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CAPITULOI:

PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1 Planteamiento y formulacién del problema

La Escuela Superior Gastronémica AMERICA es una institucién privada, formada
hace 7 afios ubicada en el distrito de Huancayo en la Av. Ferrocarril N° 448 entre las calles

Abancay y Ayacucho se encuentra en el rubro de institutos de ensefianza y capacitacion, destinada

a formar profesionales Técnicos en gastronomia, bar tender, panaderia y pasteleria.

En estos ultimos afios ha tenido un crecimiento reducido de alumnos, debido a que
no se han centrado en investigar las necesidades del consumidor y ello ha contribuido que

dificilmente satisfagan de forma efectiva las necesidades del cliente, tanto actual como potencial.

Para ello la institucion educativa tiene que desarrollar estrategias para lograr los
volimenes necesarios de participantes en los programas educativos, para asi cumplir con los

objetivos de incrementar el numero de alumnos y reforzar la fidelidad de la marca.

En los Gltimos tres afios la Escuela Superior Gastrondmica AMERICA obtuvo un

nimero minimo de matriculados que nos indican que la tasa de crecimiento ha sido pequefia.(Ver

Tabla N° 1)
TABLA N° 1
Afos
Carreras Técnicas 2015 2016 2017
Gastronomia 15 20 35
Panaderia 5 10 25
Bar tender 7 12 30

Fuente: Escuela Superior Gastronémica AMERICA




El Director de la Escuela Superior Gastronémica AMERICA tiene como objetivo
lograr el crecimiento de la institucién ha realizado estrategias basadas en su experiencia las cuales
no han resultado positivamente por lo tanto, las propuestas que salen de la oferta sin saber lo que
requiere la demanda no ayudan, por ello se realiza este estudio de la demanda para poder

incrementar la captacion de alumnos de la Escuela Superior Gastrondmica AMERICA.

Para obtener resultados de las propuestas a presentar el estudio pretende hacer conocer
las caracteristicas y exigencias que tiene los estudiantes en relacion a las carreras técnicas basada
en las 7 “P” de Marketing y se ha desarrollado un cuestionario para conocerla las necesidades de

los estudiantes.

El estudio de las 7 P de marketing se realizara en los colegios de procedencia
de los alumnos que actualmente asisten a la Escuela Superior Gastronomica AMERICA,
para elaborar la aplicacion de las 7 P de marketing: producto, precio, plaza, promocion,

personas, procesos, evidencias fisicas. (Ver Tabla N°2)

TABLA N° 2
Distrito Nombre de Colegio %
Chupuro IE Almirante Miguel Grau 10%
Sapallanga IE Chinchaysuyo 10%
Chilca Politécnico Tupac Amaru 10%
Huancayo IE Nuestra Sefiora de Cocharcas 30%
Huancayo IE Maria Inmaculada 10%
Sicaya Politécnico Perd Birf 10%
Chupaca IE Jorge Basadre 20%

Fuente: Escuela Superior Gastronémica AMERICA

1.1.1  Formulacion del problema
Problema General:
¢Cudles son los requerimientos de los potenciales estudiantes de la Escuela Superior
Gastronémica AMERICA, Huancayo — 20177



Problemas Especificos

>

1.2 Objetivos

¢Cuéles son los requerimientos en términos de producto de la Escuela Superior
Gastrondmica AMERICA, Huancayo — 2017?

¢Cuéles son los requerimientos en términos de precio de la Escuela Superior
Gastrondmica AMERICA, Huancayo — 2017?

¢Cuéles son los requerimientos en términos de plaza de la Escuela Superior
Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017?

¢Cudles son los requerimientos en términos de promocién de la Escuela Superior
Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017?

¢Cudles son los requerimientos en términos de personas de la Escuela Superior
Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017?

¢Cudles son los requerimientos en términos de proceso de la Escuela Superior
Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017?

¢Cudles son los requerimientos en términos de la evidencia fisica de la Escuela
Superior Gastrondmica AMERICA, Huancayo — 2017?

