620.000,00

Eventos 1.550.000,00

Pasantia 4.000.000,00

38.400.000,0
Alquiler finca 0

Contratacion 1.200.000,0
personal 0

7.200.000,0
Certificacion 0

Pago 3.000.000,0
certificador 0

13.170.000,0 | 42.400.000,0 | 1.200.000,0 | 7.200.000,0 | 3.000.000,0 | 66.970.000,0
TOTALES 0 0 0 0 0 0

PRONOSTICOS DE VENTAS

Para los prondsticos de venta partiendo de la demanda actual se espera que en la
pauta publicitaria televisiva permita incrementar un 3%, los avisos por revistas un
4%, torneos deportivos y eventos un 5%, los descuentos financieros un 10%.
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Conclusiones

1. Al realizar la caracterizacion del colegio en el municipio encontramos un
panorama negativo, dado que el municipio no presenta las mejores opciones y/o
condiciones para el buen funcionamiento de la empresa, detalles como: en el factor
social: seguridad, delincuencia, pobreza, desempleo, extorciones, entre otras ; en
el factor financiero: falta de facilidad de créditos, altas tasas de interés, poco o
nada de apalancamientos; en el factor educativo: desigualdad en la competencia
de colegios publicos contra privados en cumplimiento de normas.

2. En los diagndsticos encontramos muy positivo los factores internos, pero en los
externos encontramos que sector de la educacion presenta unas amenazas muy
fuertes las cuales hacen muy duro el crecimiento del colegio en cuanto a la
demanda, creando como Unica estrategia competir con precios frente a los demas
colegio.

3. Para el andlisis de los requerimientos del cliente se determina una gran
deficiencia del colegio en cuanto a que los padres de familia y ciudadania en
general les gustaria que en el colegio se creara también el bachillerato para evitar
el movimiento de sus hijos a otros colegios y poder cumplir con el ciclo completo en
un solo lugar.

4. Al realizar el andlisis de la competencia con los diferentes modelos
administrativos podemos concluir que la principal falencia del colegio Instituto
Andino del Norte, es la falta de infraestructura, espacios deportivos y de ocio,
frente a los grandes colegios volviéndolo poco competitivo.

5. Se presenta de forma concreta en el plan operativo cuales son las mejores
practicas y estrategias a implementar para el incremento de alumnos del colegio
Instituto Andino del Norte, destacando como principal estrategia la creacion de una
nueva planta fisica, especialmente campestre para trasladar el colegio.
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Recomendaciones

Se recomienda ser mas agresivo en cuanto a estrategias de marketing, dado
que la unica forma de incrementar su demanda es persuadiendo a los clientes
de los otros colegios privados.

Contratar con una oficina de cobros para recaudar o vender toda la cartera
morosa que presenta el colegio, ademas capacitar y colocar una persona
idonea calificada para evitar atrasos en la cartera.

Ampliar o conseguir una planta fisica adicional para poder implementar el
bachillerato.

Implementar los laboratorios de tecnologia, biologia, fisica, inglés y crear el
laboratorio de robdtica.

Modificar el énfasis del colegio ya que por los cambios en el entorno, seria
estratégico enfocarnos en areas como robotica, tecnologia o idiomas.
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