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RESUMEN EJECUTIVO

Grupo Editorial Norma, empresa que se dedica a la fabricacion,
comercializacion, y distribucion de textos escolares y servicios educativos a
sus clientes, es una empresa originaria de Colombia, que lleva
aproximadamente en el mercado ecuatoriano veinte afios y que tiene
presencia en todo el Ecuador, especialmente en Guayaquil y Quito, siendo

esta Ultima la matriz de la editorial.

El plan de marketing que se contempla en el presente documento tiene
como fin crear conciencia entre la comunidad guayaquilefia sobre las
deficiencias presentes en el sistema de educacion inicial y posicionar a la
marca Norma como una empresa socialmente responsable y comprometida

con sus clientes.

En el desarrollo del capitulo 1, se profundizé en el andlisis situacional y
analisis del mercado, el ambiente del macroentorno y microentorno sobre el

cual se ejecutara la elaboracién del plan de marketing.

Se determiné segun reportes del Ministerio de Salud Publica que las
falencias en la educacion inicial inciden negativamente en el desarrollo

futuro del menor.

Se realiz6 el analisis de la empresa en funcion de las matrices detalladas a

continuacion para tener un panorama global de la empresa en el mercado:
- Andlisis de la cadena de valor.

- Andlisis de las fuerzas de Porter.

- FODA de la empresa.

- Matriz EFI con su respectivo analisis.

- Matriz EFE con su respectivo andlisis.

- Matriz de perfil competitivo.
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En el capitulo 2 se realizd la investigacibn de mercado y se seleccionaron
las herramientas necesarias para la recoleccion de informacion, entre estas

focus group y entrevistas a profundidad.

Durante la investigacion de mercado se identifico los distintos tipos de
clientes, los segmentos no atendidos y las problematicas presentes en el

mercado de educacion preescolar.

En el capitulo 3, se sientan las bases del plan de marketings, se procede a
seleccionar las distintas estrategias que mas se acoplan al disefio del plan, a
su vez se detalla la propuesta del plan dentro del marketing Mix de la

compainia.

En el capitulo 4: se procede a realizar el analisis financiero del plan de

marketing para verificar la rentabilidad y factibilidad del proyecto.
PALABRAS CLAVES

Educacion inicial

Pedagogia Ludica

Nociones

Reforma de actualizacion curricular

Destrezas y criterios de desempefio

Actividades grafo plasticas
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INTRODUCCION

1. TITULO DEL PROYECTO
Plan de marketing para la marca Editorial Norma en la ciudad de Guayaquil.

2. PROBLEMATICA
Actualmente Grupo Editorial Norma goza de gran prestigio y trayectoria
debido al esfuerzo de la marca por cumplir los estandares de calidad a nivel

pedagdgico que exige el Ministerio de Educacion.

Sin embargo desde hace aproximadamente tres afios se ha presentado un
proceso de cambio en el sistema educativo ecuatoriano, cambios que
involucran tanto a editoriales, docentes, estudiantes, autoridades y padres
de familias algunos de los cuales no se encuentran lo suficientemente
informados sobre los beneficios y propuestas de mejoras en este ambito o

son reacios a estos nuevos procesos.

El Ministerio de Educacién a través de este proyecto tiene como objetivo el
mejoramiento de la educacién, para ello ha emprendido varias acciones

entre las que se puede mencionar:

- Los alumnos son evaluados con mayor frecuencia para medir su nivel de

conocimiento y desempefio.

- Actualizacién en la reforma curricular, que propone a las editoriales la
elaboracion de nuevos textos apegados a los lineamientos del Ministerio de

Educacion.

- Edad para ingreso de alumnos a primero basica, de acuerdo a la Ley
Organica de Educacion Intercultural, LOEI, el primer afio de educacion

general basica se ofrece a los estudiantes de 5 afios.

Segun el Ministerio de Educacion, estos cambios permitiran pasar de la
memorizacién al razonamiento y a la aplicaciéon de los conocimientos de

manera mas practica en la vida cotidiana



Pese a esto la problemética que se presenta es que los padres de familia del
ciclo inicial, pre kinder, kinder y lero basica o como actualmente la reforma
lo dicta inicial 1, inicial 2 y lero basica, no estan de acuerdo con los
contenidos que se encuentran en los textos al considerarlos que no se les

exige lo suficiente a los estudiantes. (Diario el tiempo, 2013)

Y los docentes que por lo general son quienes toman la decision sobre los
textos con los que trabajaran durante el periodo escolar e influyen en la
compra del mismo en un 60% , consideran que la linea de textos Norma del
ciclo inicial no son muy avanzados y eso retrasa el modelo de aprendizaje
seguido anteriormente con sus alumnos pese a conocer que los textos de
Norma estan acorde a los lineamientos exigidos y que las editoriales no

estan en capacidad de hacer modificaciones en este sentido.

A consecuencia de ello las ventas de los textos de educacion inicial de
Editorial Norma “Caramelo” y “Chocolate” se han visto afectadas y presentan
poca acogida en la ciudad de Guayaquil, alcanzando una participacion de

mercado de solo el 19%.

Esto demuestra la escaza preparacién y capacitacion de tanto docentes
como padres de familia sobre los problemas que ocasionan el recargar a los
nifos de tanto contenido durante una edad temprana, problemas
relacionados a la poca concentracion y escaso desarrollo de las destrezas

basicas de los infantes.

3. JUSTIFICACION
La etapa mas importante de una persona en el proceso de aprendizaje es
durante los primeros 5 afios de vida en donde se debe priorizar una
ensefianza a base de motricidad, aprendizaje a través de practicas, y juegos

para desarrollar todo el potencial del menor.

Estudios realizados por la Organizacion Mundial de la Salud demuestran
que cada aflo mas de 200 millones de niflos menores de 5 afios de edad
fallan en alcanzar su maximo desarrollo cognitivo y social. Y es que es
justamente este periodo el que determina el futuro econémico del menor, la

capacidad para relacionarse con su entorno y el padecimiento de problemas
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de salud en su etapa adulta, entre los que predominan los problemas de
salud mental, delincuencia, obesidad y una deficiente alfabetizacion y

destrezas numéricas (Organizacion Mundial de la Salud, 2014).

Ante la situacion dada en el presente proyecto se considera conveniente
realizar una campafia de promocion que apoye la idea de textos mas
interactivos como lo son “Caramelo” y Chocolate” sobre las 134 instituciones
educativas que imparten el servicio de educacion inicial con el fin de crear
conciencia entre la sociedad guayaquilefia sobre la importancia que tiene la
educacion inicial en la vida de la persona y dar a conocer el impacto social

gue se deriva de esta problematica en el aprendizaje del menor.

4. CONTEXTUALIZACION
CONTEXTUALIZACION TERRITORIAL

A través del presente plan de mercadeo se pretende mejorar la percepciéon
de los textos Caramelo y Chocolate en la ciudad de Guayaquil a través de
campafnas educativas dirigidas a docentes y padres de familia sobre la
importancia de la educacion inicial y su relevancia sobre el desarrollo del

individuo en su etapa adulta.

5. DESTINATARIOS DEL PROYECTO

v" Docentes de las Instituciones Educativas que imparten la ensefianza
a nivel inicial (Inicial 2 y Primero Bésico).

v' Padres de familia de nifios de 3 a 5 afios, que se encuentren
cursando sus estudios de manera periédica.

v Directivos de ventas y asesores comerciales de la empresa.

6. OBJETIVOS

General

Disefiar el plan de marketing para la promocién y comercializacién de los

textos de educacion inicial para la marca Norma en la ciudad de Guayaquil.

Especificos



v Analizar la situacion actual del sistema de educacion inicial.

v' Conocer el comportamiento de compra y preferencias hacia los
textos de educacion inicial.

v Implementar una estrategia de marketing para la marca Norma,
especificamente para sus productos “Caramelo” y “Chocolate”.

v Determinar la factibilidad de la propuesta del plan.

7. RESULTADOS ESPERADOS DEL PROYECTO
Mediante el proyecto se busca relacionar a los docentes con los cambios
implementados en el sistema educativo, la actualizacion y restructuracion
que se hizo al curriculo de educacion basica, a fin de hacerlo aplicable al

salon de clases a través de los textos ofrecidos por la empresa Norma.

Ademas se espera crear conciencia en la comunidad guayaquilefia sobre las
problematicas que ocasionan una deficiente ensefianza en la etapa inicial
de nifios entre 0 a 5 aflos y finalmente se pretende mejorar el
posicionamiento e incremento en venta de la linea de textos integrados a

través de la acogida del plan de marketing del presente proyecto.

8. ENFOQUES O METODOS DE ACTUACION PROFESIONAL
Comportamiento del consumidor: Analisis de las preferencias y motivaciones
de compras, el por qué, el dénde, con qué frecuencia y en qué condiciones
se consumen productos y servicios pedagdgicos.

Marketing de servicios: Aportard a mejorar el servicio post venta y relacién
de la empresa con los clientes a través del incremento de satisfaccion del

personal interno y externo.

Investigacion de mercados: Se desarrollara una investigacion para conocer
el nivel de conocimiento de la comunidad sobre el sistema educativo actual y

percepcion de la marca.

Benchmarking: El proyecto contemplara el analisis de editoriales y diferentes

organizaciones para evaluar comparativamente los productos, servicios y



procesos de trabajo para finalmente aplicar las mejores practicas del

mercado.

Entorno econdémico: Analisis estratégico situacional del macroentorno y

microentorno.
Marketing Estratégico: Se plantearan las estrategias a realizarse.

Finanzas: Se desarrollara un analisis financiero para ver la viabilidad y

rentabilidad de la ejecucion del proyecto.



CAPITULO 1: ANALISIS SITUACIONAL

1.1ANALISIS DEL MICROENTORNO

1.1.1 RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

Grupo Editorial Norma es una empresa colombiana dedicada a la creacion,
disefio, produccion, comercializacion y distribucion de textos para satisfacer
la demanda del mercado educativo de acuerdo a las exigencias de cada

pais.

En Ecuador Norma cuenta con un equipo de editores especializados que

desarrollan los diferentes textos educativos.

Los textos escolares en Ecuador abarcan computacion y las cuatro areas
principales de la educacion bésica, que va desde segundo hasta décimo, las
mismas que estan de acuerdo al Curriculo que exige el Ministerio de
Educacion. Estas cuatro areas son: Lengua y Literatura, Sociales,

Matematica y Ciencias Naturales.

Adicionalmente la empresa ofrece textos del area de inglés para distintos
tipos de carga horaria, que van desde dos hasta diez horas a la semana de
estudio del idioma inglés.

Para complementar el servicio brindado Grupo Norma pone a disposicion de
los docentes el sitio web: eleducador.com, espacio donde se encuentran
herramientas de e- Learning, constituyéndose en una ayuda practica y
didactica para obtener informacion relacionada a la educacion y distintos
temas de aprendizaje, ademas sirve como un punto de encuentro para la

comunidad de maestros (Norma, 2014).

1.1.1.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL:
MISION: La mision de la empresa Grupo Editorial Norma es acercar los que
escriben a los que leen, teniendo siempre presente las normas éticas que

caracterizan a la Organizacion Carvajal.

VISION: La vision de la compafiia es consolidarse como una empresa
multinacional lider en América Latina y ser el proveedor preferido de

productos para la ensefianza, manteniendo un excelente nivel de calidad.



1.1.1.2 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

La estructura del organigrama detallado a continuacion representa la
organizacion de la empresa a nivel local (Guayaquil), a nivel nacional esta
organizada por lineas de negocios, la de textos y suministros de oficina que

corresponde a Bico Internacional.

llustracion 1 ORGANIGRAMA GRUPO EDITORIAL NORMA

|
GERENTE DISTRIBUIDOR DISTRIBUIDOR
GUAYAQUIL Y

I PLAYAS

I |
DISTRIBUIDOR DISTRIBUIDOR
— — VENDEDOR VENDEDOR

VENDEDOR VENDEDOR

Fuente: Norma, 2014
FUNCIONES DEPARTAMENTALES:
GERENTE GENERAL

v Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion,

determinando los factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos
y metas especificas de la empresa.

v Designar todas las posiciones gerenciales y funciones.

v' Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes departamentos.

v' Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los
registros y sus analisis se estan ejecutando correctamente.

v' Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes

corporativos y proveedores.
GERENTE REGIONAL DE VENTAS

v' Preparar planes y presupuestos de ventas.
v/ Calcular la demanda y pronosticar las ventas.



v
v

v

Desarrollar y ejecutar un plan de mercadeo.
Mantener excelentes relaciones comerciales con los diferentes
canales o medios de distribucion.

Establecer politicas de ventas.

DISTRIBUIDORES

v" Realizar servicios comerciales bajo las directrices que la Editorial
Norma estipule en el contrato.

v’ Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

v" Cumplir con el presupuesto de ventas asignado por ciudad.

v' Asesorar a los clientes: acerca de como los productos o servicios que
ofrece pueden satisfacer sus necesidades y deseos.

v" Reunirse periddicamente con el gerente regional de venta para
gestionar pedidos y anomalias en el proceso de venta.

v' Realizar reportes flash, de proyeccion, solicitud de inventario y
muestras de textos.

VENDEDORES

v" Realizar proyecciones de venta: Analisis de la situacion actual de la
cartera de clientes y proyecciones de ventas en base a informacién
histérica. (Reporte flash).

v’ Blsqueda de nuevos sectores y clientes: con la finalidad de
aumentar las ventas y cumplir el presupuesto asignado.

v Establecer contacto previo con el cliente: A través de la asesoria de
producto.

v Preparar las rutas: Por zona para optimizar tiempo y cumplir con las
visitas de clientes.

v' Preparar las visitas: Analisis del historial de los clientes, tener
documento de entrega de muestra y propuesta de precios
previamente autorizada.

v' Atender quejas: y proponer soluciones para garantizar retencién del
cliente a largo plazo.

v' Consolidacion de reportes: De solicitud de muestras, de pedidos,

facturacion.



v' Organizacion de capacitaciones: bajo confirmacién de la institucion y
de acuerdo a los temas que el cliente solicite.

1.1.1.3 CARTERA DE PRODUCTOS
Grupo Editorial Norma cuenta con dos divisiones para brindar un mejor

servicio y atencion al cliente.

* Norma educacioén

* Norma libros

¢ NORMA EDUCACION:

Mediante esta division Grupo Norma provee contenidos editoriales y
servicios educativos que contribuyen a mejorar la educacion del mercado

ecuatoriano.

Comercializa textos escolares, diccionarios y enciclopedias desarrolladas
tanto dentro como fuera del pais por autores ecuatorianos y extranjeros

segun las necesidades de docentes, estudiantes y del programa curricular.

Para la ensefianza del idioma inglés cuenta con el sello editorial Greenwich
gue ofrece textos y material complementario acorde con la intensidad horaria

especifica de cada unidad educativa.

Ademas cuenta con un grupo de consultores, asesores, autores, pedagogos
y editores especializados en capacitar, asesorar y proveer herramientas que

mejoren los procesos de ensefianza y aprendizaje.

Entre los textos que se encuentran actualmente en el mercado ecuatoriano

tenemos:

Textos de espaiiol:

Texto integrado: Caramelo, Chocolate, Saber 12 basica
Lengua y literatura: Lengua y literatura viva, Saber lengua
Matematica: Matematica viva, Saber Matematica
Entorno Nat. Y Social: Patria viva, Saber entorno

Entorno Estudios Sociales:Tierra viva, Saber Sociales
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Ciencias Naturales: Naturaleza Viva, Saber Ciencias

Computacion: Tecnologia viva

Textos de inglés:

Mediante el sello Greenwich ELT la editorial ofrece a docentes y estudiantes

el siguiente fondo educativo para la ensefianza del inglés:

Tic Tac Toe De 4 a 5 horas semanales
My New Puppets De 4 a 5 horas semanales
New Rainbow De 5 a 6 horas semanales
Sunrise De 6 a 8 horas semanales

Teenagers New Generations De 6 a 8 horas semanales
Keynote Silver Edition De 6 a 8 horas semanales
* NORMA LIBROS

Grupo Editorial Norma produce y distribuye libros propios y de otras casas
editoriales sobre temas gerenciales, interés general, literatura, ensayo, y

literatura infantil y juvenil.

Para el mercado escolar ofrece literatura complementaria desde el
preescolar hasta la secundaria: obras didacticas, literatura contemporanea
latinoamericana y mundial, y obras representativas de todos los géneros

literarios.

Para el mercado profesional publica titulos para la capacitacion universitaria
y de postgrado, en las areas de gerencia y las ciencias econdémicas y

sociales.
Dentro de las colecciones que se encuentran en esta division tenemos:

= Buenas Noches
*  Franklin

= Elmer

= Torre de papel

= Zona libre
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= Cara & Cruz

1.1.2. LA COMPETENCIA
Grupo Editorial Norma, a pesar de contar tanto con competidores locales,
nacionales y extranjeros, la mayor y mas fuerte competencia se concentra

en las editoriales nacionales.

El principal competidor nacional para Grupo Editorial Norma, es Grupo
Santillana, una empresa espafiola que lleva en el mercado ecuatoriano

aproximadamente veinte afios.

La principal estrategia de este competidor es ofrecer al consumidor una
amplia gama de productos con la finalidad de que la institucion educativa
pueda trabajar con una sola editorial y no se incline hacia la competencia.
A pesar de su agresiva campafia de promocién en la que llega a cada uno
de los sectores del pais, Grupo Santillana apenas ha logrado mantenerse
como lider nacional de ventas con una participacion de mercado del 40%
debido a su amplia gama de productos, sin embargo Grupo Editorial Norma

ha logrado conseguir una participacion de mercado muy cercana (38%).

La fortaleza de Santillana radica, ademas de su alta gama, en los beneficios
adicionales que brinda a los docentes como son las capacitaciones on-line y

otros congresos gratuitos.

Como debilidad se puede mencionar la falta de seguimiento al docente por
parte del vendedor.

Otros competidores nacionales, aunque de menor peso son:

» Editorial Holguin
» Ediciones Edinum
» Editorial Prolipa
En cuanto a competidores de textos de educacién inicial encontramos a

Editorial El Bosque con su texto Maravillas Infantiles.

A raiz de la regularizacion y las exigencias del Ministerio de Educacion, la
competencia extranjera ha disminuido en gran medida, sin embargo aun se

cuenta con editoriales extranjeras en el area de inglés, ya que las reformas
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curriculares no aplican a esta area, y las editoriales extranjeras que elaboran

y distribuyen este material pueden venderlo libremente en el pais.
Entre los principales competidores extranjeros tenemos:

> Editorial Pearson
> Editorial Oxford

1.1.3 LOS PROVEEDORES

Proveedores de servicios de transporte: Se encargan de la logistica interna y
externa en la transportacion de mercaderia entre bodegas de la editorial y
entregas a clientes.

Proveedores de instalaciones para fabricacion: Existen convenios con
diferentes proveedores que se encargan de la produccion de textos en el
Ecuador debido a que actualmente la empresa no dispone de fabrica en el

pais.

1.1.4 LOS CLIENTES
El principal objetivo de la empresa es vender educacion a las diferentes

instituciones educativas de los territorios que actualmente tiene a su cargo.
Actualmente se enfoca en cuatro tipos de clientes:

v' Instituciones Educativas Particulares
v Instituciones Educativas Fiscomisionales
v Instituciones Educativas Municipales
v' Instituciones Educativas Fiscales
Siendo sus principales clientes las Instituciones Educativas Particulares, al

ser quienes mayor frecuencia y monto de compra tienen.

Actualmente tanto el Gobierno de turno como los Municipios estan
enfocados en mejorar el acceso a la educacion en el pais, estas entidades
hace ya varios afos trabajan en diferentes proyectos por medio de los
cuales los alumnos de las instituciones fiscales, municipales vy

fiscomisionales pueden obtener sus textos escolares de manera gratuita.

A pesar de ello, existen areas que no son cubiertas por estas instituciones

publicas, las mismas que la editorial Norma aprovecha para ofertar en las
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diferentes escuelas y colegios (computacion, inglés, textos integrados, obras

literarias).

Por este motivo las instituciones particulares se han convertido en los
principales clientes. Considerando que a ellos se les pueden ofertar toda la
gama de productos en las diferentes areas y afios lectivos. Las instituciones
particulares representan el 70% del cumplimiento anual del presupuesto de
ventas mientras que otro 30% esta repartido entre las instituciones

fiscomisionales, municipales y fiscales.

1.1.5 ANALISIS DE CADENA DE VALOR
Kotler (2002) indica que la cadena de valor es una herramienta que ayuda a

identificar las formas de crear mas valor para los clientes.
Logistica Interna

El bodegaje de la mercaderia se realiza en la matriz de la empresa ubicada
en la ciudad de Quito, la misma que se encarga de proveer del producto a
las demés ciudades del pais, por lo general el servicio de logistica interna
esta dado por proveedores de servicios de transporte quienes se encargan

del conteo de mercaderia proveniente de Quito a su lugar de destino.

Una de las irregularidades mas frecuentes es que al momento de entrega a
otras bodegas la mercaderia no llega de acuerdo a las cantidades
solicitadas por cada ciudad para el almacenaje, producto de esto la bodega
de Quito suele presentar pérdidas o faltantes al final de temporada.

Operaciones y servicio

Actualmente la Editorial no posee fabricas en Ecuador motivo por el cual
tiene convenios con proveedores que se encargan del servicio de fabricacion

de textos bajo los estandares establecidos por la editorial.