1.2.1 Objetivo general

Identificar los requerimientos de los potenciales estudiantes de la Escuela Superior
Gastrondmica AMERICA, Huancayo — 2017.

1.2.2  Objetivos especificos

>

Identificar los requerimientos en términos de producto de la Escuela Superior

Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

Identificar los requerimientos en términos de precio de la Escuela Superior
Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

Identificar los requerimientos en términos de plaza de la Escuela Superior
Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

Identificar los requerimientos en términos de promocion de la Escuela Superior
Gastrondmica AMERICA, Huancayo — 2017.

Identificar los requerimientos en términos de personas de la Escuela Superior
Gastrondmica AMERICA, Huancayo — 2017.

Identificar los requerimientos en términos de procesos de la Escuela Superior
Gastronomica AMERICA, Huancayo — 2017.

Identificar los requerimientos en términos de las evidencias fisicas de la Escuela
Superior Gastronomica. AMERICA, Huancayo — 2017.



1.3 Justificacion e importancia
El estudio servira para que la Direccion conozca los requerimientos de los futuros
estudiantes de la Escuela Superior Gastronomica AMERICA y tome mejores decisiones
en términos de las 7 P de marketing y pueda lograr su permanencia y crecimiento en el

mercado.

1.4 Delimitacion
Solo se estudiara a los jovenes de los colegios que actualmente asisten a la Escuela
Superior Gastronomica AMERICA (Ver Tabla N° 3)

TABLA N° 3
Distrito Nombre de Colegio
Chupuro IE Almirante Miguel Grau

Sapallanga IE Chinchaysuyo

Chilca Politécnico Tapac Amaru
Huancayo IE Nuestra Sefiora de Cocharcas
Huancayo IE Maria Inmaculada

Sicaya Politécnico Per( Birf

Chupaca IE Jorge Basadre

Fuente: Escuela Superior Gastronémica AMERICA
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

Antecedentes del problema

Segun G. Schiffman Leon y Lazar Kamuk Leslie (2010) en su libro
comportamiento del consumidor .ElI comportamiento que los consumidores exhiben al
buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar productos y servicios que ellos esperan que
satisfagan sus necesidades se enfoca en la manera en que los consumidores y las familias
o los hogares toman decisiones para gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero,
esfuerzo) en articulos relacionados con el consumo. Eso incluye lo que compran, por
qué lo compran, cuando, donde, con qué frecuencia lo compran, con qué frecuencia lo
utilizan, como lo evaltan después de la compra, el efecto de estas evaluaciones sobre

compras futuras, y como lo desechan.

Si bien todos los consumidores son Gnicos, una de las constantes mas importantes
entre todos nosotros, a pesar de nuestras diferencias, es que todos somos consumidores.
Por lo regular usamos o consumimos alimentos, ropa, albergue, transporte, educacion,
equipo, vacaciones, necesidades, lujos, servicios e incluso ideas. Como consumidores,
desempefiamos un rol vital en la salud de las economias local, nacional e internacional.
Las decisiones de compra que tomamaos afectan la demanda de materias primas basicas
para la transportacion, la produccion, la banca; influyen en el empleo de los trabajadores
y el despliegue de recursos, el éxito de algunas industrias y el fracaso de otras. Para tener
éxito en cualquier negocio, y especialmente en el mercado dindmico y rapidamente
evolutivo de la actualidad, los mercaddlogos tienen que saber cuanto puedan acerca de
los consumidores: lo que desean, lo que piensan, como trabajan y como emplean su
tiempo libre. Necesitan comprender las influencias personales y grupales que afectan
las decisiones de los consumidores y la forma en que se toman tales decisiones. Y, en



estos dias en que las opciones de medios de comunicacién van en aumento, no sélo
necesitan identificar a su publico meta, sino que también deben saber donde y como

llegar a él. (pag.25)

Segun Arellano (2002) el analisis de los consumidores debe estar en la base del
mercadeo moderno y en la adecuacion de sus estrategias. Estas estrategias guian los
esfuerzos de los profesionales del marketing para ofrecer productos especificos a

segmentos especificos de consumidores.

Para Kotler y Armstrong (2001) es el punto de partida para comprender al
comprador, es el modelo de estimulo — respuesta. Los estimulos ambientales y
mercadotécnicos entran en la conciencia del comprador, las caracteristicas del
comprador y el proceso de decision conducen a ciertas decisiones de compra. La funcion
del especialista en marketing consiste en comprender que sucede en la conciencia del

comprador entre la llegada del estimulo externo y las decisiones de compra del mismo.

Segun Solomon (1999) Comportamiento del consumidor es el estudio de los
procesos involucrados cuando individuos o grupos de personas seleccionan, compran,
usan o disponen de productos, servicios, ideas 0 experiencias para satisfacer necesidades
y deseos. EI comportamiento del consumidor es todo un proceso, no simplemente lo que
pasa en el momento que un consumidor entrega dinero o una tarjeta de crédito y en

entorno recibe algun bien o servicio.

La American Marketing Association (2005). Se refiere al comportamiento del
consumidor de la siguiente manera:” el comportamiento de un consumidor o tomador de
decisiones en el mercado de productos y/o servicios. Normalmente es usado para

describir dicha conducta o comportamiento.

El estudio del comportamiento del consumidor es un proceso muy complejo, que
incluye el proceso de toma de decisiones de un individuo antes de hacer una compra y
después. Los factores que afectan este comportamiento son varios, tales como los

valores, datos demograficos, poder adquisitivo, entre otros.



Segun Ramirez Wilfredo (2012) en su tesis “Plan estratégico de mercadeo para la
captacion de nuevos estudiantes para el instituto universitario Carlos Soublette
Valencia”. Las estrategias de mercado son poderosas herramientas que siempre se deben
de tener en cuenta, porque estudiarias e imitarias es lo que debe hacer todo encargado de
esta area, ya que los consumidores y clientes, en tiempos de crisis se convierten en
compradores mas minuciosos, investigan mas y cuidan mejor su dinero, debido a que no
solo se fijaran en el precio del producto y su calidad, sino que valoraran de igual forma
el servicio que se le brinda. Por consiguiente, estos aspectos deben de tomarse muy en
cuenta en una empresa para precisar las condiciones de un plan de marketing; de ahi que
es indispensable revisar y analizar las investigaciones que sobre el tema se han

efectuado.

Actualmente en las empresas no solo es importante la creatividad y la accién, sino
que es necesario reconocer que el hecho de “planear” permitira llevar a cabo la mision,

vision y propositos que las empresas hayan establecido.

Sin lugar a dudad el hecho de realizar un plan de marketing ayudara a las
pequefias, medianas y grandes empresas de servicios que tengan el deseo de crecer y
diversificarse a ser mas competitivas en un futuro generando nuevos empleos. El Plan
Estratégico de Marketing es un programa de accion que precisa los objetivos y los

medios a poner en marcha en el marco de la estrategia de desarrollo que la Empresa elija.

Segun De la Cruz Ospina Juan Camilo (2013) en su tesis “Plan de mercadeo para
incrementar las ventas”, un plan de marketing es un informe detallado de la situacion
actual de los clientes, competidores y ambiente externo, en la cual se formulan pautas
para los objetivos, para un producto o un servicio existente. Es necesario desarrollar el
plan de marketing de manera escrita con los elementos claves que este contenga, para
que la informacion sea aprovechada en la definicion de las estrategias y del logro de los
resultados esperados.

Hay tres partes fundamentales del Plan:

» Evaluacion de la situacion actual: en donde se realiza un analisis de los clientes
actuales potenciales, las fortalezas y debilidades relativas de la compaiiia, la
situacion competitiva, las tendencias principales en el ambito que puedan afectar
el producto, y en el caso de productos existentes, los resultados del desempefio



pasado.