Una de las falencias méas notables de la empresa se encuentra ubicada en
este eslabon de la cadena, puesto que regularmente la editorial no analiza
adecuadamente el inventario a utilizarse y a final de temporada queda con

excedentes o faltantes de mercaderia en bodega.
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Logistica Externa

Debido a que la bodega principal se encuentra en Quito, los pedidos se
deben realizar con una semana de anticipacion para que estos sean
entregados en el tiempo acordado al cliente, sin embargo frecuentemente
existen retrasos en los pedidos o escases de inventario lo cual genera
malestar al cliente, ademas existen constantemente cambios de proveedores

de servicios de transporte lo cual puede repercutir en el servicio ofrecido.
Marketing y Ventas

La Editorial no cuenta con una amplia linea de productos en comparacion a
su competidor Santillana, ademas no realiza mayor esfuerzo en la promocion
y publicidad del producto en medios masivos debido a que la venta se
realiza de manera directa a Instituciones Educativas, por el contrario se
encarga de atender solicitudes particulares de cada cliente dotandolos de
materiales pedagdgicos, equipamiento de aulas entre otros para mejorar el

servicio e imagen de la marca y garantizar la venta.
Infraestructura

La marca “Norma” representa un gran activo de la empresa, siendo su

posicionamiento en el mercado una de sus mas grandes fortalezas.

En el proceso de venta el nombre de la marca tiene una gran ventaja ya que
al ser una de las editoriales mas notables y reconocidas del pais, los clientes

no dudan en prescindir del servicio y producto que la empresa oferta.
Talento Humano

Cuenta con personal de ventas altamente capacitado en asesoria de
producto lo cual favorece el servicio y la venta, ademas cuenta con
consultoras pedagdgicas de espariol, inglés y plan lector que complementan

el servicio brindado en las Instituciones Educativas.
Desarrollo tecnolégico

A partir del afio 2014 ha implementado la tendencia del E — Learning en sus

productos y servicios, estando a la par con el desarrollo tecnologico del
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mercado y manteniéndose entre las dos editoriales del pais con mayores

avances tecnoldgicos a nivel de educaciéon escolar.
Abastecimiento

La solicitud de compra a proveedores para la fabricacién de los textos se
realiza bajo previo analisis, para esto los asesores comerciales deben
realizar prondsticos de ventas de su cartera de clientes con el fin de prever

la compra y utilizacion de materia prima estimada para el siguiente afo.

Sin embargo al no tener datos certeros y basarse solo en proyecciones, la

editorial suele tener falencias en este proceso.

Tabla 1 MATRIZ CADENA DE VALOR EDITORIAL NORMA

ACTIVIDADES PRIMARIAS
ACTIVIDADES DE
APOYO Logistica Operaciones y Logistica Marketing y
Interna servicio Externa Ventas
+F
Infraestructura (Posicionamient
0 de la marca)
+ F (Consultoria -D (Retrasos en
Talento y asesoria pedidos a clientes
Humano especializada) y solicitudes a
bodega)
+ F (Avances
tecnolégicos en
Desarrollo g:;?;:ttg:)
Tecnolégico D (Escaso
Desarrollo de
nuevos textos)
- D (Escases o
Abastecimiento excedente de
inventario )

Fuente: Autora.

1.1.6 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

De acuerdo a lo mencionado por Kotler y Keller (2006), las cinco fuerzas de
Porter son aquellas que determinan que tan atractivo puede llegar a ser un
segmento de mercado.

e RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Grupo Santillana Ecuador, es actualmente la empresa nacional lider en
edicién y comercializacion de textos escolares, y mayor competidor para la

Editorial Norma.
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Sin embargo también existen otros competidores como Holguin, Edinum y

Prolipa, que poseen una parte minoritaria de la cuota de mercado.

Con respecto a los competidores de la linea de educacion preescolar consta
como lider del mercado la Editorial Maravillas Infantiles quien se dedica al

desarrollo de productos solo para la educacion inicial y primero basico.

Dentro de las variables evaluadas en esta fuerza se pueden destacar la
trayectoria del mercado, la cual es atrayente para la empresa debido a que
las Instituciones Educativas tienden a inclinarse hacia editoriales que tengan
respaldo del Ministerio de Educacion y trayectoria y posicionamiento en el
mercado escolar, adicional a esto el costo de cambio es alto lo cual
representa una ventaja para la empresa ya que para el cliente realizar un
cambio en los textos significa mayor demanda de tiempo para la
planificacion escolar, manejo de textos y capacitacion sobre producto a los

docentes.

Sin embargo la variable estrategia de precios bajos no presenta el mismo
panorama para la editorial, a esta se le ha dado una puntuacion de 2 debido
a la existencia de lineas de productos mas econdémicas que compiten por
ganar terreno entre las escuelas fiscomisionales y particulares de clase

social media y baja

Tabla 2 FUERZA RIVALIDAD DEL SECTOR

FUERZAS NIVEL DE IMPACTO
Muy Poco Nada
RIVALIDAD DEL SECTOR | atrayente Atrayente  Neutro atrayente | atrayente | TOTAL
) @ © (2) (1)
Numero de competidores 3 3
Costo de cambio de marca 4 4
Diferenciacion del Servicio 3 3
Trayectoria en el mercado. 5 5
Estrategia de precios Bajos 2 2
TOTAL 3,4 17

Fuente: Autora.
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e RIESGO DE NUEVOS ENTRANTES

De acuerdo a las ultimas disposiciones del Gobierno se establecié que solo
las editoriales que tengan la certificacion del Ministerio de Educacion y que
cumplan con la actualizacion de la reforma curricular podran circular en el
mercado, esto representa una alta barrera de entrada para nuevos
competidores, por lo que se ha calificado a dicha variable con el valor de 5,

siendo una variable atrayente para el mercado.

Como resultado general el riesgo de nuevos entrantes de competidores se
presenta atrayente para la empresa pues la introduccion de nuevas marcas
competidoras quedan sujetas a procesos de revisiones largos y bajo
aprobaciones del Ministerio de Educacion, ademas existen mayor cantidad
de reglamentos que regulan la edicion de contenidos pedagdgicos que se

desarrollan en los textos.

Tabla 3 FUERZA AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

FUERZAS NIVEL DE IMPACTO
AMENAZA DE Muy Poco Nada
NUEVOS atrayente Atrayente. [ Neutro atrayente | atrayente | TOTAL
COMPETIDORES (5) ) ®) 2) (1)

Barreras de entrada
altas > 5
Introduccioén de
nuevas marcas : 4
Crecimiento del
mercado 3 3
TOTAL 4 12

Fuente: Autora.

e RIESGO DE SUSTITUTOS

Uno de los mayores riesgos que presenta el mercado editorial actual es la
entrada del sistema educativo de e- Learning bajo el apoyo de sistemas

virtuales o libros electronicos.

De acuerdo a esto, las instituciones educativas y docentes ya no tendrian la
necesidad de recurrir inicamente a los textos como medio de apoyo de

clase, y el uso de la tecnologia en la educacion seria una solucion eco
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amigable con el medio ambiente puesto que se suprimiria el uso de

recursos naturales como el papel proveniente de los arboles.

Sin embargo aunque existen factores positivos con respecto a la aplicacion
tecnoldgica en la educacién, algunas investigaciones han concluido que la
lectura de textos on line genera en el usuario un menor nivel de reflexién y

analisis sobre el texto leido.

De hecho, un estudio realizado por Jakob Nielsen, quien comparé y analizo
la velocidad y el ritmo con que leian las personas a través de medios
electronicos, versus quienes lo hacian de manera tradicional, revel6é que la
lectura en los e-books es mas demorosa, de hecho aquellos que leian a
través de un iPad lo hacian a un ritmo del 6,2% mas bajo que un libro

tradicional.

Sandra Aamodt, coautora del libro “Bienvenido a tu cerebro” afirma en su
obra que la lectura a través de la pantalla de un PC, llega a ser hasta en un

20% a 30% mas lenta.

Ademas existen otras investigaciones sobre el impacto del uso del
computador en el desempefio académico. Expertos de la Universidad de
Duke experimentaron con 500 mil nifios de quinto a octavo afio de educacion
basica en Estados Unidos y se percataron que el uso de internet en el
estudio se asociaba directamente con un descenso en el rendimiento en

areas como matematicas y lectura.

De acuerdo a resultados de estas investigaciones se habria que analizar qué
tan conveniente seria aplicar este sistema educativo en el Ecuador, por lo
que esta fuerza representa una amenaza media ya que se estan adaptando
tendencias tecnolodgicas en la educacion como lo son el uso de las pizarras
digitales y tablets en los planteles, escuelas del milenio, entre otras, pero el
namero de productos sustitutos y marcas que cubren esta necesidad son

aun muy bajos.
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Tabla 4 FUERZA AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

FUERZAS NIVEL DE IMPACTO
AMENAZAS DE Muy Poco Nada
PRODUCTOS atrayente Atrayente | Neutro atrayente | atrayente | TOTAL
SUSTITUTOS (5) *) ) 2 (1)
Numero de
sustitutos > 5
Costo de cambio 2 2
Relacién precio-
cantidad 3
sustituto 3
TOTAL 3,33 10

Fuente: Autora.

e PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

El poder de negociacion de los clientes es neutra dentro del mercado

escolar, siendo la sensibilidad al precio y nimero de marcas en el mercado

variables atrayentes ya que Norma se dirige principalmente a clientes de un

estatus socioecondmico medio alto y alto con la linea de productos “Viva” lo

cual no afecta la compra del producto por alzas en precios, sin embargo para

abarcar mayor parte del mercado también posee la linea “Saber” dirigida a

Instituciones de clase social media baja y baja.
Tabla 5 FUERZA PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

FUERZAS NIVEL DE IMPACTO
PODER DE Muy Poco Nada
NEGOCIACION DE | atrayente Atrayente | Neutro atrayente | atrayente | TOTAL
CLIENTES (5) ®) ®) 2 (1)
Numero de oferentes
en el mercado 3 3
Solicitud de créditos
por parte del cliente 4 4
Numero de marcas
en el mercado 3 3
Clientes sensibles al
precio 4 4
TOTAL 3,5 14

Fuente: Autora
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e PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

La empresa actualmente no posee lugar propio de fabricacién en Ecuador
solo oficinas y bodegas en diferentes ciudades, motivo por el cual demanda
de servicios de trasportacion, insumos para la produccion y proveedor para
la fabricacion de textos , los mismos que son numerosos en el mercado local
y representan una ventaja para Norma. Sin embargo se considera que el
costo de cambio de proveedor es neutro debido a que puede haber la
posibilidad de que el nuevo proveedor influya negativamente en el producto
o servicio ofertado y por el tiempo que incurre la capacitacion al nuevo
proveedor.

Tabla 6 FUERZA PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

FUERZAS NIVEL DE IMPACTO

PODER DE Muy Poco Nada
NEGOCIACION DE | atrayente Atrayente | Neutro atrayente | atrayente | TOTAL

PROVEEDORES (5) ) ®) 2) (1)

Numero de
proveedores 4 4
Politicas de precios
y descuentos > 5
Costo de cambio
de proveedor 3 3
Politicas de n
Créditos 4
TOTAL 4 16

Fuente: Autora.

CONCLUSION DE LAS FUERZAS DE PORTER

De acuerdo al analisis realizado se considera gque el nivel de impacto de las
fuerzas de Porter para la Editorial Norma es neutro, inclinandose hacia un
mercado atrayente con un promedio de 3,65 debido a los beneficios que se
derivan de las altas barreras de entrada para competidores, mayor cantidad
de regularizaciones en el mercado escolar que obstaculizan la guerra de
precios en el mercado y la poca cantidad de productos sustitutos que incidan
negativamente al giro del negocio. A esto se suma que el poder de
negociacion es relativamente bajo por la alta cantidad de oferentes en el
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mercado que cumplen con los requisitos apropiados para la realizacién de

trabajos editoriales.

Como punto negativo se tiene el posible riesgo que representan los
productos sustitutos a través de la implementacion radical de las tecnologias
de informacion y comunicacion en el mercado escolar (TIC) que puedan
llegar a reemplazar la utilizacién de textos escolares en Ecuador como ya ha

pasado en ciertos paises de Europa y América latina.

Tabla 7 MATRIZ GENERAL 5 FUERZAS DE PORTER

FUERZAS NIVEL DE IMPACTO
Rivalidad del Sector 3,4 3,4
Amenazas de productos 333
sustitutos 3,33
Amenaza de nuevos
competidores 4 4
Poder de negociacion de 35
clientes 3,5
Poder de negociacion de 4
proveedores 4
TOTAL 3,65 18,23

Fuente: Autora.

1.1.7 CONCLUSIONES DEL MICROENTORNO

Como resultado del andlisis del microentorno, se puede determinar que la
empresa cuenta con un gran respaldo y posicionamiento en el mercado
educativo siendo el segundo en preferencia por parte del consumidor, sin
embargo todavia no lidera el mercado educativo nacional debido a que no
cuenta con una amplia linea de productos que cubra todas las necesidades
de las instituciones educativas, ademas presenta ciertas ineficiencias en el
servicio al cliente en cuanto a retrasos de pedidos, escaso numero de
capacitaciones a clientes, entre otros, por lo que se debe realizar un mayor
esfuerzo en brindar en servicio post venta para poder competir y mejorar su
grado de satisfaccion al cliente en comparacion a su competidor principal
Editorial Santillana, ademas se puede mencionar que en el analisis del

microentorno las condiciones que se presentan son favorables sin embargo
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se debe tomar en cuenta el riesgo que ejerce la entrada de nuevos sistemas
educativos de e Learning como productos sustitutos y el incremento de
competidores en el mercado que se estan acogiendo a las reformas

curriculares exigidas por el Ministerio de Educacion.
1.2 ANALISIS DEL MACROENTORNO
1.2.1 FACTORES ECONOMICOS

1.2.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO Y PIB PER CAPITA
El PIB es el valor monetario producto de la suma total de los bienes y
servicios finales producidos por una economia en un periodo de tiempo

determinado. (Economia, 2014)

Ecuador ha logrado mantener una tendencia de crecimiento econémico, al
cierre del afio 2013 obtuvo un resultado positivo del 4.5%, ademas se puede
evidenciar que Ecuador estuvo entre el grupo de paises con mayor
crecimiento de América Latina, lo cual representa una mayor estabilidad

econdmica en el pais.

llustracién 2 PIB DE ECUADOR Y AMERICA LATINA
TASA DE VARIACION ANUAL 2007 - 2013

10

Ecuador

América
0 N\ Latina

| 2007 2008 2009 2010 | 201 | 2012 2013
— -Américalatina| 56 | 41 S 5.9 | a4 \ 31 26 |
—Eiadr | 22 | 64 o6 | 35 | 18 | s1 a5 |

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2014.

El PIB Per Cépita del Ecuador al término del afio 2013 fue de $4.939,08, sin
embargo en comparacion a paises de América Latina, todavia es uno de los

mas bajos a pesar de su crecimiento con respecto al afio anterior, lo cual
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indica que el pais debe mejorar y aumentar progresivamente su produccion

para mejorar el nivel de vida de la ciudadania.

llustracion 3 PIB DE ECUADOR Y AMERICA LATINA

PIB per capita (Ddélares corrientes 2013)

18.000  16.629,95

16.000
14.000 12.643,04
04 1193167

12.000 12035 10.431,14
10.000 8.216,12
8.000 6.850,06
6.000 4.939,08
4.000
2.000

0

Chile Brasil Argentina Venezuela México Colombia Peru Ecuador

Fuente: Ekos, 2013

1.2.1.2 TASA DE INFLACION

Se habla de inflacion cuando se da un incremento acelerado de los precios
de bienes y servicios, como consecuencia de ello, pueden adquirirse menor
cantidad de bienes y servicios por cada ddlar, es decir, cada ddlar o unidad
monetaria tiene un valor menor al que antes (Banco Central Europeo, 2014).

Para enero de 2014, Ecuador registré una inflacion anual de 2,92 % siendo
inferior al porcentaje del afio anterior (4,10 %), sin embargo en comparacion

al mes anterior esta ha incrementado en un 0,22%.

Esto indica que los precios de los bienes y servicios se han mantenido

relativamente estables pues no ha habido una variacién porcentual alta.

llustracion 4 INFLACION ANUAL A ENERO 2014

708
6,00 -
5,08 -
4,08

4,1 2,92%
3,006 -

2,00

1,0% -4

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2014.

De acuerdo a la inflacion anual por divisiones de consumo, seis sectores se
ubicaron por sobre el promedio general, siendo los mayores porcentajes los
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de Bebidas Alcohdlicas, Restaurantes y Hoteles y Educacion. Mientras que

el Transporte y las Comunicaciones registraron deflacion.

Esto representa un panorama positivo para la empresa pues se evidencia un

crecimiento del sector educativo ecuatoriano.

llustracion 5 INFLACION ANUAL DEL IPC POR DIVISIONES DE CONSUMO

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES

1 6.18

RESTAURANTES Y HOTELES

1 5.63

EDUCACION
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS

S B M ML

1 4.66

ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS : 1 4.35
SALUD E 3 3.60
GENERAL E 1 3.23
MUEBLES,ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION E 1 2.61
ALOJAMIENTO,AGUA,ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB e 201
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO 1%
RECREACION Y CULTURA e 166
TRANSPORTE o -013
COMUNICACIONES — 035 . .
-1.0 0.0 10 20 3.0 40 5.0

Fuente: Banco Central del Ecuador , 2014.

1.2.1.3 TASA DE DESEMPLEO

La tasa de desempleo mide el porcentaje de personas, que no

1 5.43

6.0 7

pueden

encontrar una ocupacion y que pertenecen a la Poblacibn Econémicamente

Activa, cuando la tasa disminuye su valor, se estan creando puestos de

trabajo, lo que muestra usualmente que hay una mejoria en la economia del

pais, mientras que un aumento del desempleo evidencia lo contrario (Diario

Hoy , 2014)

Al analizar la estructura de la PEA urbana, se puede observar que en marzo

de 2014, la tasa de ocupacion plena representd el 49.7%; la tasa de

subocupacién el 44.4%; la tasa de desocupacion el 5.6% y finalmente en

minimo porcentaje los ocupados no clasificados (0.4%).

llustracién 6 DISTRIBUCION DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE
ACTIVA (MARZO 2008 — MARZO 2014)

100

%0 38.8 38.8 37.6 412 ‘

60

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2014
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1.2.2 FACTORES POLITICO-LEGALES

PROGRAMA “MAS LIBROS”

El programa “Mas Libros” es una iniciativa del Municipio de Guayaquil que
inicio en el afio 2005, afio en que beneficiaba a los estudiantes de las
escuelas fiscales y fiscomisionales. A partir del 2011, se cambid el grupo
beneficiario incluyendo también a estudiantes de escuelas particulares
populares, municipales e interculturales del canton Guayaquil.“Mas Libros”
es parte del fortalecimiento de la educacion guayaquilefia, cuenta con la
asesoria de reconocidos pedagogos y se lleva a cabo con el apoyo de la
Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil y la Fundacién Ecuador.
Durante el afio 2014 aproximadamente 124.000 estudiantes de 700 escuelas
pertenecientes a los grupos beneficiarios fueron beneficiados con alrededor
de 300.000 libros.

Este programa también incluye un cronograma de capacitacién en el que
cerca de 2500 maestros de escuelas particulares populares vy
fiscomisionales se capacitan para lograr un adecuado uso de los textos.
(Fundacion Ecuador, 2014)

ESTANDARES DE CALIDAD EDUCATIVA

Como estrategia para mejorar la calidad de ensefianza ecuatoriana, el
Ministerio de Educacién ha propuesto estandares de calidad educativa que
tienen como fin ayudar a direccionar y monitorear la gestion de las
instituciones educativas y personas involucradas en el sistema de educacién

hacia su mejoramiento continuo.
DISPOSICIONES PARA LAS ESCUELAS COMUNITARIAS.

En el afio 2013 el gobierno de Rafael decidid eliminar las escuelas
pequefias, las comunitarias, las unidocentes o multigrado, las interculturales

bilingles, las consideradas alternativas.

El modelo que presenta el gobierno son las Unidades Educativas del Milenio
(UEM), definidas por el gobierno como "Instituciones Educativas Publicas”,

con caracter experimental de alto nivel, fundamentadas en conceptos
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técnicos, pedagogicos y administrativos innovadores, como referente de la
nueva educacion publica en el pais (Ministerio de Educacién, 2013).

Esto incide negativamente a las editoriales, para quienes la cartera de
clientes se reduce y hay menos oportunidades de ofertar textos.

llustracion 7 ESTANDARES DE CALIDAD EDUCATIVA EN ECUADOR

Estandares de Gestion Educativa
Son los procesos y practicas que contribuyen a la formacion de los alumnos. Ademas
facilitan el desenvolvimiento profesional de los actores de la institucion educativa para
gue esta tenga un 6ptimo funcionamiento

Estandares de Desempefio profesional

Hace referencia a las acciones de un profesional de la educacion

Estandares de Aprendizaje

Detalle de los logros de aprendizaje que los alumnos deben obtener a lo largo de su
trayectoria escolar.

Estandares de Infraestructura

Determina los requisitos relacionados a los espacios escolares para el alcance optimo de
la formacion de los alumnos y en relacién con la labor docente

Fuente: Ministerio de Educacion, 2012.