> Laestrategia para el periodo por venir, esta parte suele comenzar por delinear los
objetivos(por ejemplo, el volumen de ventas, la participacioén del mercado, las
utilidades, los niveles de satisfaccion del cliente, etc.) que se trata de lograr con
el producto o servicio durante el periodo de planeacion, detalla la estrategia de
marketing, las acciones asociadas con cada una de las cuatro P (producto, precio,
promocion, plaza), que sean necesarias para implementar la estrategia y la
asignacion de tiempo y lugares de responsabilidad para cada accion.

» Las implicaciones financieras y de recursos de la estrategia y los controles que
se utilizarian para vigilar la ejecucion y progreso del plan a lo largo del periodo.
(Pag. 20)

Segun Colmont Maria Fernanda y Landaburu Tufifio Erick (2014) en su tesis
“Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas”. EI marketing es un
proceso social y administrativo porque interviene un conjunto de personas, con
inquietudes, necesidades y requiere de una determinada cantidad de elementos tales
como: la organizacién, la implementacién y el control, para un desarrollo eficiente de
las actividades. La unica funcién que se debe cumplir es alcanzar las metas que la
empresa se plantea en lo que respecta a venta y distribucién para que esta se mantenga
vigente, por eso es tan importante no solo tener un conocimiento del mercado, sino saber

que puede desarrollar la empresa que interese a los clientes. (Pag. 25)

Segun Philip Kotler (1980) Las 7 P de marketing es un proceso social y
administrativo donde individuos satisfacen necesidades. Definiendo las 7 p de marketing:

herramientas que tiene un especialista para lograr objetivos de la compafiia.

Segun los autores Bernard Boom y Maria Bitner (1981) agregaran 3 nuevas
P al modelo original, incluyendo Personas, Procesos, y Evidencia Fisica. Es asi como este
nuevo modelo de las 7 P considera al factor humano dentro del proceso de
comercializacion, al servicio y al entorno fisico que acompafia la entrega de dicho

servicio.
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CAPITULO Il
HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1 Hipotesis
Por la naturaleza del Trabajo de Investigacion no requiere de hipétesis debido a que
la investigacion es exploratoria- descriptiva, por ser nueva no sabemos cudl sera la respuesta

de los jovenes.

3.2 Variable
Requerimientos de la demanda de servicios educativos en carreras técnicas

3.3 Operalizacion de Variables

VARIABLE DEFINICION DIMENSION INDICADOR
CONCEPTUAL
Requerimientos | Diagnostico de la situacion | e Producto e NUmero de docentes
de lademanda | actual de la demanda de los e Nimero de aulas
- - . ¢ Metodologia de ensefianza
de servicios servicios educativos en carreras
educativos en | técnicas para saber los - —
e Precio e Pago por pension
carreras requerimientos de los
técnicas consumidores,  considerando | ePlaza e Ubicacién
las 7 P (producto, precio, plaza, e Horarios

romocion, personas, procesos, = ; —
P P P e Promocion e NUmero de publicidad

evidencia fisica) para realizar

estrategias de marketing de | ® Personas e Numero de colaboradores
servicios por cada P encontrada n

e Procesos e Tiempo de espera

e Evidencia e Ambiente y servicio ofrecido

Fisica
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CAPITULO IV
METODOLOGIA

4.1 Métodos, y alcance de la investigacion
La presente investigacion es de tipo aplicada, de naturaleza cualitativa de alcance
descriptivo y transeccional que segin Balestrini7 (2006), en este tipo de disefio la recoleccion

se efectda solo una vez y en un tiempo Unico.

4.2 Disefio de la investigacion

El trabajo de investigacién es no experimenta porque solo se tomara en cuenta una
opinion o gusto de los estudiantes para estudiar en una escuela gastrondmica para lo cual se
realizara encuestas, sera transeccional debido a que se recolectara datos en un Gnico momento
y describe como se relaciona los factores, que requisitos debe de cumplir para que lo estudiantes

de colegio lo elijan como su centro de estudios.

4.3 Poblacién y muestra

La poblacidn de la investigacion es el conjunto para el cual seran validas las conclusiones
que se obtengan de los elementos o unidades de investigacion. Segin Hernandez et al. (2010)
se denomina Poblacion o Universo y es el “conjunto de todos los casos que concuerdan con
determinadas especificaciones”. Y para Vara (2015) es “el conjunto de individuos o cosas que
tienen una o mas propiedades en comdn, se encuentran en un espacio o territorio y varian en el
transcurso del tiempo.”
En este caso, se tomara como base el nimero de alumnos de los colegios de los que proceden
los alumnos de la Escuela Superior Gastronomica AMERICA

Tamafio de la poblacidn finita
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Poblacion 1420
Z° 3.8416
e? 0.0025
p 0.5
q 0.5

n = 1363.768 303
4.5079

Siendo

N: Poblacion finita

p: Proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio

g: Proporcidn de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p

Z: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos.

El nivel de confianza indica la probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean
ciertos: un 95,5% de confianza es lo mismo que decir que nos podemos equivocar con una
probabilidad del 4,5 %. Los valores de Z se obtienen de la tabla de la distribucién normal
estandar N (0,1)

| vaordez [ 115 | 128 | 144 165 196 | 224 258 |
I Nivel de confianza | 75% | 0% | 85% | 90% | 95% |97,5%] 99% |




5.1 Presupuesto

Categorias Ene
Analisis 100
Documentario
Materialesde 200
escritorio
Levantamient 250
ode
informacion
Elaboracion
de
Informacion
Parcial y final
Otros
(imprevistos)

TOTAL 550

Feb
100

200

250

550

Presupuesto del Afio 2017 de la E.S.G AMERICA

Mar
100

200

250

200

750

CAPITULOV:
ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Abr  May
100 100
200 200
250 250
550 550

Jun
100

200

250

500

200

1250

FUENTE: Escuela Superior Gastronémica AMERICA

Jul  Ago
100 100
200 200
250 250
550 550

Set
100

200

250

200

750

Oct
100

200

250

550

Nov
100

200

250

550

13

Dic
100

200

250

500

200
125

Total
1200

2400

3000

1000

800

8400
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5.2 Cronograma

Cronograma de Actividades de la E.S.G AMERICA

FUENTE: Escuela Superior Gastronémica AMERICA



CAPITULOVI:
RESULTADOS

En el siguiente capitulo se presentara los resultados realizados mediante encuestas a los

potenciales estudiantes de la Escuela Superior Gastrondmica AMERICA.

1.- Edad

Total
Respuesta | Cantidad %
a) 15 71 23%
b) 16 170 56%
c) 17 62 20%
TOTAL 303 100%

Interpretacion:

De 303 estudiantes el 56% tiene 16 afios; el 23% son de 15 afios y el 20% tienen 17 afios.

2.- Género
Total
Respuesta JCantidad %
Masculino 119 39%
Femenino 184 61%
TOTAL 303 100%

Edad
200 170
150
100
71 62
50
23% 56% 20%
0
a) 15 b) 16 c) 17

Género

200 184

119

100 61%
39%

Masculino Femenino

15
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Interpretacion:

De los 303 estudiantes encuestados el 61% son del género femenino y el 39% son de género
masculino

3.- Le gustaria estudiar en una Escuela Superior Gastronémica

Total Le gustaria estudiar en una Escuela
Superior Gastronomica
Respuesta jCantidad] % 300
220
Si 220 73% 200
No 83 27% 100 3% 83
27%
TOTAL 303 100% 0

Si © No

Interpretacion:

El 73% de los estudiantes encuestados, respondieron que les gustaria estudiar en una Escuela
Superior Gastronémica y el 27% que no le gustaria.