1.2.3 FACTORES SOCIOCULTURALES
INDICE DE LECTURA POR PERSONA EN ECUADOR.

De acuerdo a informacion proporcionada por la Unesco durante la encuesta
realizada en el afio 2011, el indice de lectura por persona en Ecuador fue el
mas bajo en América Latina: teniendo como resultado que 0,5 libros por afio
lee en promedio cada ecuatoriano, Esto quiere decir que cada habitante lee

la mitad de un texto anualmente, en el mejor de los casos.

La encuesta también revelo que Espafia lleva la delantera con un promedio
de 10,3 libros anuales, seguido de Chile con 5,4 libros leidos, Argentina con

4,6 libros y Colombia con 2,2 libros.

En contraste con estas cifras, y a modo de seguimiento sobre los habitos de

lectura en Ecuador el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
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presentd en octubre de 2012 indicadores y determind que el 73,5% de los

habitantes le dedica a la lectura, por lo menos, 2 horas a la semana.

En todo caso, estas cifras son aun lamentables, y el problema no solo radica
en la falta de una politica agresiva en el campo de la cultura y la educacion.
(Diario El Telégrafo , 2014)

En la encuesta también se registré que el 27% de los ecuatorianos no tiene
el habito de leer, de los cuales el 56,8% no le interesa la lectura mientras
que el 31,7% no lo hace por falta de tiempo.

llustracion 8 RAZONES PARA NO LEER 2013

De las personas que no leen el 56,8% no lo hace por falta de, mientras el 31,7% por falta de tiempo

56,8%
3L,7%

8,2%

3,2%
— I

Falta Falta Problemas Otro
interés tiempo concentracion

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012.

PRODUCCION DE LIBROS EN ECUADOR.

La produccion de libros en Ecuador, es todavia escasa en 2012 se registré
un incremento en la publicacién de 4,488 obras en referencia al afio anterior,
mientas que en el 2013, se registré una produccién de 4,054 obras, segun
datos de la Camara Ecuatoriana del Libro.

En 2012, las publicaciones electrénicas fueron de 5,33%, mientras que en el
2013 ascendieron en un 11,77%, y aunque la produccién de libros sigue
incrementando, en la impresion fisica se percibe una reduccién a escala
mundial por la alta demanda de libros electrénicos. (Agencia Publica de

noticias del Ecuador y Suramérica Andes, 2014).

1.2.4 FACTORES TECNOLOGICOS
En Ecuador, el Ministerio de Educacién y la Corporacién de
Telecomunicaciones han implementado un proyecto basado en la

generacion de una comunidad de aprendizaje en linea.
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Este proyecto se desarrolla mediante la aplicacion de programas de
formaciébn en aspectos tecnolégicos. Y para esto el gobierno esta
entregando computadoras a 8 860 docentes del pais, de 143 instituciones
del Bachillerato Internacional durante el trascurso del afio 2014. (Diario El
Comercio, 2014).

1.2.5 FACTORES AMBIENTALES
Para el periodo escolar 2014 — 2015 el Gobierno propuso un nuevo método
de asignacion de cupos aplicado por el Ministerio de Educacion, para lo cual

se tom6 como referencia la ubicacion de la vivienda del alumno.

Esta situaciéon ocasioné malestar en la ciudadania, motivo por el cual se
presentaron protestas por parte de decenas de padres y madres de familia
que desconocian en qué escuela o colegio estudiarian sus representados y
por los retrasos o cambios en la asignacion de cupos.

Algunos padres inconformes alegaban que las Instituciones Educativas
asignadas no estaban cercanas a su lugar de domicilio, lo cual obstaculizaba
el ingreso oportuno de los estudiantes a clases, ademas de las quejas
provenientes de la falta de infraestructura adecuada en ciertas escuelas del
pais, que no estaban preparadas para recibir en éptimas condiciones a los

alumnos (Diario Hoy, 2014).

1.2.6 ANALISIS P.E.S.T.A. (CUANTITATIVO)

De acuerdo al analisis PESTA, se puede determinar que las condiciones
del mercado se presentan medianamente favorables, pues solo existen dos
factores que tienen un nivel de impacto alto en lo que a riesgo se refiere,
siendo el aspecto politico y legal del Ecuador, en donde se considera el
poder que el Gobierno ejerce sobre el mercado educativo.

Sin embargo Editorial Norma ha logrado acatar las disposiciones del
Gobierno para mantenerse dentro de las editoriales que estan acorde a la
reforma curricular vigente, pero debe estar atento a los nuevos cambios

tecnoldgicos que se preveen para el futuro.
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Tabla 8 ANALISIS PESTA CUANTITATIVO

NIVEL DE IMPACTO

ANALISIS DEL

PESTA > (Muy 4 (Alto) 3 (Medio) | 2 (Bajo) | 1 (Muy bajo)

alto)
Econdmica 2
Politica 5
Culturales 3
Ambientales 1
Legales 4
Tecnoldgicas 3
TOTAL 5 4 6 2 1
17/6 = 3 NIVEL DE IMPACTO MEDIO

Fuente: Autora.

12.7 CONCLUSIONES DEL MACROENTORNO

Las condiciones del macroentorno tienen un nivel de impacto medio sobre el
desempeiio de la Editorial Norma y editoriales en general debido a que
existen cambios en el mercado educativo que estan afectando las ventas de
la empresa, entre las que se puede citar la entrega de libros gratuitos por
parte del Gobierno y Municipio a escuelas fiscales, fiscomisionales y

particulares, disminuyendo asi la cartera de clientes.

Por otro lado el Ministerio de Educacién a través de los cambios expuestos
en la actualizacion de la reforma curricular obliga a las editoriales a renovar
los contenidos de sus textos, incrementando los gastos de los mismos y

precios de venta al publico de los productos.

Ademas actualmente existe mayor cantidad de regulaciones para el sector,
haciendo mas largo el tramite de aceptacion y aprobacién de textos por

parte del Ministerio de Educacion previo al inicio del afio escolar.

Con respecto a lo factores tecnoldgicos, estos pueden representar un riesgo
elevado a largo plazo si se implementa en el Ecuador la tecnologia en la
educacion obviando el uso de textos escolares y libros en los planteles

educativos.
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1.3 ANALISIS DE PARTICIPACION DE MERCADO

La participacion de mercado estd dada por las ventas de la empresa
expresadas en porcentajes de las ventas totales del mercado. (Kotler &
Keller, Direccion de Marketing, 2006)

Segun datos proporcionados por la Editorial Norma, la empresa que lidera el
mercado de textos de educacién inicial es Editorial El Bosque con un 32%,
seguido de Norma con un 19%.

Editorial el Bosque se especializa en la venta de la linea de preescolar, lo
cual representa una ventaja competitiva para esta, sin embargo Editorial
Norma junto a grupo Santillana dirigen sus esfuerzos de venta al mismo

target por lo que forma parte de la competencia directa de la empresa.

En un porcentaje menor tenemos a Editorial Coquitos, Editorial Holguin y
Editorial Edinum con un porcentaje de 12%, 8% y 6% respectivamente,
quienes compiten por un mercado de productos mas econémicos.

llustracién 9 PARTICIPACION DE MERCADO EDITORIAL NORMA, LINEA DE
PREESCOLAR

M Editorial El boque

M Editorial Norma

M Editorial Santillana
M Editorial Coquitos

M Editorial Holguin

m Editorial Prolipa

Otras

Fuente: Norma, 2014.

1.4 ANALISIS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Segun kotler y keller (2006), el concepto de ciclo de vida de un producto
ayuda a los mercaddlogos a interpretar la dinamica del producto y del
mercado. Y se la puede utlizar como una herramienta de planeacion,
control, y de prondstico. Aunque no se tiene datos historicos exactos de las

ventas de la empresa, ésta se encuentra en etapa de madurez con una
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trayectoria de mas de 20 afios en el pais y un crecimiento sostenido en

ventas que lo mantienen como una de las marcas lideres en el mercado

ecuatoriano.

1.5 ANALISIS F.O.D.A.

De acuerdo a Munuera y Rodriguez (2007) se entiende por matriz F.O.D.A. a

la estructura que ayuda a la comparacion y analisis de las amenazas y

oportunidades externas en contraste con las fuerzas y debilidades internas

de la organizacion.

Tabla 9 FODA EDITORIAL NORMA

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
-Posicionamiento y trayectoria de la -Barreras de entradas altas a nuevos

»n | marca Norma en el Mercado Educativo | competidores.

S -Consultoria y asesoria especializada en | -Estabilidad econdmica del pais que

é manejo de producto garantiza mayor poder adquisitivo para

(0/; -Avanzado desarrollo tecnoldgico en los | solventar la compra de textos.

E productos. -Nuevos reglamentos del Ministerio de

8 -Productos avalados por el Ministerio de | educacion en la elaboracion de textos.

‘z educacion. -Proyecto impulsado por el gobierno para
-Know How, conocimiento del Mercado el mejoramiento de la educacién en el pais.
Educativo y Pedagdgico. -Crecimiento del mercado educativo.

DEBILIDADES AMENAZAS

" -Presupuesto reducido en promocion y -Riesgo de entrada del sistema de
Q| publicidad. educacién on line
';: -Retrasos en la atencién de pedidos de -Entrega de libros gratuitos por parte del
g clientes. gobierno y municipio de Guayaquil.
8 -Deficiente organizacién de logistica -Cierre de escuelas particulares de
E interna y externa. acuerdo a reglamentos exigidos por el
3.) -Alto indice de quejas por ministerio de educacion.
< incumplimiento en entregas de pedidos.

-Poca cantidad de personal de

consultoria.

Fuente: Autora.
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1.6 MATRIZ DE EVALUACION EFE- EFI

MATRIZ E.F.E

La matriz de evaluacidon de los factores externos permite a los estrategas y
mercadologos resumir, analizar y evaluar informacion econdmica, social,
cultural, demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, juridica,

tecnologica y competitiva de una empresa (Planeacion Estrategica , 2009).

Dentro de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos de la Editorial
Norma, podemos evidenciar que la empresa se encuentra por encima del
promedio con un promedio de 2,84 , es decir que en lo posible la empresa
esta tratando de contrarrestar las amenazas sobre todo en la entrega de
textos gratuitos por parte del Gobierno al tratar de sacarle mayor provecho a
las oportunidades que el mercado le presenta entre las que se destacan el
crecimiento del mercado educativo, para lo cual Norma esta realizando
programas de capacitacion a docentes.

Tabla 10 MATRIZ EFE EDITORIAL NORMA

- VALOR
OPORTUNIDADES PESO | CALIFICACION PONDERADO
Barrerz_is de entradas altas a nuevos 013 4 0.52
competidores.
Estabilidad econdmica del pais que garantiza
mayor poder adquisitivo para solventar la 0,14 3 0,42
compra de textos.
Nuevos reglamentos del Ministerio de
educacion en la elaboracion de textos. e 8 O
Pro_yectollmpulsado por el gpblerno para el 013 4 0,52
mejoramiento de la educacion en el pais.
Crecimiento del mercado educativo. 0,15 4 0,6
AMENAZAS

:i?nlgsgo de entrada del sistema de educacion on 0.14 2 0.28
Entr_ega de I|bro_s_g_ratU|tos por par_te del 018 1 018
gobierno y municipio de Guayaquil.
Cierre de escuelas particulares de acuerdo a
reglamentos exigidos por el ministerio de 0,07 2 0,14
educacion.

TOTAL 1 2,84

Fuente: Autora
MATRIZ E.F.I
La Matriz Evaluacion de factores internos (E.F.l) resume y evalla las fuerzas

y debilidades mas relevantes dentro de las areas funcionales de una
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empresa y ademas sirve como una base para identificar y evaluar las
relaciones entre dichas &reas. (Planeacion Estrategica , 2009)

Con respecto a la Evaluacion de Factores Internos de Norma, la empresa ha
logrado mantenerse dentro del promedio sin embargo todavia no esta
realizando las estrategias necesarias de manera eficiente para poder
contrarrestar las deficiencias que presenta la organizacion interna.

Cabe recalcar que aunque las Instituciones Educativas muchas veces
vuelven a trabajar con la editorial pese a presentarse retrasos en la entrega
de pedidos, cabe la posibilidad de que otras editoriales aprovechen esta
debilidad para captar este mercado mal atendido.

Tabla 11 MATRIZ EFI EDITORIAL NORMA

. VALOR

FORTALEZAS PESO | CALIFICACION PONDERADO
Posicionamiento y trayectorla_de la marca 017 4 0,68
Norma en el Mercado Educativo
Consgltorla y asesoria especializada en 0.12 4 0.48
manejo de producto
Avanzado desarrollo tecnologico en los 0,09 3 0,27
productos.
Produc;cl)s avalados por el Ministerio de 0.13 4 0.52
educacion
Know I-_|ow, conocmu_anto del Mercado 0.05 4 0.2
Educativo y Pedagogico
DEBILIDADES
Pres_u_puesto reducido en promocion y 0.05 5 0.1
publicidad.
Retrasos en la atencién de pedidos. 0,15 1 0,15
_Def|C|ente organizacion de logistica 01 5 0.2
interna y externa.
Alto indice de quejas por incumplimiento 0,08 1 0,08
en entregas de pedidos.
Poca cantidad de personal de consultoria. | 0,06 2 0,18
TOTAL 1 2,86

Fuente: Autora.

1.7 MATRIZ DE EVALUACION COMPETITIVA

Segun Fred (2003) la matriz de perfil competitivo identifica a los principales
competidores de una empresa, con sus respectivas fortalezas y debilidades
especificas en relacion con la posicion estratégica de la empresa a la que se

le realiza el estudio.
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Tabla 12 MATRIZ EVALUACION COMPETITIVA

EL
NORMA SANTILLANA
FACTORES PESO BOSQUE
e Valor Valor
Calificacién C |VvalorP.| C
ponderado P.
Participacion de 0,2 3 0,6 2 0,4 4 0,8
mercado
Servicio al
cliente/personal 0,2 3 0,6 4 0.8 31 06
capacitado
Calidad del Producto a 0,2 4 0,8 2 0,4 3 0,6
nivel pedagdgico
Competitividad de 0,1 3 0,3 2 0,2 5 0,45
Precios
Lealtad del cliente 0,2 3 0,6 3 06 2 0,4
Infraestructura 01 3 0,3 4 0,4 2 0,2
TOTAL 1 3,2 2,8 3,05

Fuente: Autora.

La empresa con mayor perfil competitivo es Editorial Norma gracias a que ha
logrado mantener un alto nivel de calidad pedagdgica en la elaboracién de
sus textos, también posee un fuerte posicionamiento debido a su eficaz
asesoria en servicio y personal capacitado, y ademas cuenta con productos
avalados por el Ministerio de Educacion al igual que Editorial Santillana, sin
embargo esta se encuentra en tercer lugar con una puntuaciéon de 2,8 pues
se concentra mas en la venta de otras lineas de productos.
Editorial Santillana sin embargo se destaca por su servicio al cliente y la
lealtad que poseen los clientes hacia la marca pues garantizan una atencion

personalizada.

Editorial Maravillas infantiles por el contrario tiene como ventaja principal su
competitividad en precios, al tener rangos de descuentos mayores a los
ofrecidos por la competencia y por mantener una estrategia de precios bajos,
ademas es la editorial que posee mayor participacion de mercado, sin
embargo sus productos aunque son muy bien valorados por sus clientes no

se rigen en su totalidad a las disposiciones del Ministerio de Educacion.

1.8 RESULTADOS DEL CAPITULO
El desempeiio de la editorial dentro del mercado educativo es bueno, lo

respalda su trayectoria y posicionamiento en el mercado, sin embargo debe
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tomar en cuenta las condiciones externas que puedan llegar a afectar su
desarrollo, como lo son la entrada de nuevos sistemas de ensefianza a
través de la tecnologia y la posibilidad de entrada de nuevos competidores.

La editorial a la vez es consciente de las falencias que posee en sus
procesos internos como lo son el proceso de entrega de pedidos y
produccion, sin embargo lleva afios tratando de mejorarlos sin dar resultados
positivos, esto se da mayormente porque las ventas se manejan en base a
proyecciones y no datos reales que avalen el numero de unidades a

necesitarse para la entrega puntual de pedidos.
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CAPITULO 2: INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

De acuerdo a informacién proporcionada por la Editorial Norma e

informacion proveniente del andlisis situacional de la presente investigacion,

se tiene conocimiento de que existe una percepcion errénea por parte del

cliente acerca de la calidad del contenido pedagdgico que poseen los textos

de educacion inicial “Caramelo” y “Chocolate”, para lo cual se desea recabar

informacion relevante de las percepciones de los clientes para confirmar y

resolver la problemética.

2.2 OBJETIVOS INVESTIGATIVOS
OBJETIVO GENERAL

Identificar el nivel de influencia de los distintos tipos de roles del consumidor

a la hora de adquirir textos escolares de educacion inicial.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar las causas y motivos de seleccion de textos de educacién
inicial por parte de los docentes.

Estudiar la percepcion de los clientes docentes con respecto a los
textos “Caramelo” y “Chocolate” de la marca Norma y marcas
competidoras mas importantes (Santillana y El bosque).

Determinar la calidad pedagogica del producto en estudio (libros) en
funcion de su nivel didactico e interés que genera a los nifios. (Cliente
Usuario).

Contrastar el contenido del producto “Caramelo” y “Chocolate” de
Editorial Norma con relacion a los productos de la competencia
(Santillana y El bosque).

Identificar el grado de conocimiento que tienen los clientes con
respecto a las enfermedades que se presentan en la etapa adulta de

una persona por una deficiente educacion inicial.

2.3 DISENO INVESTIGATIVO
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2.3.1 TIPO DE INVESTIGACION:
Se realizard una investigacion descriptiva concluyente, con el fin de conocer
los patrones de consumo, preferencias y percepciones de productos
educativos y reafirmar la problematica existente para llegar a conclusiones

en cuanto a consumidor (docente y alumno) y competencia.

2.3.2 FUENTES DE INFORMACION
PRIMARIA: Se obtendra informacién por parte del investigador del proyecto

tomando como elementos de estudio a los docentes, y alumnos.

SECUNDARIA: La validez de este tipo de fuente radica en el hecho de que
seran obtenidas por fuentes confiables, como lo son las instituciones

publicas.

v' Estudios del Ministerio de Educacién sobre el desarrollo de la
educacion escolar en Ecuador.

v" Reportes del Ministerio de Salud Publica sobre los problemas de
salud que presentan las personas en edad adulta por consecuencia
de una educacion inicial deficiente.

v Datos relevantes de la Editorial Norma relacionados al desarrollo del
proyecto, proporcionadas por la empresa.

2.3.3. TIPOS DE DATOS
Acorde al tipo de estudio y el nivel de calidad de datos proporcionados por
elementos muéstrales muy especificos (maestros y nifios) se trabajard con
datos cualitativos para de esta forma poder tener informacién a profundidad

y no informacion estadistica.

2.4 HERRAMIENTAS PARA LA RECOLECCION DE DATOS
GRUPOS FOCALES

Julio Cordova (2006) define que los grupos focales son una técnica de
investigacion cualitativa que se basan en el desarrollo de entrevistas a
grupos de entre 6 a 12 personas, con la presencia de un moderador que

desarrolla de manera flexible los temas que son objeto de estudio.

Para el presente proyecto el focus group se realizara de la siguiente manera:
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Cliente usuario: la sesién tendrd una duracién de una hora y se realizara a
nifios que estén cursando el afio lectivo 2014 - 2015 y que pertenezcan a los

cursos de inicial dos y primero basico.

Para su desarrollo se entregara a cada nifio 6 actividades de dos temas
diferentes, dentro de cada tema habran 3 actividades correspondientes a
ejercicios de las editoriales en estudio (Norma, El bosque, Santillana) y una
hoja de evaluacion en donde los menores deberan calificar las actividades
de mayor interés con una carita feliz y las de menor interés con una carita

triste al término de cada tema desarrollado.
Tema 1: Eje de aprendizaje -Relacién l6gico matematico

Inicial 2: Actividad el Numeral 3.

Primero basico: Actividad reconocer objetos por su tamario.

En la temética 1 se afianzara los conocimientos anteriormente adquiridos por

los alumnos mediante actividades de refuerzo de contenido.
Tema 2: Proyectos y experimentos practicos

La tematica 2 esta relacionada al desarrollo de experimentos, actividades
practicas, y de campo fuera del salén de clase para hacer énfasis en el
aprendizaje de la relacion causa - efecto.

Para lograr objetividad en la seleccion de las actividades de los textos, se
escogio aquellas que pertenecian al mismo bloque de estudio y tema, de tal
manera que las actividades de las marcas en estudio tuvieran la misma

temética y estuvieran evaluando el mismo eje de aprendizaje. (Ver anexo 1)
ENTREVISTA A PROFUNDIDAD:

Docente: la entrevista se realizara a los representantes de las instituciones
educativas que tomen la decisibn de compra de textos escolares de nivel
inicial.

2.4 ELEMENTOS MUESTRALES Y PERFIL DE LA MUESTRA

Para la ejecucion de los grupos focales, se seleccionaran 10 nifios de

manera aleatoria y se desarrollaran 6 sesiones, es decir, 60 nifios en total.
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La clasificacion estd dada en dos grupos con la finalidad de poder contrastar

la informacién entre ambos grupos por nivel de educacion.