4.- Ud. Conoce a la Escuela Superior Gastrondmica AMERICA

Ud. Conoce a la Escuela Superior

Total Gastronémica AMERICA
RespuestajCantidad |} % 400 en
Si 264 87% 200
87% 39
No 39 13% 0 o 3%
TOTAL 303 100% .
Si mNo

Interpretacion:

Del total de 303 estudiantes encuestados el 87% respondio que si conoce a la Escuela Superior
Gastronomica AMERICA y el 13 % que no conoce.

5.- Cémo se entero de la Escuela Superior Gastronémica AMERICA?

Total

Respuesta JCantidad | %
Facebook 72 24%
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Volantes 41 14% ¢Como se entero Qe la Escuela Superior
Gastronomica AMERICA?
i 0,
Amigos 42 14% R .
Banner 68 22% 70
. ., 60
Television 41 14%
50 41 42 41 39
No 39 13% 10
respondio 30
TOTAL 303 |100% 20
10 24% 14% 14% | 22% 14% 13%
0
- S S < Q Xe)
& \’b&‘z’ ((,\&0 'bé\e A\é’\o o(\b\
B ((,bc QO v o) /\Q}g &Q?Q
Interpretacion: ©

El 24% de los estudiantes encuestados se enterd de la Escuela Superior Gastronémica
AMERICA por Facebook, seguido el 22% atraves de banner y el 14% mediante amigos,
volantes, television.

6.- ¢(Porque estudiaria en la Escuela Superior Gastronémica AMERICA?

Total éPorque estudiaria en la Escuela
. Superior Gastronomica AMERICA?
R t Canti o 15
espuesta dad () 160
— 140
Prestigio de la
rrestigio 69 | 23% | 120
Institucion 100
Como una opcién 69
na op 43 | 14% 80
de trabajo 60 43 =5
Para tener su 40
. 152 50% 20
propio restaurant 23% 14% 50% 13%
- 0
No respondlo 39 13% Prestigio dela Como una Para tener su No respondio
) institucion opcién de propio
TOTAL 303 100% trabajo restaurant

Interpretacion:

De los 303 estudiantes encuestados respondieron que el 50% estudiaria en la Escuela Superior
Gastronomica AMERICA para tener su propio restaurant, el 23 % por el prestigio de la
institucién, el 14% como una opcidn de trabajo.

7.- ¢Cbémo le gustaria que fuera la metodologia de ensefianza de los docentes?

Total

Respuesta gantlda %

Rigurosos 30 10%




Dinédmicos 78 26%
Motivador 81 27%
es

Metddicos 10 3%
Tolerancia 65 21%
No | a9 13%
respondio

TOTAL 303 100%

Interpretacion:

90
80
70
60
50
40
30
20
10

18

¢Como le gustaria que fuera la metodologia

30

10%

>

2
O
N

<%;\‘?o

de ensefanza de los docentes?

78 81
65
39
10
26% 27% 3% 21% 13%
) 5 ) -2 )
({-\\co bo@ ‘ é)\co ,b(&\ O(\é\
. 6’2' R Q}O \‘?} o)Q
N 0’0 @ <O @
N\ Ny

El 27% de los estudiantes encuestados mencionan que les gustaria que la metodologia de
ensefianza de los docentes sea de forma motivadora, el 26% se forma dinamica, el 21% que

sean tolerantes.

8.- ¢Cdomo le gustaria que fueran sus aulas para las clases teoricas?

Total
Respuesta Cantidad] %
Buena 56 | 18%
ventilacion
Carpetas 43 | 14%
comodas
Buena 25 | 15%
iluminacion
Blbllote,cas_ 120 40%
gastronémicas
No respondio 39 13%
TOTAL 303 100%

Interpretacion:

140
120
100
80
60
40
20

éComo le gustaria que fueran sus aulas
para las clases tedricas?

120
56
43 45 39
18% 14% 15% 40% 13%
o > R ’bc": WO
.&b(’\o @oa) . {\’boo . 6@9 0(\6
& & N &t
> O 2 ot
<
& 2 D
J\Q Q/Q
& ®

De los 303 estudiantes encuestados el 40% respondieron que sus aulas para las clases tedricas
tengan bibliotecas gastrondmicas, el 18% buena ventilacion, 15% buena iluminacion y el 14%
carpetas comodas.

9.- Cémo le gustaria que fueran sus laboratorios para las clases practicas?
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Total
- - ¢Como le gustaria que fueran sus laboratorios
Respuesta | Cantidad] % para las clases practicas?
Espacios
pac 23% 100 .
amplios 69 90
Equipos de 80 69
alta 87 29% 70 03
. 60
tecnologia 45
50 19
Ventilacion 63 21% 40
30
Buena
oueha -~ 45 15% 20
iluminacion 10 23% 29% 21% 15% 13%
0
No di6 39 13% Espacios  Equipos de Ventilacién Buena No
responaio amplios alta iluminaciéon respondio
TOTAL 303 100% tecnologia

Interpretacion:

El 29% de los estudiantes encuestados respondieron que sus laboratorios para sus clases
practicas tengan equipos de alta tecnologia, el 23% que posean espacios amplios, 21%
ventilacion, 15% buena iluminacion.

10.- Para Ud. A la hora de tomar la decision en donde estudiar es importante el monto de la
pensién o tasa educativa

Total Para Ud. A la hora de tomar la decisién en
donde estudiar es importante el monto de la
Respuesta JCantidad] % pension o tasa educativa
Si 155 | 51% 200 155
150
No 109 36% 109
100
No 39 |1w| 39
respondio 51% 36% 13%
0
TOTAL 303 100% Si No No respondio

Interpretacion:

El 51% de los estudiantes encuestados respondieron que a la hora de tomar la decisién en donde
estudiar es importante el monto de la pensién.

11.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por sus estudios técnicos mensuales en la Escuela
Superior Gastronémica AMERICA?



Total

Respuesta] Cantidad] %
Menos el 4 |1s%
101 - 130 69 23%
131 -160 76 25%
161 - 190 62 20%
191 - 220 13 4%
rNegpondié 39 13%
TOTAL 303 100%

Interpretacion:

80
70
60
50
40
30
20
10

20

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por sus
estudios técnicos mensuales en la Escuela
Superior Gastronomica AMERICA?

76
69
62
44
39
13
15% 23% 25% 20% 4% 13%
Menos de 101-130 131-160 161-190 191-220 No
100 respondio

De los 303 estudiantes encuestados el 25 % pagaria como pension mensual entre 131 a 160

soles, el 23% de 101 a 130 soles.

12.- ¢ Cuaél es el horario méas conveniente de estudios para Ud.?

Total
Respuesta | Cantidad] %
Mafanas 127 42%
Tardes 87 29%
Noches 50 17%
rl\flagpondic’) 39 13%
TOTAL 303 100%

Interpretacion:

140
120
100
80
60
40
20

¢ Cual es el horario mas conveniente de
estudios para Ud.?

127

87

50
39

42% 29% 17% 13%

Mafanas Tardes Noches No respondio

El 42% prefiere estudiar por las mafanas, el 29% por las tardes y el 17% en las noches.

13.- El asesor de ventas que lo atendié respondié satisfactoriamente a sus preguntas e

inquietudes
Total
Respuestaj Cantidad] %
Si 188 62%
No 76 25%




No
respondid

39 | 13% |

[ToTAL |

303

[100%]

Interpretacion:

200
150
100

50

. 21
El asesor de ventas que lo atendio

respondié satisfactoriamente a sus

preguntas e inquietudes
188

76
39
62%

25% 13%

Si No No respondio

El 62% de los estudiantes encuestados respondieron que el asesor de ventas atendio a sus

preguntas e inquietudes.