Primer grupo: Alumnos de Inicial 2

Segundo grupo: Alumnos de Primero basico

Para las entrevistas a profundidad se seleccionardn cuatro docentes de
parvulos que hayan ejercido la profesion por un lapso minimo de 5 afios de

experiencia en la rama.

MODELO DE LA ENTREVISTA A PROFUNDIDAD
ENTREVISTA A DOCENTE

Perfil del docente

1.¢Hace cuénto tiempo ejerce la docencia?

2.¢,Cual es su formacion profesional?

3.¢Cudles fueron sus motivaciones para trabajar en la educaciéon?

4.¢ Es para usted sencillo trabajar con nifios de tres a cinco afios?
Opiniones del docente

5.¢,Qué piensa acerca de la educacién escolar actual?

6.¢,Qué me podria comentar sobre la pedagogia que usted aplica en clases?
7.¢,Qué importancia tienen el manejo de los textos dentro del area de
clases? ¢ De qué manera?

8.¢,De acuerdo a la edad de los nifios o nivel de aprendizaje, varia usted el
contenido de clases o se rige a los contenidos de los textos escolares?
9.¢Utiliza alguna otra herramienta para complementar sus clases? (mapas,
juegos, titeres, cuentos, otros)

10.¢,Qué opinidn tiene sobre trabajar la educacion escolar a través de juegos
en el nivel inicial?

11.;Qué opinién tiene acerca de la ensefianza y aprendizaje en equipo?
12.¢,Tiene conocimiento de los problemas de salud que ocasiona una

deficiente educacion inicial durante los 5 primeros afios de vida? Mencione.

Trabajo a nivel institucional
13.A nivel Institucional ¢ Se llevo o lleva a cabo algun proyecto relacionado

con la educacién inicial?
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14.;Cémo maneja la disciplina dentro del aula?

15.¢Cbémo planifica sus clases?

16.¢,Qué grado de importancia o atencion le da al manejo de las guia de
docentes y planificaciones dentro del area de clases? ¢De qué manera?
(Folleto adjunto al texto)

Sobre los textos de educacion inicial de Editorial Norma y su
competencia

17.¢Cuéles considera usted son las Editoriales que poseen mejor contenido
pedagdgico en sus textos? ¢ Por qué?

Santillana [ ) Norma [ | El bosque )

Otro - Por qué

18.¢,Qué atributos considera usted son de mayor importancia a la hora de
evaluar un texto educativo de educacion inicial? Siendo 1 mayor importancia

y 8 menor importancia

ATRIBUTO CALIFICACION
Cantidad de temas abarcados por el texto

Desarrollo de actividades de motricidad infantil

Proyectos y experimentos

Actividades de campo

Cantidad de hojas del texto

Texto acorde a la reforma curricular vigente

N OO W|IN|FP|H®

Presentacion y disefio del texto

8 | Numero de actividades por bloque curricular
19.Tomando en consideracion los atributos de la pregunta anterior ¢ Cémo

calificaria a las siguientes marcas editoriales siendo 10 mayor puntuaciony 1

menor puntuacion?

# EDITORIAL
SANTILLANA NORMA EL BOSQUE

OINOO|O[RWIN(F-

20.¢Qué actividades considera se deberian incluir en los textos de

educacion inicial? Mencione 3
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Actividades de cocina (] Actividades de campo )
Trabajos en equipo (] Experimentos cientificos )

Talleres con padres de familia (] Otros

21.¢Cree que Editorial Norma cumple con los lineamientos exigidos por el

Ministerio de Educaciéon?

si. [ No.[

Por qué

22.De acuerdo al siguiente cuadro califique el desempeiio de la Editorial

Norma considerando los siguientes atributos.

# ATRIBUTO EXCELENTE BUENO | REGULAR | MALO
1 Servicio post venta y
asesoria
2 | Servicio de capacitacién
3 | Atenci6n y cordialidad
4 Puntualidad en la entrega

del servicio
Calidad pedagdgica del
texto

Variedad de productos

Actualizacion del texto.

O N O

Precio
23. ¢ Qué sugerencias o recomendaciones podria realizar para los textos de

Educacion Inicial de la marca Norma?

GUIA DE GRUPO FOCAL

Introduccioén:

Buenos dias/tardes. Mi nombre es Estamos realizando un

estudio sobre el uso y manejo de textos en el &mbito escolar.

La idea es poder conocer sus opiniones acerca de los textos que les

mostraremos mas adelante para poder mejorar el desarrollo de estos
Perfil de los nifios

Se debera obtener informacién breve sobre los perfiles de cada nifio para

facilitar el desenvolvimiento del grupo focal, el moderador debera solicitar a
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los participantes una breve presentacién de cada uno detallando el nombre

completo y edad.

Pautas: Para mayor cercania con los nifios el moderador debera hablar en

primera persona, para crear un ambiente de confianza entre los menores.
Uso de los libros Norma, Santillana y El bosque
Actividad 1 (Tema 1: Relaciéon l6gico matematico)

Durante la sesion se entregaran a los nifios diferentes hojas de actividades
procedentes de los distintos textos de la competencia, los nifios evaluaran

cudl fue el de su mayor interés y expondran el porqué.
Actividad 2 (Tema 2: Proyectos y experimentos)

Dentro del Focus group, se formaran equipos de dos nifios y se realizaran
las actividades de campo sugeridas por los textos, al igual que el punto
anterior, los menores deberan hacer una retroalimentacion de la actividad e

indicar su grado de interés hacia la actividad.

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
ANALISIS DEL FOCUS GROUP DEL CURSO INICIAL 2

Tabla 13 RESULTADOS DEL FOCUS GROUP INICIAL 2

' EDITORIAL TOTAL
TEMATICA NORMA | EL BOSQUE | SANTILLANA | PARTICIPANTES
ACTIVIDAD QUE MAS GUSTO 9 6 15 30
ACTIVIDAD QUE MENOS GUSTO 10 12 8 30
PROYECTO QUE MAS GUSTO 21 6 3 30
PROYECTO QUE MENOS GUSTO 8 9 13 30

Fuente: Autora.

Como resultado de la investigacion realizada, se pudo determinar que en la
tematica relacionada al desarrollo de la destreza l6égico matematico, la

editorial que obtuvo una mejor calificacion fue la marca Santillana con una
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aceptacion del 50% ya que 15 de 30 alumnos seleccionaron a esta como la
actividad de mayor interés, esto se dio mayormente porque los nifios
consideraron que el disefio y presentacion de la actividad era llamativa y la
orden a realizarse, en este caso repasar el dedo indice por el interior del

namero tres era mas divertida que escribir o realizar el trazo con lapiz.

En segunda posicion se encuentra la marca Norma con la actividad “Relleno
el nimero 3 con pedacitos de tela”, aunque 9 nifios indicaron que esta fue la
actividad que mas gusto, los menores consideraban que el grafico presente
en la actividad no era agradable (iguanas) ademas aunque a algunos nifios
les gustd pegar telas se pudo evidenciar que a los menores les disgusta

ensuciarse las manos con goma.

Siguiendo con el andlisis de la primera tematica, la actividad que obtuvo una
respuesta negativa puesto que fue la que menos les gusté a los participantes
fue la de la Editorial el Bosque, la actividad que titulaba “Pinto con isopo y
tempera el numeral 3, pego 3 figuras en cada diagrama” fue considerada
como aburrida por parte de los menores ademas de no tener gréficos que

llamaran su atencion.

En la temética 2 que estaba relacionada a la ejecucion de proyectos y
experimentos, la editorial que se destaco fue la marca Norma, 21 nifios de
30 manifestaron su preferencia hacia la actividad “Soy cientifico, Huevo en
vinagre”, los participantes se mostraron interesados en ver el resultado que
tendria el experimento y en comprobar la existencia de un fendémeno

cientifico.

Ademas los alumnos participaron libremente sin necesidad de que el
moderador tuviera que hacer preguntas, se gener0 mayor grado de
interaccidon entre los compafieros y se fomentd la observacion directa y la

comparacion.

Determinando con esto que los nifios se sienten mas atraidos hacia
actividades practicas en las que aprendan de manera didactica en

comparacion a las actividades de refuerzo de nociones.
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Con respecto al proyecto que menor grado de interés generé a los menores
se puede mencionar a la editorial Santillana con su experimento: ¢Como
crece una planta? Ya que aunque inicialmente se sintieron atraidos a realizar
la actividad para poder llevarse la plantita a casa, a medida que realizaron el
proyecto perdieron interés pues los menores no pudieron ver en ese
momento efecto alguno ya que el experimento se debe desarrollar a largo

plazo.
ANALISIS DEL FOCUS GROUP DEL CURSO PRIMERO BASICO

Tabla 14 RESULTADOS DEL FOCUS GROUP PRIMERO BASICO

EDITORIAL
. TOTAL
TEMATICA EL
NORMA SANTILLANA | PARTICIPANTES
BOSQUE

ACTIVIDAD QUE MAS GUSTO 17 12 1 30
ACTIVIDAD QUE MENOS GUSTO 8 6 16 30
PROYECTO QUE MAS GUSTO 13 7 10 30
PROYECTO QUE MENOS GUSTO 7 12 11 30

Fuente: Autora.

En la primera tematica concerniente a comparar objetos por su tamafio, la
editorial que obtuvo mejor calificacion fue la editorial Norma con la actividad
“Punteo con color amarillo el pez grande y dibujo bolitas de colores en los

peces pequefnos”.

Los participantes comentaron que les gustaba el grafico de la actividad y
relacionaban su gusto por la mascota presente en la hoja con la
predisposicion a realizar la actividad, ademas les parecié entretenido hacer
la técnica del punteo pues se generaba ruido.

En relacién a la misma tematica, la editorial que tuvo una respuesta negativa
por parte de los nifios fue la marca Santillana, los menores consideraron que
la actividad fue poco llamativa y no les gustaba los dibujos de los Uutiles

escolares, por el contrario preferian dibujos como el pez o el elefante.

Ademas agregaron gque no les gustaba pintar en los circulos trazados en la

actividad, mas bien preferian pintar dibujos y no formas geométricas.
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En la segunda tematica, la de proyectos, los nifios expresaron que el
experimento de la Editorial Norma “Como hacer flotar un huevo” fue el mejor,
esto se debid a la expectativa que el experimento género en los menores
pues estaban ansiosos de ver los resultados, incluso algunos mencionaron
que volverian a hacer el experimento al llegar a casa para ensefarles a sus

padres el truco de magia que habian aprendido.

Por el contrario el proyecto que menos agrado fue el de Santillana, 11 de 30
nifos indicaron que aunque la actividad no estuvo tan aburrida preferian

hacer experimentos al considerarlos mas interesantes y divertidos.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS A
PROFUNDIDAD

Dentro de los resultados mas relevantes que se pudo obtener de las
entrevistas se puede mencionar las siguientes aseveraciones realizadas por

los docentes:

Los entrevistados consideran que la mejor pedagogia a nivel de educacién
inicial es la ludica, en la cual se considera al juego como un medio para

preparar al estudiante en el proceso de aprendizaje.

El aprendizaje a través de juegos facilita la interiorizacién de conocimientos y
los nifios no se sienten tan presionados, mientras que por el contrario el
exceso de tareas y desarrollo de planas dentro de las actividades escolares
genera un rechazo por parte del estudiante, quien tiende a hostigarse de

escribir y leer en etapas posteriores.

El aprendizaje a través de equipos de trabajo ayuda al menor a relacionarse
y a perder el miedo a salir a la pizarra 0 a participar en publico, ademas que

mejorar su desenvolvimiento social.

Los textos escolares son solo una guia para el trabajo en clase, por lo
general los docentes adicionan contenido ya que las editoriales no logran
abarcar todo o no existe un libro completo que no obligue al docente a acudir
a otras herramientas para complementar las clases como lo son

rompecabezas, adivinanzas, rincones de lectura, otros.
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En ciertas ocasiones se logra avanzar mas contenido de lo exigido en la
planificacion escolar con el proposito de preparar a los nifios para el
siguiente curso, tomando en consideracion de que todo el grupo este apto

para realizar las actividades.

En este sentido, los padres de familia tienen la erronea idea de que el mejor
jardin es aquel que logra que los menores salgan leyendo y escribiendo sin
tomar en cuenta de que algunas veces el jardin no se enfoca en desarrollar

las destrezas psicomotrices del nifio.

Existe un cambio evidente en la educacién escolar actual, hay mayor control
por parte del Ministerio de Educacién, quien ahora proporciona un curriculo
en el que docentes pueden basar sus clases, y pueden tener conocimiento

de los temas que son aptos acorde a las edades de cada nifio.

Como sugerencias a las editoriales, los docentes indicaron que las
actividades deben ser mas actualizadas para que haya mayor grado de
relacion de las actividades con el diario vivir, y se debe abordar mayor
cantidad de proyectos ya que son estos los que generan mayor interés por

parte de los nifios. (Ver anexo 2)
CONCLUSION DEL CAPITULO 2

En base a los resultados del grupo focal y entrevistas realizadas, se puede
determinar que los nifios se inclinan mas hacia proyectos y actividades
practicas que salgan del contexto del salén de clases, actividades que

motiven su creatividad e involucren el desarrollo de la motricidad.

Los proyectos en sus diversos tipos: Experimentos cientificos, actividades de
cocina, proyectos en equipo entre otros generan mayor interaccion y
participacion por parte de los nifios quienes se sienten atraidos por descubrir
nuevas cosas por ellos mismos antes de que el aprendizaje se limite a una
clase dada por el docente, a estos no les gusta las actividades largas en
donde se implique escribir en grandes cantidades puesto que se cansan
rapidamente al realizar actividades que demanden de mayor tiempo.
Ademas para los menores es importante que el texto posea imagenes y

dibujos coloridos en donde haya actividades y técnicas grafo plasticas
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(técnica basada en el aprendizaje a través del dibujo, pintura y motricidad
fina y gruesa) puesto que los motiva a realizar las actividades de una

manera mas interactiva.

El aprendizaje a través del juego y la experiencia vivencial logra abrir las
mentes de los menores y hace crecer su nivel de comunicacion e

interaccion.

Con respecto a la gestion de los docentes dentro del aula de clases, aunque
en las entrevistas afirmaron estar de acuerdo con los lineamientos exigidos
por el Ministerio de Educacion y cumplir con las disposiciones vigentes,
todavia no se rigen del todo a estos pues abordan mas temas de los que se
deberia dar por nivel de afio basico con el objetivo de “preparar al menor
para el siguiente afo lectivo” situacidn que no es recomendable pues se
debe priorizar el desarrollo de otras habilidades previo al aprendizaje de

contenido.

Llegandose a la conclusién de que existe una contradiccion en la educacion
inicial actual, pues pese a que se tiene conocimiento de que se debe dar
temas acorde a la edades del menor todavia no es cumplido a cabalidad ya
que no se es consciente todavia del retroceso que esto puede causar en el

desarrollo del menor en etapas posteriores.

Y aunque en el pais se esté atravesando por un proceso de cambio, todavia
hay secuelas de la educacién tradicional en donde los padres de los
menores y docentes todavia no ponen suficiente atencion a las falencias de
la educacién inicial actual y sus posibles consecuencias en caso de hacer

caso omiso a la problematica.

Pues no es mejor el nifio que sabe mas contenido a su corta edad sino aquel
que logra razonar, resolver problemas y actuar frente a diferentes
situaciones y es capaz de tener un 6ptimo nivel de concentracién en sus

actividades diarias y desenvolvimiento dentro de su entorno social y natural.
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CAPITULO 3 PLAN DE MARKETING

3.1 OBJETIVOS

3.1.1 OBJETIVO GENERAL
Desarrollar un plan de Marketing para la marca Editorial Norma
especificamente para sus productos “Caramelo” y “Chocolate” en la ciudad

de Guayaquil.

3.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
v Incrementar el volumen de ventas en un 15% para el afio 2015.
(Porcentaje tomado en referencia con el crecimiento de la industria)
v' Posicionar a la marca Norma como una empresa socialmente
responsable en 6 de cada 10 docentes y padres de familia de

preescolar en el lapso de un afo.
3.2 SEGMENTACION

De acuerdo a kotler (2002), la segmentacién de mercado busca mejorar la

precision de las estrategias de marketing de una compafiia

3.2.1 MACROSEGMENTACION

El mercado de la editorial estd conformado por:

v" Instituciones Educativas a nivel nacional

v' Padres de Familia de los estudiantes que forman parte de la cartera
de clientes de la empresa.

v" Docentes de escuelas particulares, fiscales y fiscomisionales.

Entre las necesidades que logra cubrir la editorial se puede mencionar:

v' Preparacién académica: Servicios gratuitos de capacitacion y
asesoria a docentes en relacion a temas pedagdgicos.

v" Necesidad de mejorar el nivel de educacion a través de productos
educativos: textos.

v' Servicios educativos de e Learning para docentes a través de su
pagina web eleducador.com

v' Seguridad: a través de textos avalados por el Ministerio de Educacion.
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Norma llega al mercado objetivo cubriendo los distintos tipos de necesidades
a traves de las siguientes tecnologias:

v' Textos de espafiol para la educacion inicial, basica y bachillerato
v' Textos de inglés para la educacion inicial, basica y bachillerato
v' Utiles escolares

v Pizarras Digitales

v" Obras literarias

3.2.2 MICROSEGMENTACION

Actualmente la empresa posee una cartera de clientes establecida, ya que
por el giro del negocio no se puede aumentar el nUmero de instituciones
educativas a atenderse, por el contrario se enfoca en aumentar la compra de

estas ofreciendo distintas lineas de productos.

El plan de marketing se concentrara en las instituciones educativas
particulares de Guayaquil que incluyan en sus servicios la educacion inicial
(curso de inicial, primero basico) siendo 124 escuelas en total, y
discriminando asi a las instituciones fiscales, municipales y fiscomisionales
de la misma localidad y a nivel nacional y a las particulares que no den el

servicio de instruccion inicial.

De acuerdo a lo mencionado se puede definir tres tipos de perfiles de

docentes que pertenecen a este grupo:

v Los practicos: hace referencia a los docentes que buscan textos con
gran cantidad de actividades con la intencién de no recurrir a otras
herramientas para complementar sus clases.

v' Los ahorrativos: Son aquellos que se preocupan por el bienestar
econdémico de los padres de familia de los alumnos que integran su
curso, se inclinan hacia textos de menor precio sin considerar el
contenido académico del mismo.

v' Los académicos: Son quienes buscan en el producto el mejor

contenido académico, se preocupan por usar las mejores
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herramientas que faciliten el aprendizaje del menor sin importar el

precio de este.

3.2.3 ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION

La estrategia a aplicarse sera la de particion, pues se dividira al mercado de
la editorial para poder enfocarnos solo al segmento al que esta dirigido el
plan (Segmento de educacion inicial con sus diferentes perfiles de clientes -
docentes).

El mercado de educacion inicial en Guayaquil estd conformado por las
instituciones que dan el servicio de educacion inicial, basica, y bachillerato,
pero se tomard en consideracion solo a las particulares de educacion inicial
puesto que son aquellas que presentan mayor dificultad de venta debido a la

errdbnea percepcion que existe hacia los textos que la editorial ofrece.

3.3 POSICIONAMIENTO

3.3.1 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Se ha definido para el plan de marketing una estrategia de posicionamiento
diferenciado, la misma que se centrara en comunicar los dos atributos mas
relevantes de los textos “Caramelo” y “Chocolate”.

En producto:

Metodologia de trabajo a través de proyectos integradores

Desarrollo de competencias del menor a través del juego y la practica.

3.3.2 POSICIONAMIENTO PUBLICITARIO

El nombre de la campafa se titula
“Porque jugando aprendo mas”

Esta iniciativa hace relacion a los beneficios que aporta el juego y la
pedagogia ludica al proceso de aprendizaje del menor, a través de la
campafia se desea concientizar y educar a la comunidad escolar
guayaquilefia sobre las consecuencias negativas de una educacion
escolarizada y el uso del juego como un medio de exploracion y

aprendizaje.
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La campafia tendra una duracion de un afio, tomando en consideracion las

fechas de inicio de afo lectivo escolar.

llustracion 10 NOMBRE DE LA CAMPANA

Porque Jugando Aprendo

MGSCDJOO

La campafia se manejara bajo el eslogan “Formemos nifios triunfadores para

Fuente: Autora.

Eslogan:

un mejor porvenir’

La frase hace alusion a la importancia que ejercen tanto las familias como
los docentes dentro de la formacion preescolar del nifio, por un lado los
padres conforman el primer ambiente de aprendizaje de los menores y
tienen un efecto significativo en su desarrollo, mientras que los docentes

complementan este crecimiento a través de su gestion dentro del aula.

3.4 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.4.1 MATRIZ IMPORTANCIA — RESULTADO

En la tabla detallada a continuacién se presentan los atributos de textos
escolares ordenados de acuerdo al grado de mayor importancia segun las
opiniones de los clientes influyentes (docentes) que son quienes evalGan

periodicamente los textos.