14.- Esta conforme con el tiempo de espera para realizar la informacion de parte del asesor de

ventas

Totalmente de

114 38%
acuerdo
De acuerdo 87 29%
Mas 0 menos 63 21%
de acuerdo
Nada de 0 0%
acuerdo
Totalmente no 0 0%
de acuerdo
No respondio 39 13%
TOTAL 303 100%

Interpretacion:

Esta conforme con el tiempo de espera para
realizar la informacion de parte del asesor de
ventas

87
63
39
9% 1% 0 0% 0 0% I13%

120

114
100
80
60
40
20 8%
0
60

El 38% de los estudiantes encuestados estan totalmente de acuerdo con el tiempo de espera,
que realizardn para obtener la informacion de parte del asesor de ventas.
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CONCLUSIONES

Se concluye que los potenciales estudiantes a la Escuela Superior Gastronémica AMERICA

tienen los siguientes requerimientos:

> El 27% de los estudiantes encuestados requieren que la metodologia de ensefianza de los
docentes sea de forma motivadora.

> EI 40% requieren que sus aulas para las clases tedricas tengan bibliotecas gastronémicas, el
18% buena ventilacién, 15% buena iluminacién y el 14% carpetas comodas.

> EI 29% de los estudiantes encuestados requiere que sus laboratorios para sus clases practicas
tengan equipos de alta tecnologia, el 23% que posean espacios amplios, 21% ventilacion,
15% buena iluminacion.

> EI 25 % esta dispuesto a pagar como pension mensual entre 131 a 160 soles, el 23% de 101
a 130 soles.

> El 42%prefiere estudiar por las mafianas, el 29% por las tardes y el 17% en las noches.
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RECOMENDACION

La direccion de la Escuela Superior Gastronomica AMERICA debe de tomar en cuenta los
requerimientos de los potenciales estudiantes para que realice su plan estratégico de marketing,
basada en estrategias empleando las 7 P del marketing.
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TITULO: ESTUDIO DE LA DEMANDA DE SERVICIOS EDUCATIVOS DE LA ESCUELA SUPERIOR GASTRONOMICA AMERICA,

HUANCAYO - 2017

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variable

Problema General:
¢ Cuales son los requerimientos de los potenciales estudiantes de la
Escuela Superior Gastrondmica AMERICA, Huancayo — 20172

Objetivo General:
Identificar los requerimientos de los potenciales estudiantes de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

Problema Especificos:
» ¢Cuales son los requerimientos en términos de producto de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017?
» ¢Cuales son los requerimientos en términos de precio de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 20177
» ¢Cuales son los requerimientos en términos de plaza de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 20177
» ¢ Cuales son los requerimientos en términos de promocion de la
Escuela Superior Gastronomica AMERICA, Huancayo — 2017?
» ¢Cuales son los requerimientos en términos de personas de la
Escuela Superior Gastronomica AMERICA, Huancayo — 2017?
» ¢Cudles son los requerimientos en términos de proceso de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 20177
» ¢ Cudles son los requerimientos en términos de la evidencia fisica
de la Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo —
20177

Obijetivos Especificos:

» ldentificar los requerimientos en términos de producto de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

» ldentificar los requerimientos en términos de precio de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

» Identificar los requerimientos en términos de plaza de la Escuela
Superior Gastronomica AMERICA, Huancayo — 2017.

» ldentificar los requerimientos en términos de promocion de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

» ldentificar los requerimientos en términos de personas de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

» ldentificar los requerimientos en términos de procesos de la
Escuela Superior Gastronémica AMERICA, Huancayo — 2017.

» Identificar los requerimientos en términos de las evidencias
fisicas de la Escuela Superior Gastronémica. AMERICA,

Huancayo — 2017.

Por la naturaleza del
Trabajo de Investigacion
no requiere de hipdtesis
debido a

investigacion es

que la

exploratoria- descriptiva,

por ser nueva no

sabemos cual serd la

respuesta de los jovenes.

Requerimientos de la

demanda de servicios

educativos

carreras técnicas

en