Entre los atributos mas importantes se encuentran el desarrollo de
actividades de motricidad infantii y las actividades de proyectos vy
experimentos debido a que segun comentarios de los docentes estas
actividades generan mayor interaccion entre los menores y facilita el

aprendizaje de nociones de conocimientos.
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Tabla 15 MATRIZ IMPORTANCIA RESULTADO

ATRIBUTOS POR ORDEN DE
# NORMA SANTILLANA EL BOSQUE
IMPORTANCIA

Desarrollo de actividades de

motricidad infantil

2 | Proyectos y experimentos 9,0 7,8 4,5
Ndmero de actividades por bloque

3 _ 7,3 6,3 9,3
curricular
Cantidad de temas abarcados por

4 8,8 8,5 9,3
el texto

Texto acorde a la reforma

curricular vigente

6 | Actividades de campo 8,0 7,8 5,8
7 | Presentacion y disefio del texto 9,8 7,8 5,8
8 | Cantidad de hojas del texto 7,0 8,5 9,8

Fuente:Autora.

En base a calificaciones que realizaron los docentes con respecto a los
atributos de los textos “Caramelo” y “Chocolate” de la marca Norma durante
la investigacion de mercado, se puede determinar que la empresa ha
logrado establecer una imagen fuerte dentro de los atributos mas valorados
por los clientes, esto ha sido debido a que el enfoque pedagdgico de la serie
Caramelo y Chocolate se fundamenta en el desarrollo de la motricidad y el
desarrollo de nociones en base a la construccién de conceptos por medio de
proyectos, experimentos y actividades que generen interaccion entre los

nifos.

Sin embargo en el atributo nimero de actividades, la editorial EI bosque
obtuvo una mejor puntuacion, al ofrecer textos con folletos de actividades

adicionales a las que se plantean en el libro.
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llustracion 11 MATRIZ IMPORTANCIA - RESULTADO

FALSAS FUERZAS 10 IMAGEN FUERTE
-‘-‘-‘""‘"-—..
_/\;‘L‘-‘h
> : H\/
ay
7 \//\""‘"n

#HOJAS DISEAD ACT CAMPO REFORMA TEMAS # DE ACT PROYEC [0S MOYRICIDAD

FALSOS PROBLEMAS 3 DEBILIDADES NORMA —
2 SANTILLANA | ==
1 EL BOSQUE

Fuente: Autora.

3.5 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

3.5.1 MATRIZ FOOTE, CONE & BELDING (FCB)

La matriz Foote, Cone & belding desarrolla un modelo de conducta del
consumidor, en la que se distingue entre sus compras racionales y
emocionales de acuerdo al grado de involucramiento de la persona.
(Robledo, 2004)

Dentro de la Matriz F.C.B., Editorial Norma se ubica en el cuadrante de
aprendizaje el cual hace referencia a una compra légica con un nivel de

implicacién fuerte.

Se considera que es una compra logica debido a que previo a la compra de
un texto educativo los docentes se informan primero a través del Ministerio
de Educacion sobre cuales son las editoriales autorizadas por la entidad,
posterior a esto realizan la evaluacién y revision de las distintas marcas de
textos para ver cudl es la que mejor opcién educativa, finalmente toman la

decision de la compra y realizacién del pedido a la editorial.

La implicacion fuerte estd dada por el riesgo que corren las instituciones

educativas de ser sancionadas si no cumplen con los lineamientos
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dispuestos por el Ministerio de Educacion, quien prohibe la utilizacion de
textos que no tengan aval de este y no estén aptas para los estudiantes.

llustracion 12 MATRIZ F.C.B. EDITORIAL NORMA

APREHENSION

Intelectual Emocional
Y
)/ Norma
T
&
APRENDIZAJE | AFECTIVIDAD
IMPLICACION
RUTINA HEDONISMO
=~
oF

Fuente: Autora.

3.5.2 MATRIZ ROLES Y MOTIVOS
La matriz roles y motivos hace referencia al papel que desempeiia cada
individuo dentro del proceso de compra de acuerdo a sus motivaciones

(puromarketinggermanvelasquez, 2012).

Dentro del proceso de compra se puede distinguir claramente a los distintos

tipos de cliente:

1.Iniciador: Es el representante de la Unidad educativa que se encarga del
proceso de adopciéon de textos, por lo general suelen ser los directores,
rectores, duefios o coordinadores académicos del plantel, son con quienes la
editorial cierra el negocio y firma el convenio de adopcion posterior a la

aprobacion del pedido por parte del cliente influyente.

2.Influyente y resolutivo: Ambos roles lo realizan los docentes, quienes se
encargaran de recibir las muestras de textos para su revision y posterior
aprobacion o rechazo del mismo, son quienes trabajan con el texto durante
el periodo escolar, por lo que la editorial les entrega una muestra gratuita en

el momento de realizar el pedido.

3.Comprador: Es el padre de familia del estudiante de inicial 2 o primero
basico, es quien debe realizar la compra del texto indicado en la lista de

utiles escolares emitida por la institucion a la que pertenece el menor.
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4.Usuario: Es el estudiante que utiliza y maneja el texto durante todo el
periodo lectivo.

Tabla 16 MATRIZ ROLES Y MOTIVOS EDITORIAL NORMA

ROLES MOTIVOS
QUIEN cOMO POR QUE CUANDO DONDE
Director, la venta del

) . uno a tres meses
coordinador | solicitud del texto es una

EL QUE L . antes del inicio u.
académico | requerimiento | fuente de L ~ .
INICIA "~ o . del siguiente afio | Educativa
o duefio del | a la editorial ingreso lecti
R . ectivo
jardin secundaria
cuando el director
solicitud de necesidad entrega el
EL QUE d u.
Docente muestras de | de un texto material a los .
INFLUYE . Educativa
textos guia docentes para su
revision
. previo a la
EL QUE Docente taeF;:tC())b: ndoe ggcfr? It?a?(?o entrega de la U.
DECIDE o . planificacién Educativa
utilizarse guia
escolar
para que el .
EL QUE Padre de compra del menor tenga guando [e_C|be la Punto de
- texto al ; lista de utiles venta de
COMPRA | Familia el material o
alumno . escolares la editorial
solicitado
uso del texto herramienta
EL QUE AlUMNO durante el de al inicio del afio u.
USA periodo . lectivo Educativa
aprendizaje

lectivo

Fuente: Autora.

3.6 ESTRATEGIAS

3.6.1 ESTRATEGIA BASICA DE PORTER

La estrategia basica de Porter se puede caracterizar en base a cuatro
componentes tales como el alcance, los objetivos, el despliegue de recursos
para el logro de la ventaja competitiva y las sinergias. (Munuera &
Rodriguez, 2012)

La estrategia basica de Porter de la empresa esta basada en la
Diferenciacion, puesto que la marca ha puesto sus esfuerzos en ofrecer un
servicio personalizado con valor agregado a sus clientes en donde su
ventaja competitiva no se centra exclusivamente en la comercializacion de
textos sino en la oferta de servicios educativos de alto nivel para cumplir con

las expectativas del cliente.
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3.6.2 ESTRATEGIA COMPETITIVA O GLOBAL DE MARKETING

Para crecer en el mercado se debe considerar la posicion y el
comportamiento de los competidores. La posicion de la competitividad del
negocio ayuda a evaluar la ventaja competitiva de la empresa para

compararla con sus rivales mas fuertes (Galucci, 2008).

Actualmente la empresa adopta una estrategia de Retador, pues quien
lidera el mercado de educacion preescolar es Editorial el Bosque, sin
embargo Norma enfrenta a su competidor de manera frontal intentando

quitarle participacion de mercado.

3.6.3 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Los objetivos de crecimiento se hallan implicitos ya sea en el crecimiento de
las ventas, de la participacion de mercado, del beneficio o del tamafio de la
organizacion, el crecimiento es necesario para poder sobrevivir a los ataques
de la competencia por lo que la empresa puede adoptar objetivos de

crecimiento en varios niveles. (Galucci, 2008)

La estrategia de crecimiento a aplicarse en el presente proyecto es la de
Intensificacién, pues se pretende llegar al mercado educativo actual con
productos existentes de la empresa Norma.

llustracion 13 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO NORMA

\J
)/Qorma DESARROLLO DE PRODUCTOS
INTENSIFICACION

MERCADO

DESARROLLO DE MERCADOS DIVERSIFICACION

NUEYOS ACTUALES

ACTUALES NUEVOS
PRODUCTOS

Fuente: Autora.
3.7 MARKETING MIX

El marketing mix se sitla en las actividades de ejecucidén y constituye un

instrumento de la accién del marketing, principalmente esta compuesto de 4
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elementos, producto, precio, plaza y promocion sin embargo también se

pueden distinguir, personas, procesos Yy evidencia fisica. (Economics, 2014)

3.7.1 PRODUCTO

Caracteristicas del texto

“‘Caramelo” y “Chocolate” son textos programados para que el alumno

escriba, pinte, complete, recorte, pegue y desarrolle otras habilidades.
Incluye:

v" Libro dividido por bloques tematicos

v' Cuento para leer y colorear

A los profesores se les entrega una guia de docentes con las

recomendaciones para el uso del texto.

Los textos Caramelo y Chocolate se encuentran divididos en 6 y 5 bloques

curriculares respectivamente.

Cada uno de estos bloques, lo que anteriormente se conocia como
unidades, presentan de manera integral los tres ejes de desarrollo,
(comprension 'y expresion oral y escrita, relacion l6gico matematico,
descubrimiento y comprension del medio natural y cultural) considerados

basicos para esta edad, es decir que cada bloque es interdisciplinario.

Adicional al texto cada libro incluye un folleto de trabajo en el que se

encuentran actividades extras que sirven de refuerzo para las clases.
Disefio y presentacién del texto

Tanto las presentaciones del texto como el disefio de los productos
“Caramelo” y “Chocolate” estan disefiados para captar la atencion de los
menores, esto se logra gracias a su amplia ilustracion de imagenes y colores

llamativos que despiertan la creatividad e imaginacion de los menores.

Los contenidos dentro de la educacion preescolar se presentan en forma de
nociones, es decir las primeras aproximaciones al conocimiento, razén por la

cual la editorial inicia cada bloque con una lectura de imagenes para que el
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menor desarrolle el método de observacion y reflexién y construya asi sus

primeros conceptos.

llustracion 14 LECTURA DE IMAGEN DEL TEXTO CARAMELO

Fuente: Sitio web Grupo Norma

llustracion 15 PRESENTACION DEL TEXTO CARAMELO

Fuente: Sitio web Grupo Norma

llustracién 16 DISENO PORTADA INTERIOR TEXTO CHOCOLATE

j@

" /‘9{,"0

.. JNorma
Fuente: Sitio web Grupo Norma

PROPUESTA

Cabe recalcar que el producto se mantendra igual pues las actualizaciones
de textos se realizan cada dos afios y bajo previa autorizacion y aprobacion

del Ministerio de Educacion.

Guia para padres: A través del plan de marketing se pretende ampliar la
propuesta de producto adicionando a los textos de educacion inicial una guia

para padres, la misma que contendra informacién sobre:

v' Cambios en la educacion inicial (Reformas y actualizacioén curricular)
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Mitos y verdades sobre la educacion inicial
¢ Sabias que?
Consejos y recomendaciones para una crianza positiva

Actividades de fortalecimiento de la relacion padre - hijo

N NN

Evaluaciones por quimestre.

Se considera importante ofrecer esta guia debido a que los padres de familia
son un motor importante dentro de la educacion y el proceso de formacion
de sus hijos y ademas deben formar parte de la funcion educativa de los
menores, para esto los padres necesitan informase y capacitarse sobre la
importancia que ejerce la educacion inicial en la vida de los menores y asi
que a futuro contribuyan a potenciar las actividades de educacion y
promocién de la salud y prevencion de las enfermedades producto de la

deficiente educacion inicial en beneficio del bienestar de los menores.

Hasta la actualidad las editoriales en general no se han preocupado por este
tipo de clientes, dandole prioridad exclusivamente a las instituciones

educativas.
llustracion 17 PORTADA GUIA PARA PADRES

-

)}\ ‘*ffi‘fﬁm oy )}v

( :P\l [@@3 ra
pad res

Fuente: Autora.
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llustracion 18 CONTRAPORTADA GUIA PARA PADRES

| Porque Jugardo Aprendoe

Mes L |

Fuente: Autora.

Material didactico a docentes: Aunque el texto posee sugerencias de
actividades y ofrece material para reforzar las clases, segun comentarios de
los docentes durante la investigacion de mercado, es evidente que
consideran que las editoriales todavia no adicionan a sus textos suficientes
herramientas didacticas que no obligue a este a recurrir a otro tipo de

material para complementar sus clases de una manera mas divertida.

Con el fin de mejorar esta falencia, se propone la creacién de cartillas
didacticas que incluyan juegos, graficos y dibujos sobre las diferentes
tematicas a tratarse durante el afio lectivo, hasta la fecha actual se ha
realizado la creacién de estas exclusivamente al area de inglés debido a que
al ser una lengua extranjera se ha considerado requiere mayor atencién en
ese sentido para facilitar el aprendizaje, sin embargo se debe tomar en
cuenta de que previo al aprendizaje de un idioma extranjero el menor debe
primero tener pleno conocimiento de estos temas en su idioma natal, por lo
que se sugiere poner igual o mayor importancia al aprendizaje en espafiol

para fortalecer su comprension a través de la dinamica y el juego.

El paguete de material didactico estara conformado por seis cartillas cada
uno correspondientes a los seis bloques tematicos de “Caramelo “y a los
cinco bloques de “Chocolate” mas una actividad de proyecto.
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Cada cartilla contendra las instrucciones de la actividad en la parte posterior
de la misma para que pueda ser desarrollada correctamente por el maestro.

A continuacion se detalla un ejemplo del material a entregarse al docente.

llustracion 19 EJEMPLO CARTILLA DIDACTICA

Fuente: Autora.

Bingo Norma incluye 1 cartilla formato A4 para el docente y 10 hojas con el

mismo disefio para los estudiantes.

La cartilla Bingo Norma consiste en un juego de refuerzo sobre los colores,
para realizarla el docente debera repartir las hojitas entre los estudiantes y
dar inicio a la actividad mencionando los colores que se encuentren en la
ficha, la finalidad de esta es que los nifios se diviertan mientras refuerzan el

tema ya visto en clase.

3.7.2 PRECIO

El precio de venta al publico actual de los textos es de $ 30,00, este se fija
de acuerdo a previo analisis de los factores internos de la empresa,
considerando los costos y objetivos de la editorial con cada linea de

productos.

Con relacion a la estrategia precio — calidad que aplica la empresa, esta se
ubica en el cuadrante de Valor elevado debido a que ofrece un texto de alta
calidad pedagdgica a un precio intermedio, por lo que los clientes tienen una

buena percepcion del producto.
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La politica de descuento se establece de acuerdo al tipo de negociacion que
se lleve a cabo con cada institucion educativa, sin embargo se tiene como

base dar un descuento del 35% al plantel, es decir un precio de $ 19,50.

Con respecto a la politica de crédito, las instituciones educativas tienen un
plazo de entre 30 a 90 dias; dependiendo del tiempo que necesite el colegio
para que se realice la venta. Posterior a la fecha establecida en el convenio
de adopcion de textos, se deben liquidar las cuentas en su totalidad.

PROPUESTA

De acuerdo a informacion proporcionada por la empresa, quien durante el
afio 2013 — 2014 adiciond al texto un folleto bajo las mismas condiciones del
de la propuesta en mencién (Guia para Padres), determind que la variacion
del precio del producto no debera ser mayor a $ 2 délares en estos casos,
puesto que en este valor esta incluido los costos de fabricacion y gastos que
puedan suscitarse durante el periodo de venta en vigencia por concepto de
promocién. Razén por la cual se establecera para la presente camparia el

precio de $32,00 para el texto.

3.7.3 PLAZA
La marca Editorial Norma opera en algunos paises del continente Americano

tales como:

e Argentina

e Chile

e Ecuador
e Pert

e México

e Puertorico
e Colombia
e Costa Rica
e El salvador
e Guatemala
e Honduras

e Nicaragua
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e Panama

e Republica Dominicana
Y llega al mercado a través de tres canales de distribucion:

e Venta directa a planteles: 80% del total de ventas
e Librerias: 15% del total de ventas
¢ Punto de venta del distribuidor mayorista: 5% del total de ventas

Estrategias de distribucion que sigue la empresa.
1) INDIRECTA: Intervienen dos canales, los minoristas y distribuidores.
En el primer canal intervienen las librerias y autoservicios:

Libreria y Papeleria Guayaquil
Libreria Cientifica
Libreria Universal
Libreria Montalvo

Paco Comercial

NN N N N RN

Juan Marcet cia. Ltda

llustracion 20 CANAL INDIRECTO 1 EDITORIAL NORMA

CSem o [ R

Fuente: Autora.

Segundo canal: Grupo editorial Norma con el propdsito de ampliar su
cobertura de mercado trabaja en conjunto con distribuidores, quienes a su

vez se encargan de abrir puntos de ventas.

Los principales compromisos de este canal de distribucion con la editorial
son el de la venta a los padres de familia, asi como de cumplir con los

convenios adquiridos con los colegios.
llustracion 21 CANAL INDIRECTO 2 EDITORIAL NORMA

R R e

Fuente: Autora.
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2)DIRECTA

En el canal directo encontramos a las instituciones educativas, quienes son

el principal cliente para la editorial.

Otro medio de venta al consumidor final es la que se realiza a través de la
pagina web http://www.librerianorma.com en la que la editorial tiene mas
contacto con su mercado objetivo y mediante esta estd siempre atenta a las

inquietudes, sugerencias y reclamos de sus clientes.

llustracion 22 CANAL DIRECTO EDITORIAL NORMA

- - CONSUMIDOR FINAL

Fuente: Autora.

3.7.4 PROMOCION
La empresa, para dar a conocer sus productos y comunicarse con el publico
en general, ha desarrollado los siguientes instrumentos:

e Sitio web:
www.norma.com: Sitio dedicado a la promocion de productos de papeleria.
www.eleducador.com: Herramienta de servicios educativos para docentes.
www.librerianorma.com : Enfocado a la venta de Textos escolares.

llustracion 23 PAGINA WEB NORMA.COM

) Ol'ma Productos Juegos Noticias Contacto
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Fuente: Grupo Norma, sitio web.
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http://www.librerianorma.com/
http://www.norma.com/
http://www.eleducador.com/
http://www.librerianorma.com/

llustracion 24 PAGINA WEB EL EDUCADOR. COM

(eleducador.com

Informaci6n y sanvicios educathos para docentes de Amdrca Latisa

Fuente: Grupo Norma, sitio web.

llustracion 25 PAGINA WEB LIBRERIA NORMA. COM

libroria
D\o m

_ Divisienes

1

Fuente: Grupo Norma, sitio web.

e Participacidon en ferias: ferias culturales y la feria del libro que se
realiza anualmente y es organizada por el municipio de Guayaquil en
conjunto con la fundacién malecon 2000.

e Salas de exhibicién: en los puntos de venta constantemente hay una

Llamativa y elegante exhibicion de los productos.
COMUNICACION: PUSH — PULL

Estrategia Push: El hecho de que Grupo Editorial Norma no cuente con un
punto de venta propio, genera la necesidad de ventas por medio de las
librerias y distintos canales pues asi los padres de familia podran adquirir

los textos que los maestros solicitan a los estudiantes.

Cada trimestre la editorial, organiza la visita de los autores de las obras
literarias que promueve a sus canales para garantizar la venta de los libros

adoptados por los maestros, adicional a esto se trabaja de manera conjunta
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para comunicar las promociones y descuentos existentes durante las
temporadas escolares a través de las listas de utiles que anualmente se

imprimen gratuitamente a los colegios.

Estrategia Pull: Mediante su pagina web y portal electronico la editorial
realiza ofertas durante la pre temporada escolar y comunica el lanzamiento

de sus nuevos productos y linea de textos.

En la venta directa a los colegios la comunicacién se hace a través de
entrega de circulares a los alumnos, garantizando que los padres de familia

estén al tanto de las promociones vigentes.
PROPUESTA

Con la idea de hacer mayor ruido publicitario de la campafia, se llevara a
cabo la gestion de relaciones publicas con los medios de comunicacion, para
gue estos propaguen la campafia “Porque jugando aprendo mas” (Ver anexo
3)

Entre los medios a invitarse se encuentran:
Prensa escrita:

v" El Universo
v El telégrafo

v Expreso
Television:

v" Ecuavisa
v Teleamazonas
v GamaTV

3.7.5 FUERZA DE VENTAS

Proceso de venta: El proceso inicia con la entrega del material a los
docentes para su revision, a este material se lo llama muestras de venta
gratuita. Una vez que el docente ha realizado su revision y ha tomado la
decision de trabajar con la Editorial Norma, se toma el pedido
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correspondiente y se firma un convenio de adopcién para la separacion de

inventario

En el convenio se detalla las areas de textos seleccionadas para el pedido
con sus precios de venta al publico y porcentajes de descuento para la
institucion, se establece ademas las fechas de pago, entrega y devolucion

de mercaderia

Posterior al pedido se establece fecha para capacitacion con el tema que la
institucién solicite conveniente, para esto se le provee un listado de los

temas sugeridos por la consultora pedagogica.

Actualmente la empresa dispone de 2 asesores comerciales que se

encargan de atender los clientes de la ciudad de Guayaquil.

Proceso de asesoria y capacitacion gratuita: Posterior al cierre de venta,
el asesor junto con el representante de la institucion definen fechas

tentativas para las préximas capacitaciones que recibira el colegio.

Las fechas separadas quedan sujetas bajo disponibilidad de tiempo de la
consultora pedagdgica, quien se maneja bajo un cronograma y se coordinan

con esta para la confirmacion final.

Una vez confirmada la fecha de capacitacion, la institucién debera proveer
de un salén de clases con proyector para el dia asignado en donde los

docentes recibiran la asesoria o capacitacion.

3.7.6 SERVICIOS

Caracteristicas del servicio:
Capacitaciones:

Norma ofrece el servicio de capacitaciones gratuitas a docentes sobre
distintas tematicas en relacion a la educacion, estas se organizan de manera
periodica por la editorial y bajo previa organizacion con las distintas

instituciones educativas.

El cliente que realiza su pedido tiene derecho a solicitar una capacitacion

dentro del plantel educativo y bajo los requerimientos del mismo, sin

67



embargo puede asistir a las capacitaciones masivas que realiza la editorial a
lo largo del periodo lectivo en donde se relnen los representantes de los

distintos planteles.
Servicio educativo en linea:

Norma cuenta con la pagina web www.eleducador.com, sitio que congrega a
docentes de América latina, en este se puede acceder a diversos recursos

pedagogicos como:

Planificacion de clases

Noticias del quehacer educativo
Legislacion ecuatoriana educativa
Revistas y publicaciones
Articulos educativos

Juegos multimedia

AR N N N N S

Proyectos interdisciplinarios
PROPUESTA
Capacitaciones:

A manera de seguimiento de la campafia se realizardn capacitaciones

dirigidas a los docentes y a los padres de familia.
Temas de capacitacion a padres de familia:

v Propositos y desafios de la educacién béasica preescolar
v" Rol de los padres en la educacién preescolar de los hijos.
v' La metodologia ludica y el juego en el desarrollo del aprendizaje de

los infantes (Enfocado a padres de Familia)
Temas de capacitacion a docentes:

v' Falencias de la educacion inicial que repercuten en el proceso de
aprendizaje de los nifios

v" Nocion de competencias

v" La metodologia ludica y el juego en el desarrollo del aprendizaje de

los infantes (Enfocado a la docencia)
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Es fundamental que la formacion de los docentes, se oriente al
fortalecimiento de sus capacidades para que estos aprendan a:

o Ser mediadores en el ciclo de ensefianza-aprendizaje.
« Sean capaces de proponer alternativas creativas a sus clases.
« Dinamicen la vida de la escuela y del menor en el salén de clases

e Tomen iniciativa en la elaboracion y desarrollo de proyectos escolares.

La idea es trabajar de manera conjunta con la institucion para hacer
conciencia sobre la importancia de la educacion inicial en la vida de un
menor y el involucramiento de los padres en la formacidon de este durante
esta etapa, para lograrlo se realizara tres capacitaciones a padres de familia
durante el afio escolar, las mismas que se llevaran a cabo de acuerdo a

previa coordinacion y organizacion de las distintas unidades educativas.

El moédulo de las tres capacitaciones dirigidas a los dos tipos de clientes
seran eventos masivos fuera de la institucion y con la participacion de

padres de familia y docentes de distintas instituciones.
Servicio educativo en linea:

A través de la pagina web eleducador.com se afiadira un espacio para que
los padres de familia puedan acceder a informacion sobre la campafa
“Porque jugando aprendo mas”, ademas de datos interesantes sobre la
educacion preescolar, la guia de padres e informaciébn proporcionada

durante las capacitaciones.

Actualmente el contenido de la pagina web es libre por consiguiente, para
gue el padre acceda a este sitio no sera necesaria la creacion de un usuario
pues la idea central de la campafia es informar sobre la problemética

existente y crear conciencia.

El nombre del sitio web se promocionara en la guia de padres adjunta al
texto del menor y a través de mailing a la base de datos de todos los padres
de inicial 2 y primero de basica previo a autorizacion de los mismos y en
colaboracién con la institucion, quien nos proveera de la base de datos para

darle seguimiento a la campafa via on line.
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3.8 MONITOREO Y MEDICION
Para garantizar el cumplimiento y la efectividad de la campafia se ha

elaborado indices de medicion y control, los mismos que deberan realizarse

de manera periédica durante y después de la implementacion del plan.

A continuacién se detallan los objetivos que deberan ser medidos a lo largo

de la campafia y posterior a esta, cada area tendra la responsabilidad de

evaluar las actividades realizadas con el fin de ver las falencias presentes en

el proceso y tomar asi las medidas correctivas correspondientes.

Tabla 17 MONITOREO Y MEDICION DE LA CAMPANA

i . , RESPONSABLE
OBJETIVO AREA INDICE MEDICION PERIODO i
DEL AREA
Incrementar el
Ventas
volumen de ventas
Presupuesto reales Gerente de
en un 15% para el VENTAS Mensual
. ) de Ventas Iventas Ventas
afo posterior a la
) y proyectadas
implementacion del
plan.
Posicionar a la
marca Norma entre
los docentes y
padres de familia ) ) Asesor
VENTAS Top of Mind Encuestas Quimestral )
COmo una empresa Comercial
socialmente
responsable en el
lapso de un afio.
Utilidad
Determinar la Bruta -
efectividad de la FINANZAS Marketing Gastos de ) Gerente de
) ) i Trimestral
inversion de /| VENTAS ROI Marketing Ventas
mercadeo. /Gastos de
Marketing
] flujos de
Determinar la
o ] ) entradas y Gerente
factibilidad de la FINANZAS | Flujo de Caja ] Mensual ) )
salidas de Financiero
propuesta del plan ]
efectivo

Fuente: Autora.
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3.9 CRONOGRAMA
Primera Actividad: Periodo de promocidn de ventas

Entre los meses de enero a abril es la etapa mas decisiva para la empresa,
durante este tiempo aproximadamente el 60% de los clientes toman la

decision sobre los textos que usaran para el siguiente periodo lectivo.

Por esta razdn, los asesores comerciales deben promover las venta en las
escuelas para conseguir la mayor cantidad de adopciones de textos posibles
previo al inicio de clases, en esta etapa los asesores deberan presentar a los
docentes la propuesta de la editorial, los textos y ser portavoces de la
campafna “Porque jugando aprendo mas” que entrara en vigencia para el
periodo escolar 2015 — 2016.

Segunda Actividad: Entrega de material didactico a docentes

Al inicio del periodo lectivo (Mayo 2015) se entregaran las respectivas
cartillas didacticas a los docentes de inicial 2 y primero basico para esto el

asesor comercial debera acercarse a la institucion.
Tercera Actividad: Entrega de invitaciones

La editorial enviara las invitaciones a los representantes de las instituciones
un mes y medio antes del evento, para que estos a su vez entreguen las

invitaciones a docentes y padres de familia.

Tomando en consideracion que la Editorial Norma atiende 124 escuelas que
proveen el servicio de educacion inicial, se destinard un cupo de 2 personas
por institucion, es decir un cupo para el docente de inicial 2 y uno para el

docente de primero basico, teniendo asi:
124 escuelas x 2 docentes por instituciéon = 248 docentes Invitados.

Para los padres de familia se asignara un cupo de 4 personas, es decir dos

representantes de padres de familia por salén, teniendo asi:
124 escuelas x 4 padres de familia por institucion = 496 padres Invitados.

Cuarta Actividad: Visita programada a Instituciones.
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Los asesores comerciales deberan ir a las instituciones tres semanas
previas al evento para confirmar el nimero de docentes y padres de familia

gue asistiran a la capacitacion.

Se debera solicitar nombres, nimero de cedula y correo electronico para

conformar la base de datos de clientes.
Quinta Actividad: Capacitaciones

El dia del evento los invitados deberan llevar la invitacion, la capacitacion
tendra una duracion de dos horas y se llevaran a cabo en los salones del
Centro Comercial Mall del Sol, en horario de 15: 00 PM - 17: 00 PM.

Fechas de capacitacion para docentes y padres de familia:

v" Primera capacitacion: Al inicio del periodo lectivo (Mayo).

v' Segunda capacitacion: Al inicio del primer quimestre escolar
(Septiembre).

v Tercera capacitacion: Dos ultimas semanas del mes de Noviembre.

LUGAR: Centro Comercial Mall del Sol.

v Capacitaciéon de docentes :Salén Diamante, Torre “A” Piso 6,

capacidad 250 personas.

v Capacitacién de Padres de familia :Salén Rubi, Torre “B” Piso 6,

capacidad 500 personas.

Sexta Actividad: Mailing

Una vez conformada la base de datos de docentes y padres de familia, se
procedera a enviar informacion de las capacitaciones dadas una semana
después de la realizacion de las mismas y se promocionard el sitio web

eleducador.com

Séptima Actividad: Encuesta de satisfaccion al cliente a docentes

A modo de seguimiento de la campafia, el asesor comercial debera realizar
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una encuesta de satisfaccion al cliente, para saber los comentarios positivos

y negativos de los docentes. (Ver anexo 4)

4 ANALISIS FINANCIERO

4.1 ESTRUCTURA DE INGRESOS

El presupuesto de ventas que fija anualmente la empresa como politica, se
basa en montos de dinero y no en unidades tomando como periodo de
tiempo el afo lectivo escolar, esto es porque de acuerdo a la negociacion
que se lleve a cabo con cada colegio los precios dados a los clientes
fluctdan en gran cantidad y para garantizar las ventas cada vendedor tiene
asignado un monto del presupuesto total por linea de textos, en este caso

los textos integrados de educacion inicial.

Los ingresos de la empresa estan dados Unicamente por las ventas de las

diferentes lineas de textos con las que cuenta la editorial.

A continuacién se detallan el porcentaje de ventas que representan cada

linea sobre las ventas totales de la empresa.

Tabla 18 PORCENTAJE DE VENTA POR LINEA DE PRODUCTOS

LINEA DE TEXTOS ESCOLARES PORCE.I_I\S—.I'_?&]EE\éENTAS
Linea de preescolar (Chocolate y Caramelo) 10%
Linea de espafiol (4 areas basicas) 65%
Linea de ingles 18%
Linea de cuentos 4%
Linea de computacion 3%
TOTAL DE VENTAS 100%

Fuente: Grupo Norma.

4.1.1 PROYECCION DE VENTAS

El presupuesto de ventas de los textos “Caramelo” y “Chocolate” para al afio
2014 fue de $ 160,000 anuales, para cumplirlo cada asesor comercial debia
alcanzar un presupuesto de $ 80,000, sin embargo durante este periodo se
cumplié el 97% del presupuesto establecido. Mediante el presente proyecto

se espera aumentar el presupuesto de ventas en un 15% para el afio 2015,
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tomando como base el presupuesto del afio 2014, estableciéndose asi un

presupuesto anual de $ 184,000.

4.1.2 PROYECCION DE LA DEMANDA

Dado el giro del negocio, las ventas del producto son estacionales y tienen
la duracion de 6 meses, por lo tanto durante la mitad del afio se ejecuta la
totalidad de la venta y la otra mitad se factura en cero.

Una vez concluido el periodo de venta, los clientes deben realizar la
devolucion de los textos que no se vendieron, para que a su vez la editorial
pueda enviarlos para la promocion de venta de la temporada escolar region
sierra.

Durante el periodo de facturacion las ventas se reparten de la siguiente
manera:

Tabla 19 PORCENTAJE DE FACTURACION MENSUAL

MES POD IECVEENNTQ E
Abril 25%
Mayo 40%
Junio 15%
Julio 10%
Agosto 5%
Septiembre 5%
TOTAL 100%

Fuente: Grupo Norma.
4.2 ESTRUCTURA DE EGRESOS

4.2.1 DEFINICION DE COSTOS

Los costos del texto representan el 35 % de la venta, es decir tomando en
consideracion el precio vigente para el proyecto ($ 32) el costo del producto
es de $11,20.

Estos valores estan establecidos para ambos textos (Caramelo y Chocolate)

4.2.2 DEFINICION DE GASTOS
Gastos administrativos: De acuerdo a informacion proporcionada por la
empresa, se ha asignado un valor del 2% sobre las ventas totales para el

rubro de gastos varios no contemplados en los otros rubros.

74



Sueldos y salarios: Actualmente la empresa posee solo 2 vendedores a
quienes les paga $ 350 c/u + Comisiones, para el proyecto se contempla un
valor de $ 375, es decir un incremento del 7%, el porcentaje se tomé en
referencia al aumento del sueldo basico del afio 2013 al 2014 que también
fue del 7% ( De $ 318 a $ 340).

Gastos de venta: Este rubro contempla los gastos por concepto de pago de
comisiones a asesores comerciales, siendo estos del 3% sobre las ventas
totales de la linea de producto, El pago de este rubro se hace de manera
mensual dividiendo el total de las ventas anuales para los 12 meses, es decir

gue no se los paga de acuerdo a los meses en los que se genera venta.

Gastos de Servicios Basicos: Representan el 1% de las ventas totales de los

textos de educacion inicial, estableciéndose asi el valor de $ 124 mensuales.

Cabe recalcar que el porcentaje es bajo puesto que la editorial también toma
en consideracion los ingresos que aportan las otras lineas de textos para

cubrir estos gastos.

Alquiler: En el afio 2014 la editorial tiene un gasto fijo mensual de $ 2000 por
concepto de alquiler de oficinas, para el afio 2015 se prevee un aumento del
4% por concepto de inflacion, es decir $2080, se asign6 que la linea de
textos hace una aportacion mensual de $ 208 tomando en consideracién que
las ventas de los textos integrados representan el 10% de las ventas totales,

la diferencia del rubro es cubierta por las otras lineas de textos.

Tabla 20 APORTACION AL GASTO DE ALQUILER POR LINEA DE
PRODUCTO

%VENTAS

LINEA DE TEXTOS ESCOLARES TOT. ALQUILER
Linea de preescolar 10% 208
Linea de espafiol (4 areas basicas) 65% $ 1365
Linea de ingles 18% $378
Linea de cuentos 4% $84
Linea de computacién 3% $ 63
TOTAL 100% 2080

Fuente: Autora.
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4.2.3 DEFINICION DE GASTOS DE MARKETING

Guia para padres y Material didactico para docentes: Los gastos de
marketing referente tanto al folleto que ira adjunto al texto como a las
cartillas que seran entregadas exclusivamente a los docentes estan
contemplados dentro del incremento del precio del texto, cuyo aumento sera
de $ 2.00 para el 2015.

Gastos de alquiler de salon: tomando como referencia la cotizacién de la
empresa Nobis - Mall del Sol para el alquiler y servicio de seminario, el gasto

total por el paquete de 6 capacitaciones es de 7390,32.

El gasto mensual que se realiza en las dos capacitaciones es de 2463,44 ($
1394,4 correspondiente a la capacitacion de padres de familiay $ 1069,04 a

la de docentes)

En las siguientes tablas se encuentra el detalle del gasto, cabe recalcar que
la empresa otorga un descuento del 7%.por contratar el paguete completo
de 6 dias.

Tabla 21 DETALLE DE GASTO POR CAPACITACION A PADRES DE
FAMILIA.

EVENTO: SEMINARIO A PADRES DE FAMILIA
salon Tipo de Pax Inicio Fin
Montaje Evento | Evento
Salon Rubi Auditorio | 500 15:00 17:00
ITEM PRECIO Dias TOTAL
Salén Rubi $1.200,00 | x 3 $ 3600
Servicio de amplificacién $ 200,00 X 3 600
servicio de video $ 100,00 X 3 300

Subtotal 4500

Descuento 765

Subtotal 1 3735

12% IVA 448,2

Total 4183,2

Fuente: Autora.
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Tabla 22 DETALLE DE GASTO POR CAPACITACION A DOCENTES

EVENTO: SEMINARIO A DOCENTES
Tipo de Inicio Fin
Salén Pax

Montaje Evento Evento
Salon Diamante Auditorio 250 15:00 17:00
ITEM PRECIO Dias TOTAL
Salon Diamante $ 900,00 X 3 2700
Servicio de

L $ 150,00 X 3 450

amplificacion
servicio de video $ 100,00 X 3 300

Subtotal 3450

Descuento 586,5

Subtotal 1 2863,5

12% IVA 343,62

Total 3207,12

Fuente: Autora.
Gasto de invitaciones: Se ha considerado 750 invitados, que corresponden
a 500 padres y 250 docentes. El precio de la invitacion es de $ 1,00

(Cotizacion de empresa tarjeteria le fine)

La cantidad de invitaciones a realizarse es de 750 x 3 Invitaciones cada uno

(para las 3 capacitaciones a realizarse durante todo el afio) = 2250

Total de gasto mensual en invitaciones: 750 x $ 1.00 = $ 750

Total de gasto anual en invitaciones: $7 50 x 3 = $ 2250

Gastos por contratacién de consultora pedagogica: La consultora cobra

el valor de $ 30,00 por hora a la Editorial, por lo tanto:

Gasto mensual: 4 horas x $ 30,00 = $ 120,00 (Incluye la capacitacion al

docente y al padre de familia que se realiza el mismo mes, 2 horas en c/u)

Gasto anual: $120,00 x 3 capacitaciones= $ 360
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Gastos por contratacion de web master: Solo durante los meses
programados se contratard un web master al que se le pagaré el valor de $

450 mensuales para que realice la gestion de manejo de pagina web.
Gasto mensual: $ 450 - Gasto Anual: $450 x 3 meses = $ 1350

Tabla 23 DETALLE GENERAL DE GASTOS DE MARKETING

GASTOS $ MENSUAL | $ ANUAL
Gastos de alquiler de sal6n $2.463,44 | $7.390,32
Gastos de invitaciones $ 750,00 $ 2.250,00

Gastos de contratacion de
i} $ 120,00 $ 360,00
consultoria

Gastos de contratacion de web
$ 450,00 $ 1.350,00
master

TOTAL $3.783,44 | $11.350,32

Fuente: Autora.

Los gastos de marketing representan el 6% de las ventas totales del afio
2015.

4.2.4 FLUJO DE CAJA.
FLUJO DE CAJA MENSUAL:

Se puede determinar que aunque la empresa no tiene flujos de efectivo
constantes durante todo el afio debido a que las ventas se concentran en
ciertos meses, al final del afio las entradas de dinero logran cubrir todos los
egresos incluyendo los gastos de marketing contemplados para en el

proyecto.

Por lo que no se establecié un aporte de capital propio ni préstamo dado a

que la empresa puede cubrir los montos del proyecto en base a las venta.
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Tabla 24 FLUJO DE CAJA MENSUAL EDITORIAL NORMA
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FLUJO DE CAJA ANUAL.

Tabla 25 FLUJO DE CAJA ANUAL EDITORIAL NORMA

TOTAL ANO | TOTAL ANO
2014 2015

INGRESOS OPERATIVOS
Ventas $ 155.834,00 | $184.000,00
Total ingreso $ 155.834,00 | $184.000,00
EGRESOS OPERATIVOS
Costo de venta $54.541,90 $ 64.400,00
Gasto administrativo $3.116,68 $ 3.680,00
Sueldos y salarios $ 8.400,00 $9.000,00
Servicios Basicos $1.558,34 $1.840,00
Alquiler $ 2.400,00 $ 2.496,00
Gasto de venta / comisiones $ 4.675,02 $5.520,00
Gastos de Marketing $ 0,00 $ 11.350,32
Total egreso $ 74.691,94 $ 98.286,32
FLUJO NETO GENERADO $81.142,06 $85.713,68

Fuente: Autora.

De acuerdo al flujo de caja proyectado para el afio 2015, se puede
evidenciar un aumento en ventas del 15% sobre el cumplimiento del

presupuesto anual establecido para el afio 2014 ($ 160,000).

Se pudo obtener los datos de ventas totales del afio 2014 pese a que no ha
culminado el afio debido a que el negocio genera ventas estacionales y
estas se pronostican al inicio del periodo en donde se cierran los convenios
estableciéndose bajo contrato el nimero de textos a venderse durante los

meses proximos (Abril — septiembre).

Para el afio 2014, la editorial no destind un rubro para gastos de marketing,
razon por la cual este rubro se encuentra en cero mientras que para el afo
2015 se establece un 6% sobre las ventas del afio para estos gastos

contemplados en el plan de marketing.

Como resultado se determina que hay un incremento no solo en las ventas si
no que los gastos de marketing son cubiertos por las ventas, y se culmina el

periodo con ganancias.
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4.2.5 MARKETING R.O.l.

El Marketing ROI es una herramienta que permite cuantificar
econdémicamente si la campafia de marketing obtuvo o no el éxito monetario
esperado. Se encarga de mostrar en detalle cuanto se ha generado en venta

por cada ddélar que se ha gastado en la campafia. (Puro Marketing, 2014)
El calculo del Marketing ROI se obtuvo aplicando la siguiente formula:

MARKETING ROI = Utilidad bruta — Gastos de Marketing
Gastos de Marketing

Entonces:
Utilidad Bruta: $ 184.000 - $ 64.400 = 119.600
Gastos de Marketing: $ 11.350,32

MARKETING ROI NORMA: (119.600 - 11.350,32) = 9,5
11.350,32

Para evaluar la efectividad de la campafia “Porque jugando aprendo mas” se
realiz6 el calculo del Marketing ROI, y de acuerdo al resultado obtenido
podemos mencionar que por cada $ 1,00 invertido en la campafia , retornan

$ 9,00 por lo tanto la campafia es rentable.

4.3 CONCLUSIONES DEL CAPITULO
En base al analisis financiero realizado se puede determinar que el proyecto
es ampliamente favorable, reportando una utilidad anual que logra cubrir

con los egresos mensuales de la empresa.

Se elaboré un flujo de caja mensual para analizar los flujos de efectivo
mensuales y la liquidez de la empresa, y aunque estos no son constantes
por razones concernientes al giro del negocio, al final del periodo presenta

resultados positivos y ganancias para la empresa.

Los costos relacionados a las ventas de la empresa son relativamente bajos
estos representan tan solo el 35% de las ventas, esto se da pues la
elaboracion y fabricacion del texto se hace con papel elaborado a partir de la

cafia de azlcar, que es un material mas econémico y amigable con el medio
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ambiente y se elabora con mano de obra ecuatoriana, lo que reduce los

costos de fabricacion.

Como resultado del Marketing ROI se pudo evidenciar la efectividad de la
campafa pues de acuerdo a este existira un retorno de $ 9,00 por cada $
1,00 invertido.

Con respecto a los gastos referentes a la elaboracion del proyecto, estos
representan el 6% de las ventas, y no constituyen una inversion fuerte para
la editorial, razon por la cual la campafia es financiada por la empresa a
través de las ventas vigente del mismo afio, por lo tanto no se vio la
necesidad de realizar un analisis del TIR, VAN, periodo de recuperacion y
estado de resultado, dado a que se espera un retorno de la inversion en

marketing para el mismo afio.

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El plan de marketing del presente proyecto, responde a la marcada
tendencia por mejorar el sistema de ensefianza y educacién en Ecuador, por
tanto, este proyecto estd apoyado en informacién del entorno y problemas

fundamentales vigentes en el mercado educativo.

De acuerdo al estudio y analisis preliminar del entorno econémico y analisis
situacional de la empresa, se puede concluir que la condicién actual del
sistema de educacién inicial presenta contradicciones en sus procesos
debido a que aunque existen regulaciones del Gobierno por establecer
politicas y lineamientos estandarizados a las instituciones educativas, estas
todavia no las cumplen por falta de informacién con respecto al tema, razon
por la cual la implementacién del plan de marketing se presenta propicia

para poder cubrir esta necesidad de informacién del mercado educativo.

El estudio del analisis situacional también pudo determinar la viabilidad del
proyecto, pues el mercado presenta condiciones favorables para su

ejecucion.

La investigacion de mercado permitio reconocer los distintos perfiles de

clientes con sus respectivas necesidades y a su vez permiti6 conocer que
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hay oportunidades de mercado aun no cubiertas por otras editoriales y en las
gue grupo Norma puede liderar en un futuro, esto se refiere al desarrollo de
la demanda potencial de los padres de familia, que aunque todavia no son
considerados importantes dentro del proceso de compra, pueden llegar a
influir positiva 0 negativamente en el proceso una vez que se encuentren

informados dado a que son quienes realizan la adquisicion y pago del bien.

Ademas se pudo determinar las percepciones de los clientes hacia la Marca
Norma, sus preferencias y motivaciones a la hora de adquirir productos
educativos, en este sentido el plan se desarroll6 en base a sugerencias y

recomendaciones por parte del grupo en estudio.(Nifios y Docentes)

La Implementacién de la estrategia de marketing para la marca Norma,
especificamente para sus productos “Caramelo” y “Chocolate” permitira
optimizar la posicion competitiva de la editorial en los diferentes segmentos
de mercado, favoreciendo asi la generacién de ventas no solo de la linea de

preescolar sino la de las otras lineas y categorias de la empresa.

El Plan de Marketing exige un seguimiento constante por parte del asesor
comercial, quien es el que tiene contacto directo con el cliente, esto se debe
a que en muchas ocasiones las editoriales en general caen en el error de no
darle seguimiento a los clientes durante el periodo de no ventas, razon por la
cual se ha disefiado el cronograma de actividades de manera periddica
durante toda la jornada del afio lectivo escolar para que haya presencia de

marca.

La recoleccién de informacion adecuada durante la investigacion de
mercado, ayudoé a la construccion del el plan de marketing asi como el plan
de accién tan necesarios para alcanzar los objetivos planteados al inicio del

proyecto.

Una vez disefiado el plan, el analisis financiero pudo determinar que el
proyecto es factible y rentable, las ganancias que arroja son mayores a los
gastos, y estos gastos son recuperados en un corto plazo y por lo tanto es

recomendable invertir en el proyecto.
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El porcentaje de retorno de inversion sobre el plan de marketing es alto,
considerandose que el proyecto no solo es beneficioso en la parte financiera

sino que ayudara a la marca a mejorar su posicionamiento en el mercado.

Con la aplicacion del presente estudio ademas se pretende aumentar las
ventas, y por consiguiente quitarle asi participacion de mercado a las

empresas competidoras en especial a las editoriales El Bosque y Santillana.

Sin embargo la Editorial Norma debe gestionar un buen manejo de su
imagen corporativa, atencion al cliente, y cadena de valor para asi poder
adelantarse a las necesidades latentes del mercado y dar como resultado

una empresa con una gestion efectiva y eficaz.
3.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda que el proyecto tenga una continuidad y seguimiento de
minimo dos afios, que es la cantidad de tiempo que la editorial mantiene el
mismo texto sin hacerle cambio alguno, posterior al periodo indicado la
editorial se ve en la necesidad de actualizar los textos debido a las
regulaciones del Ministerio de Educacion.

Se recomienda ademas que las estrategias de marketing contempladas en el
proyecto se apliquen a las otras lineas de negocio de la empresa, es decir a
la linea de textos de espafiol, inglés y computacion adaptando las
estrategias a las edades de los menores y a la realidad de la educacién
basica media y superior en el Ecuador.

Se recomienda desarrollar estrategias de marketing novedosas y creativas
qgue capten la atencion de los diferentes tipos de clientes incluyendo a los
padres de familia, ya que mediante su implementacion estas herramientas le
proporcionaran a la editorial una ventaja competitiva global de todas sus

lineas de negocio y aumentara la venta simultdnea de todas estas.

Se recomienda establecer controles de medicion para las campafias futuras

que emprenda la empresa.

Se recomienda aumentar la fuerza de venta de la linea de preescolar para

darle mayor seguimiento y asesoramiento al cliente, actualmente la empresa
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le da poca importancia a esta linea debido a que no todas las instituciones
educativas imparten el servicio de educacion inicial, sin embargo en aquellas
que lo hacen, las ventas de textos de preescolar ayudan a aumentar los
montos de compra del cliente y se traduce en el cumplimiento del

presupuesto total de la empresa.

Se recomienda el desarrollo del plan en la ciudad de Guayaquil, para que
posteriormente se desarrolle en la regidén sierra, la idea es garantizar el
desarrollo del plan de manera integral por toda la fuerza de ventas a nivel

nacional para que la editorial mantenga un mismo mensaje.

Se recomienda que la editorial se mantenga actualizada en temas de
capacitacibn a docentes y que a su vez aumente el numero de
capacitaciones dadas anualmente y se desarrollen con mayor organizacion
ya que por lo general no se hace un célculo correcto de los invitados al

evento.
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ANEXOS



ANEXO 1

ACTIVIDADES Y PROYECTOS DESARROLLADOS EN EL
FOCUS GROUP



ACTIVIDADES INICIAL 2

Actividad: Editorial Santillana
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Actividad: Editorial Norma




Actividad: Editorial El bosque

‘Objetivo de aprendizaje.

Comprender noclones bisicas de cantidad facilitando o desartollo de habilidades el

pensamiento | para la solucion de problomas sencillos.
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PROYECTOS INICIAL 2

Proyecto: Editorial Santillana
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Proyecto: Editorial Norma




Proyecto: Editorial El Bosque

Objetivo de aprendizaje:

Nofmas de
; sequndad
accidentes y situaciones de peligro gun

Practicar acciones de autocuidado para evitar
cumpliendo ciertas normas de sequridad

Encierro las acciones correctas a sequir en caso de un desastre natural.

exponer en su £NtOrNo inmediato. - By



ACTIVIDADES PRIMERO BASICO

Actividad: Editorial Santillana
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Actividad: Editorial Norma
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Actividad: Editorial El Bosque

DESTREZA CON CRITERIO DE DESEMPENO;
- Recanocer, estimar y comparar o

AT AT

Grande - pequefia
bjetos de acuerdo a su tamafto (grande/pequefio)

* Coloreo el animal grande y marco con una [ Xw el animal pequefio,




PROYECTOS PRIMERO BASICO

Proyecto: Editorial Santillana

Primero, vamos a completar unas pis»hs.
Después, investigaremos qué es 1o que nos hace unicos.

_¥

Luego, nos reuniremos en equipos y, segun las pistas que la
educadora nos presente, adivinaremos de qué compafiero se trata.

-

ANTILANA BITEVAS D8 DNBERANZA

e / Al final, comentaremos nuestra experiencia.
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Proyecto: Editorial El bosque

DESTREZA CON CRITERIO DF DESEMPENO

Lo
- Recolectar y agrupar objetos de scuerdn a sus atributos Y establecer comparaciones, bt

* Recolecto hojas de plantas y las pego formando grupos de acuerdo a su forma.
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Mi nombre;



ANEXO 2
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD



ENTREVISTA#1

Entrevistada: Mariana Almeida Gonzalez (Docente de Inicial 2)
1. ¢Hace cuéanto tiempo ejerce la docencia?
Ejerzo la docencia desde el afio 2000

2. ¢Cuél es su formacion profesional?
Soy licenciada en educacion parvularia, yo me actualizo constantemente
aqui en la institucién y fuera de ella, dentro de la institucion he recibido

talleres que nos dan cada quimestre antes de entrar a clases.

Las editoriales también se encargan de realizar esa labor de capacitar, ellos
son los encargados, por ejemplo ahora en el mes de julio tuvimos una con la

Master Rosa Verdesoto acerca de linguistica

3. ¢Cudles fueron sus motivaciones para trabajar en la educacion?
Yo me case muy joven y me di cuenta con mis hijos, la forma de ensefarles
a mis hijos, con eso me di cuenta que era la forma correcta, no habia

necesidad de castigarlos sino ensefarles hablando.
4. ¢Es para usted sencillo trabajar con nifios de 3 a 5 ailos?

No es sencillo, pero por ejemplo mi forma de trabajar es con los papas, yo
converso sobre mi forma de trabajar y como el padre debe ayudar en casa,
este se presta para ello y ha habido una buena acogida, en ese sentido yo
siempre digo primero trabajo con los papas porque aqui es todos los dias,
con los papas no, primero les digo mi forma de trabajar, que es lo que

espero de ellos y cuales son los resultados que se esperan.
5. ¢Qué piensa acerca de la educacion escolar actual?

Yo estoy totalmente de acuerdo, el peor error que se ha tenido es que a los
nifios se los forzaba, mucho contenido no les hace bien porque aprenden de
memoria, ese es el resultado que tenemos de la escolaridad de antes, tienen
que aprender haciendo, esa es la mejor manera de aprender, eso no se le va

a olvidar nunca, en la practica es mas sencillo porque si usted les da una



hoja y los pone a pintar, el pinta porque usted le ordena, porque quiere
quedar bien con la miss, pero en realidad ¢ bueno por qué pinto?.

6. ¢Qué me podria comentar sobre la pedagogia que usted aplica

en clases?

La manejo a través de la préactica, me gusta por ejemplo si le ensefio una
hoja, preguntarle ¢Qué hay en esta hoja, cuantas hay en esta hoja?, no me
gusta darles yo, siempre inicio con una lectura de imagenes y relaciono si en
la casa ellos conocen, entonces solito ellos le salen, se supone que ellos

sacan sus conceptos y después yo comienzo a repasar

7. ¢Qué importancia tienen el manejo de los textos dentro del area
de clases? ¢De qué manera?

Para mi solamente son una guia, una ayuda y que entre mas actualizadas

estén mejor, hay que hacer que el nifio desarrolle el pensamiento, que

encuentre en cada trabajo algo, no solamente que sea de pintar o sea de

pegar sino que bueno ¢ para qué lo voy a hacer? que tenga doble sentido la

pregunta para que el nifio razone, para mi los libros son solamente un

apoyo

8. ¢De acuerdo a la edad de los nifios, varia usted el contenido de
clases o serige alos contenidos de los textos escolares?

Si varia, por ejemplo un nifio de 3 afos no es igual que un nifio de 4 afios

por su madurez, pero hay cosas que ellos si pueden hacer, de pronto si esta

bien.

Y en ese sentido ¢usted ha tenido algun tipo de inconveniente con los
padres de familia por abarcar tal vez menos o mas contenido del que

anteriormente se daba?

No, porque ya le digo primero el libro es solamente de apoyo, no es que
estoy ahi y me limito a eso, sino que por ejemplo si hay temas que si se
relacionan, entonces lo que yo hago es aplicarlo ese dia, pero no es que

planifico de acuerdo al libro sino la situacion.



9. ¢Utiliza alguna otra herramienta para complementar sus clases?
(mapas, juegos, titeres, cuentos, otros)

Si, tenemos los rincones, el rincon de lectura, arte y construccion, ellos por
ejemplo ahorita estan jugando, mientras ellos juegan yo me acerco y
comienzo a oir lo que conversan, qué es lo que les llama la atencién, qué
repiten mucho entonces yo les refuerzo, ellos estan jugando por ejemplo con
cosas del hogar, comienzo a preguntarles ¢Qué color es este? y estoy
reforzando alguna clase que yo di anteriormente, asi me doy cuenta si el

nifio realmente sabe o sino le voy explicando.

10.¢Qué opinion tiene sobre trabajar la educacidon escolar a través

de juegos en el nivel inicial?
A mi me encanta, y me ha resultado, es la mejor forma, a mi no me gusta
tener a un nifio sentado, porque siento como que ellos estan presionados, y
la educaciéon de ellos no debe ser escolarizada, ellos tienen que aprender
que aqui es como su casa, Sino que aca hay limites, mientras que en la casa
de pronto no tienen el tiempo aca todo lo hacen con tiempo, ellos juegan

media hora, terminan de lonchar y luego a trabajar, no sienten esa presion.
¢Los libros ayudan en este sentido poseen temas de motricidad?

Claro ayudan, porque por ejemplo hoy dia que es una clase irregular, no
estan todos los nifios ¢Qué hago yo? saco una hojita donde de pronto el
libro esta ensefiando a lavarse las manos, a c6mo comportarse, son cosas

actualizadas pero que a la vez se puede aplicar

11.,Qué opinion tiene acerca de la enseflanza y aprendizaje en
equipo?

En la vida diaria cuando se es adulto lo que se va a hacer es trabajar en

equipo, lo importante para ellos es relacionarse, entonces de ahi se saca al

nifio que es timido, al nifio que no le gusta hablar, al nifio que no le gusta

participar pero que con sus amigos si lo hace, entonces uno como maestro

tiene que estar siempre buscando los pares.



12.¢;Tiene conocimiento de los problemas de salud que ocasiona
una deficiente educacion inicial durante los 5 primeros afios de

vida? Mencione.

El nifio que aprende de forma escolarizada lo Unico que va a hacer es
bloquearse, el nifio aprende, yo si estoy de acuerdo de que el nifio debe de
aprender pero de acuerdo a su madurez, los nifios que se los forza, ellos
aprenden a leer yo no digo que no, el problema es cuando llegan a un curso
superior y el nifio no razona, ese es el resultado que tenemos, yo le pregunto
a un chico de 6to de basica para que sirve esto, le dice porque si 0 una
respuesta sencilla pero por qué ? porque el nifio estuvo toda la vida sentado
leyendo y escribiendo y escribiendo , nunca le ensefiaron a razonar, yo creo

gue si hay bastante problema en eso.

Y en este sentido, usted ha tenido alguna queja por parte de los nifios
gue no entienden tal vez los libros o sugieran que quieran otro tipo de

actividades.

Ellos mismos dicen escribir no les gusta, si se les ensefa trazo ellos se
cansan entonces yo hago esto, siles ensefio trazo lo hago de dos maneras
primero que hagan la mitad de la hoja, descansan, juegan y luego lo vuelven

a hacer.

Entonces ellos no sienten esa presion, como yo les dejo que hagan la mitad,
bueno ya jugaron y ahora si van a sacar su hojita y a continuar, si ustedes

quieren volver a jugar tienen que terminar.

Con respecto al tema de complejidad de los libros, si considera que

esta acorde alo que se esta ensefiando

Hay unos que no, porque el ministerio dice que el nifio de nivel inicial no
debe coger el lapiz pero en los libros si hay, hay fonemas numeros,
entonces no se han puesto de acuerdo, porque si no hay que ensefarles a
gue cojan el lapiz porque mandan libros en que si hay que ensefarles

fonemas y numeros, hay contradiccion.

A NIVEL INSTITUCIONAL



13.A nivel Institucional ¢Se llevdé o lleva a cabo algun proyecto
relacionado con la educacion inicial?

Si tenemos un proyecto, presentamos una propuesta de lo que ensefiamos

agui, los métodos, cuales son las areas que nosotros reforzamos mas en

este caso desarrollo del pensamiento, les mostramos a los padres que

cuando un nifio tiene problemas es llevado hacia una psicéloga que

conversa con el nifio.

14.;,Coémo maneja la disciplina dentro del aula?
Primero yo a ellos les hablo claro, por ejemplo les digo que a la miss
Mariana no le gustan los nifios malcriados, y que aqui la miss Mariana es la
que manda (en la escuela) y que en su casa manda su papa y su mama,
entonces si a la miss Mariana no le gustan los nifios malcriados se va a
poner triste, yo trabajo de esa forma, los trabajo psicolégicamente y cuento

del 1 hasta el 3, el que no se sienta ya sabe, no va a jugar

15.¢,Cbémo planifica sus clases?
El dia lunes por lo general se saca el tema, el tema lo sacan ellos, ellos me
dicen a mi lo que quieren aprender, le voy a dar un ejemplo acabamos de
terminar el proyecto de los medios de transporte ¢ Por qué salié ese tema?

porque yo le preguntaba a una nifia ¢ Ddénde vive tu papa?

Y ella me dice en el cielo, entonces yo me imagine que el padre se habia
muerto, le pregunte a la mama ¢El papito de la nifia donde esta? me dice
miss él esta en los Estados Unidos y ¢ por qué ella dice que el papa esta en

los cielos? Lo que pasa es que ella vio que el papa se subio al avién.

Entonces por 15 dias se vio los medios de transporte y se hizo la historia del
papa Roberto que cogidé un carro hasta el aeropuerto, tomo un avién y se fue

a otro pais, de esa manera yo trabajo los proyectos

16.¢,Qué grado de importancia o atencién le da al manejo de las guia
de docentes y planificaciones dentro del area de clases? ¢De qué
manera? (Folleto adjunto al texto)



Yo en lo personal, lo reviso y voy cogiendo los temas que mas me interesan
y los que no tienen mucha importancia los voy dejando para refuerzo, pero

por ejemplo a mi me gusta trabajar mucho con proyectos.

¢, Qué tanto influyen los padres de familia en el momento de desarrollar

la planificacion y la cantidad de contenido diario en clase?

El problema de los padres, es que hay padres que creen que el mejor jardin
es donde le ensefien al nifio a leer y escribir , ese es el mejor, y eso hay que
irles quitando , porque de que me sirve que un nifio sepa leer y escribir si no
sabe razonar , entonces eso es lo que yo les inculco a los papas, les digo yo
les estoy ensefiando tal cosa pero usted tiene que ver como entrd su nifio,
su nifio era timido, no socializaba, no se expresaba y ahora como se va y
eso es lo que hay que educar al padre, no es que la escuela en donde el
nifio que sale aprendiendo a leer y escribir del 1 al 300 o sabiendo leer
todos los fonemas es la mejor escuela, no , el nifio tiene que aprender a
razonar porque ya le digo de que me sirve que el nifio haga todo eso

cuando usted le da un problema tan sencillo y no sabe cémo hacerlo.
.Sugerencias a los libros

Los proyectos deben ser actualizados, cosas que el nifio realmente vive,
cosas que estan pasando en el pais para que de esa manera se pueda

conversar con los nifios como algo normal.

por ejemplo los medios de comunicacion , los libros ponen la television,
ponen la computadora pero no les ponen estos medios que son mMAas
modernos , pregunto yo y ellos ya no me dicen la televisién, me dicen la

laptop, el celular todas esas cosas que deben manejar.

Ademas deberian tener mayor cantidad de proyectos porque les falta,
rompecabezas, laberintos y encontrar cosas ocultas para que a los nifios se
les abra la mente, y que sea todo actualizado, no ensefiar cosas de cuando
nosotros éramos pequefos sino cosas diarias, ellos ven mucho la television,

cosas con las que podamos conversar con ellos



ENTREVISTA# 2

Entrevistada: Ingrid Méndez (Docente de inicial 2)

1. ¢Cuanto tiempo hace que ejerce la docencia?

Ejerzo la docencia hace cuatro afios

2. ¢Cudl es su formacion profesional?
He realizado cursos para educacion inicial y cursos para jardin, todavia
estoy cursando mi carrera en la universidad prepardandome mas, estoy

terminando mi licenciatura en maestra de parvulos

3. ¢Cudles fueron sus motivaciones para trabajar en la educacion?
Me encantan los nifios y la carrera porque se trabaja con niflos y es algo

agradable

4. ¢Es para usted sencillo trabajar con nifios de 3 a 5 aflos?
Si, porque yo me acoplo a ellos porque son personas que se dejan querer,

son criaturitas hermosas

5. ¢Qué piensa acerca de la educacion escolar actual?
Esta bien que actualicen a los maestros con mas ensefianza pero no deben
dejar de lado que los nifios son lo primordial en la ensefianza, porque
nosotros decimos que no hay que regirnos solo a lo de antes, copia, copia,
copia.... asi no vamos a descubrir que ellos se desenvuelvan, que actuen y
gue se expresen libremente entonces para mi la ensefianza de antes en

comparacion a la de ahora es buena, ha mejorado.

6. ¢Qué me podria comentar sobre la pedagogia que usted aplica
en clases?
Mi pedagogia la aplico por medio de juegos, dindmicas, canciones, lo que se

esta impartiendo ahora en la actualidad.

7. ¢Qué importancia tienen el manejo de los textos dentro del area

de clases? ¢De qué manera?

Es importante aunque aparte de los libros manejos otras herramientas

didacticas.



8. ¢De acuerdo a la edad de los nifios o nivel de aprendizaje, varia
usted el contenido de clases o se rige a los contenidos de los
textos escolares?

Vario el contenido porque como maestra yo pienso que la ensefianza de un
nifo no llega simplemente a lo tedrico sino en la practica, mientras se
ensefie mas en el juego es como una esponijita que ellos van a absorber, y

para ellos va a ser mucho mejor

9. ¢Utiliza alguna otra herramienta para complementar sus clases?
(mapas, juegos, titeres, cuentos, otros)

Si, utilizo otras herramientas didacticas, por decir la caja mégica, rincones,

legos y se va uniendo lo que son colores y formas, no me rijo a un libro sino

trabajar con nuevas cosas para los nifios.

La caja magica es por ejemplo si se va a trabajar con colores, los nifios van
a descubrir que traerd la caja magica, esta trae colores, entonces ellos al
abrir la caja ven infinidad de colores, entonces si tu como maestra les dices
vamos a descubrir el color amarillo, entonces en la caja tienen que poner
muchos colores amarillos en el cual ellos ya han visto ese color pero van a

descubrir ahi, van a buscar entre todos los colores el color amarillo.

10.¢,Qué opinidn tiene sobre trabajar la educacion escolar a través
de juegos en el nivel inicial?

Es una metodologia fantastica en donde los nifios aprenden més rapido sin

necesidad de mandarle planas y planas como antes se hacia, ahora los

nifios a través de los juegos te aprenden mas rapido, se ha disminuido un

poco las tareas antes se mandaban dos, tres o cuatro hojas ahora se

trabaja en clases y lo que hace en su casa es reforzar, nada mas.

11..,Qué opinién tiene acerca de la ensefianza y aprendizaje en
equipo?

Las técnicas del juego y trabajo en grupo ayudan al nifio en el

desenvolvimiento y que deje ese miedo a salir a la pizarra o a salir frente a

sus compairieros y van dejando poco a poco este miedo.



12.¢;Tiene conocimiento de los problemas de salud que ocasiona
una deficiente educacion inicial durante los 5 primeros afios de

vida? Mencione.
No tengo conocimiento.

13.A nivel Institucional ¢Se llevé o lleva a cabo algun proyecto
relacionado con la educacion inicial?

Si, ahora se lleva a cabo el proyecto conociendo las profesiones y los oficios

en el cual hemos trabajado dos semanas y las seguimos reforzando, yo

pienso que ese proyecto les va a ayudar bastante porque van a diferenciar

una cosa de la otra
¢Los padres intervienen en los proyectos que ustedes tienen?

Si, es excelente, los padres apoyan en todo, si hay acogida por parte de

ellos

14.;,Cbémo maneja la disciplina dentro del aula?
Manejo la disciplina premiandolos, por ejemplo les digo, el dia de hoy va a
venir una magia, los niflos que se portan muy bien van a llevar una carita
feliz entonces yo los motivo a ellos para que tengan un orden de disciplina
moderado porque tampoco van a ser soldados, entonces ellos ya se

tranquilizan y por llevarse una carita feliz se portan excelente.

15.¢,Cbémo planifica sus clases?
Mi método de planificacion es semanal, a veces si me ha pasado que me
atraso pero no puedo dejar ese vacio, yo sigo y en el momento que hay que

reforzar, yo refuerzo para que no haya nifios con vacios.

16.¢Qué grado de importancia o atencion le da al manejo de las guia

de docentes y planificaciones dentro del area de clases? ¢De qué
manera? (Folleto adjunto al texto)

Esa guia seria como seguir una regla y yo pienso que el docente debe

trabajar con la experiencia que se ha tenido en el curso.



ENTREVISTA#3

Entrevistada: Michelle Maldonado (Docente de Primero basico)

1. ¢Hace cuéanto tiempo ejerce la docencia?
Yo ejerzo la docencia hace mas o menos 6 afios, he trabajado en tres
escuelas, la primera el jardin tic tac toe que es bilingue, el segundo es las

mercedarias y actualmente Antares que ya tengo 2 afios trabajando aqui

2. ¢Cuél es su formacion profesional?
Todas las escuelas nos han dado seminarios que los envian las editoriales
mismos, por ejemplo actualmente estamos trabajando con la Master Rosa
Verdesoto y es la que nos da seminarios de diferentes temas de la

educacion

3. ¢Cudles fueron sus motivaciones para trabajar en la educacion?
Siempre me ha gustado la docencia mas que todo por mi tia que fue la que
me motivo, ella lleva 40 afios siendo parvularia y la verdad a mi me ha

gustado bastante

4. ¢Cudles fueron sus motivaciones para trabajar en la educacion?
No es tan dificil, no es complicado, la verdad es que si tu desde la primera
semana o el primer mes les vas ensefiando las normas y las reglas a los
chicos, que se debe hacer y que no se debe hacer, ya durante todo el afio
lectivo ya es facil trabajar con ellos siempre y cuando tu les vas diciendo las

normas las reglas y hasta donde pueden llegar

5. ¢Qué piensa acerca de la educacién escolar actual?
Ha habido muchos cambios pero son buenos, mas que nada porque antes
no habia un curriculo, no habia hasta donde se debia llegar, hasta donde se
podia hacer o que temas podias dar en clases, pero ahora si, te dan un
curriculo, te dan temas que debes de tratar que son aptos para cada nifio,

entonces Yyo si estoy de acuerdo en eso.

6. ¢Qué me podria comentar sobre la pedagogia que usted aplica

en clases?



Al principio que es la primera semana de adaptacion se trabaja mas que
nada técnicas grafo plasticas, no contenido, para reforzar su motricidad se
trabaja con juegos, me gusta trabajar bastante con juegos porque ellos son
pequefios y mas que nada uno los engancha con juegos asi ellos aprenden,
porque en mi opinidn es lo mas divertido, los saco al parque, por ejemplo si
es en algun trazo ellos caminan sobre el trazo, utilizan plastilina, siempre

trabajando con la motricidad.

7. ¢Qué importancia tienen el manejo de los textos dentro del area
de clases? ¢De qué manera?

La verdad es que el libro te trae cosas basicas, por ejemplo, las nociones te

trae solo una hoja de alto y bajo pero siempre es importante trabajar un dia

en lo que es la nocion alto y otro dia en la nocion bajo.

No hay un libro completo en donde uno pueda trabajar solo con el libro sino
que siempre hay que hacer actividades extras para reforzar cosas que el

libro no trae

8. ¢De acuerdo a la edad de los nifios o nivel de aprendizaje, varia
usted el contenido de clases o se rige a los contenidos de los
textos escolares?

Si se varia bastante, el contenido no, mas que nada como darlo, por ejemplo
todos los salones de nivel inicial ven los colores pero los mas chiquititos los
ven de diferente forma, por ejemplo que estampen sus manos, aca en inicial
2 ya mezclan los colores, se trabaja bastante poniendo mas dificil las

actividades, se ve el mismo contenido pero variando las actividades.

Me estabas comentando que varias un poco el contenido tedrico, ¢Qué

tanto y por qué motivos ustedes lo realizan?

La verdad es que nosotros trabajamos lo que se trabaja en el curriculo y
aparte anexamos contenido y nos hemos dado cuenta que los nifilos pueden
hacerlo, siempre hay que ver hasta donde puede llegar el nifio, nunca lo
forzamos a algo que no pueda hacer , por ejemplo, ellos ya salen leyendo,
escribiendo, son cosas que ellos lo pueden hacer para su edad, para mi ellos

lo pueden hacer y no afecta en nada el contenido que nosotros damos y si



por algin motivo el nifio no puede hacerlo porque siempre va a haber en un

salon un nifio que tenga déficit de aprendizaje no se lo obliga tampoco.

9. ¢Utiliza alguna otra herramienta para complementar sus clases?
(mapas, juegos, titeres, cuentos, otros)
Realizo actividades adicionales en base al curriculo, porque es el curriculo el

que te envia que trabajar o cémo hacerlo

10.¢,Qué opinidn tiene sobre trabajar la educacion escolar a través

de juegos en el nivel inicial?
Es lo mas importante a nivel inicial y a nivel basico, a mi parecer deberia
seguir por mas que estén en séptimo o quinto de basica siempre se debe
trabajar con juegos porque todavia son nifios y es una motivacion porque los
chicos arrancan o aprenden con la motivacion que es lo mas importante para
ellos porque si uno los tienen sentados con planas escribiendo y escribiendo

no se logra nada realmente.

11..,Qué opinidn tiene acerca de la ensefianza y aprendizaje en
equipo?
Es adecuado porque ayuda a mejorar el desenvolvimiento del menor y a

relacionarse con sus comparfieros de clases.

12.;Tiene conocimiento de los problemas de salud que ocasiona
una deficiente educacion inicial durante los 5 primeros afios de

vida? Mencione.

Si he tenido conocimiento mas que nada porque uno de los casos que se ha
dado es que si uno los obliga tanto en planas, que era lo que antes se
hacia, a la larga cuando ellos ya estan en quinto o sexto de basica ya no
quieren escribir, le cogen un fastidio a escribir, a pasar o hacer tareas

porque para ellos ya es hostigoso haber estado tantos afios en planas.

Y para que el nifio tenga una buena letra, caligrafia u ortografia no
necesariamente tienen que hacer planas, ta puedes hacer que ellos lo
hagan con técnica, ejemplo la plastilina son cosas que también se deben
utilizar en la educacion basica no solo en la educacion inicial pero quiza

esta muy errado el decir que solo se debe hacer planas para que ellos



tengan una buena caligrafia, de ahi viene también la falta de concentracion
porque ellos ya estan aburridos de ver tantas letras o escribir tanto, que ya

no quieren .

13.A nivel Institucional ¢Se llevd o lleva a cabo algun proyecto
relacionado con la educacion inicial?

Si, la educacion inicial con el curriculo se trabaja en base a proyectos por

ejemplo: las profesiones, lo hacen en base a un proyecto, ejemplo si estan

hablando de la salud o el reciclaje ellos recolectan botellas durante todo un

mes y hacen el mes o semana del reciclaje y el salon que mas botellas

recolecta se gana un premio, le dan una pizza o le hacen una fiesta siempre

motivandolos e incentivandolos.

La escuela en si, maneja un proyecto que es el reciclaje siempre se trabaja
en eso con los chicos de inicial, basica y colegio, y tiene bastante acogida
porque por ejemplo los de basica pasan por los salones diciendo, miss tiene
una botella plastica, estan viendo que no quede una botella en el piso,
siempre se los incentiva todos los dias, se les habla o se les hace ver videos
acerca de lo importante de cuidar el medio ambiente

14.:;Coémo maneja la disciplina dentro del aula?
La verdad es que a mi me gusta darle a los chicos las normas que se debe
hacer y que no la primera semana porque por ejemplo ha habido casos
cuando yo empezaba en la educacién que cuando no se asentaban las
reglas, al final de afio lo queria hacer y ya no lo lograba, para mi lo
primordial es que en la primera semana o primer mes en base de juegos
vamos trabajando que podemos hacer en el salén, poner imagenes de las

normas y recordarles a cada rato.

Mi manera de llamarles la atencion no es el grito o retarlos sino hacerles ver,
ni tampoco ridiculizarlos en publico que porque lo hiciste gritarles , no ... de
debe cogerlo a un lado y decirle porque lo hiciste, qué paso, cuéntame vy
siempre escuchar las dos partes porque si por ejemplo vienen y me dicen:
miss el me pego con tal cosa , les digo vengan los dos, y los confronto y se

dicen que paso porque si el uno le pego es porque el otro le hizo algo,



entonces siempre trato mas que nada de conservar la armonia en el salén y

me ha funcionado ,la verdad es que yo no tengo problemas con mi grupo

Ellos saben cuando es la hora de jugar, la hora de reirnos o de hacer
silencio y trabajar, siempre trabajo la disciplina hablando porque creo que la

comunicacién es primordial.

15.¢,Cbomo planifica sus clases?

Se trabaja las planificaciones por semana, siempre se entregan todos los
viernes las planificaciones que se van a trabajar la siguiente semana y si hay
alguna duda aqui esta la coordinadora que nos asesora, nos dice si

estamos bien o que debemos avanzar

Aqui en la escuela siempre trabajamos poco a poco porque no todos los
grupos son iguales siempre hay que trabajar despacio, no me adelanto en
nada, siempre trato de que todo el curso valla igual , no puedo ir arrastrando

a uno que no sepa

16.¢Qué grado de importancia o atencion le da al manejo de las guia

de docentes y planificaciones dentro del &rea de clases? ¢De qué
manera? (Folleto adjunto al texto)

Son importantes, uno como maestro sabe hasta donde se puede llegar, son

mAas que nada una ayuda, una guia pero no es que nos basamos siempre en

lo que dice ahi porque como lo dije anteriormente cada grupo es diferente y

uno sabe coOmo avanzar, aqui en la escuela hay dos primeros pero puede

gue un grupo sea mas rapido y otro no, mas que nada el libro es una guia

nada mas uno se guia como trabajar porque te ayudan a saber que técnicas

usar, o que juegos puedes hacer o que actividad.

De acuerdo a esto ¢Qué tanto los padres influyen en las planificaciones

o contenido que se da?

Bastante, porque a veces no comprenden que mandar tareas no es para
gue le nifio se mantenga ocupado sino para reforzar porque por ejemplo en

el caso de lero que se da fonemas ellos también necesitan reforzar en casa,



necesitan la vigilancia de los papas, aqui se hacen dictados todos los dias
pero para que ellos tengan una buena caligrafia deben reforzar en casa, y no
hay ayuda, si no hay ayuda en casa y solo hay en la escuela nos

retrasamos en los temas.

ENTREVISTA#4

Entrevistada: Leonela Plaa (Docente de primero basico)

1. ¢Hace cuéanto tiempo ejerce la docencia?

Yo ejerzo la docencia hace 7 afios

2. ¢Cudl es su formacion profesional?
Carrera universitaria licenciatura y actualmente quiero ejercer un postgrado,
es un proyecto a futuro, siempre me capacito seguido por cursos de la

escuela o de la universidad

Tengo ademéas experiencia en los 4 niveles de educacién desde maternal
hasta 1ro de basica y asisto a las capacitaciones de editoriales como la de
maravillas infantiles que se traté de planificacion, los diversos juegos que

este ejerce y como manejar el libro.

3. ¢Cudles fueron sus motivaciones para trabajar en la educacién?
Ensefar a los niflos me encanta mucho, como ellos trabajan y cada una de

las experiencias que ellos nos pueden ensefiar.

4. ¢Es para usted sencillo trabajar con nifios de 3 a 5 aios?
No es sencillo, pero siempre y cuando uno se acople a ellos y ellos a

nosotros sera mejor.

5. ¢Qué piensa acerca de la educacion escolar actual?
Lo que esta ejerciendo el gobierno ahora, es muy interesante porque se
enfoca mas en los juegos y experiencias que deben adquirir los nifios antes

del paso a la escuela.

6. ¢Qué me podria comentar sobre la pedagogia que usted aplica

en clases?



Aplico pedagogia ludica, siempre estoy con adivinanzas, juegos, concursos,
hay una motivacion, se le da premios para ver quien responde sobre todo
despierta a los chicos porque de mafana vienen con suefito entonces con

eso los despertamos.

7. ¢Qué importancia tienen el manejo de los textos dentro del area
de clases? ¢De qué manera?

Si lo acoplamos porgue se va directamente al objetivo que queremos lograr

con esa estrategia de aprendizaje, nos regimos porque el objetivo es preciso

el que vamos a ver y en la planificacion si lo plasmamos.

8. ¢De acuerdo a la edad de los nifios o nivel de aprendizaje, varia
usted el contenido de clases o se rige a los contenidos de los
textos escolares?

Todos nos manejamos iguales pero el nifio que no est4 acoplandose al
mismo nivel de los otros hay que trabajar mas con él, por ejemplo se le da
clases extras, le reforzamos, le decimos a los papitos que nos ayuden en

casa dandole diversas técnicas para que ellos los apliquen alla.

En base a sus comentarios ¢Usted avanza mas de los que exige el

Ministerio de Educacién?

Avanzamos mas, para que ellos vayan preparados para la escuela, se da un
refuerzo para el siguiente curso tampoco muy fuerte porque de todos modos
ellos no estan capacitados todavia para recibir este contenido, es como un

previo nada mas.

9. ¢Utiliza alguna otra herramienta para complementar sus clases?
(mapas, juegos, titeres, cuentos, otros)
Hojas apartes, hacemos otros contenidos, igual con el mismo tema pero

desarrollada por nosotros

10.¢,Qué opinidn tiene sobre trabajar la educacion escolar a través
de juegos en el nivel inicial?

Es increible la verdad, porque los nifios relacionan los temas con los juegos

mucho mas rapido ya no vamos a lo mismo, a lo tipico, tradicional con la

pizarra, el mismo tema darle y darle.... que era mucho contenido y no lo



interiorizaban y cuando llegaban a la primaria con tanto contenido que le

dieron, en asi no les quedaba nada.

Aqui en cada tema jugamos cartillas adivinanzas cuentos y retahilas que son

secuencias de palabras

11.,Qué opinion tiene acerca de la enseflanza y aprendizaje en
equipo?

En cuestién a temas no lo hacemos, en actividades plasticas si, por ejemplo

damos un numeral y ellos ponen en paledgrafo y aplican distintas técnicas, a

veces con plastilina, pinturas, figuras de papel, pero si trabajan en grupo y lo

hacen muy bien pero en cuestion de arte plastica

12.;Tiene conocimiento de los problemas de salud que ocasiona
una deficiente educacion inicial durante los 5 primeros afios de
vida? Mencione.

Realmente no

13.A nivel Institucional ¢Se llevé o lleva a cabo algun proyecto
relacionado con la educacion inicial?
No se llevan a cabo pero en las reuniones de padres de familias se les da

ciertos tips para corregir, mejorar pero no cursos o proyectos especificos

14.;,Cbémo maneja la disciplina dentro del aula?
Cada nifio es un mundo y si ya un nifio se sale fuera de contexto con
comportamientos inadecuados se conversa con los papas para interiorizar
porque pasa eso, porque reacciona asi , y en cuestion a los nifios, aqui se

les da un incentivo para que se porten bien, es cuestidon de las normas.

15.¢Cbémo planifica sus clases?
Se planifica semanal y se cumple los contenidos en esa semana, en
cuestidén a temas expresion oral y escrito se demora mas y lo alargamos mas
porque ponemos mas actividades que refuercen para que adquieran los
mismos conocimientos que los demas y los evaluamos, si vemos que unos
lo asimilaron y otros que no, reforzamos a los que aln no saben, se pone

mas actividades referente a ese bloque pero si terminamos la planificacion.



¢, Qué porcentaje de tareas ustedes mandan a la casa o trabajan mas

aqui?

Lo mismo que trabajamos aqui trabajan en la casa, para que refuercen en la
casa solamente se les manda en cuestion a entorno natural y social, a pegar
figuritas, en matematicas unir con lineas, pero aqui se trabaja mas fuerte,
de ahi mas se trabaja aqui porque a veces no tenemos la ayuda de los

papitos porque trabajan.

16.¢Qué grado de importancia o atencion le da al manejo de las guia
de docentes y planificaciones dentro del &rea de clases? ¢De qué

manera? (Folleto adjunto al texto)

Es muy importante, nos ayuda bastante, nos refuerza mas que todo en
alguna duda que tengamos, aparte en los cursos que nos ofrecen las

editoriales nos dejan las cosas en claro.



ANEXO 3

INVITACION A MEDIOS



)
J)Norma

Poerque Jugando Aprendo

Mé:{b?

CONVOCATORIA DE PRENSA
Para difusion inmediata.
Guayaquil septiembre de 2014

Grupo Editorial Norma a través del proyecto “Porque jugando aprendo mas”
desea hacer consciencia del impacto negativo que genera una deficiente

educacion inicial en los nifios de etapa preescolar.

Editorial Norma con un claro interés por solucionar la problematica ha
asumido un paso a favor de la educacion inicial, Por dicho motivo tiene el
agrado de invitarlo al evento que se realizard en los salones del mall del
sol el dia viernes 1y 8 de Mayo de 2015 en horario de 15:00 am a 17:00
horas PM

En el evento se llevard a cabo una capacitacion a padres de familia y
docentes de distintos planteles educativos para dar a conocer las
consecuencias de esta problematica y prevencion de las mismas, y se

contara con la presencia de pedagogos y profesionales de la salud.

Ademas se dara detalles de la campafia empleada en los textos de inicial

dosy primero basico.

Para mas informacibn consulte el sitio web de Norma:

http://www.norma.com.
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