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RESUMEN

El presente plan de marketing pretende estudiar la viabilidad de desarrollar una agencia
de intercambios culturales, que asesore a latinoamericanos con su proceso y aplicacion
para venir a estudiar el master en Espafa. Se analizan factores sociales, econémicos y
comportamentales que puedan tener influencia en la demanda de este servicio, ademas
de desarrollar las diferentes estrategias de diferenciacion que se puedan aplicar para
ser uno de los mas llamativos del mercado.

Se realiza un analisis de los paises de Latinoamérica donde se puede llegar a ofrecer
los servicios, donde segun la economia y cantidad de estudiantes que suelen realizar
estos intercambios es que se ha dado a conocer el publico objetivo. Time Travel se va
a caracterizar por su servicio de calidad, personalizacion y el tono de comunicacién con
el que se dirigira, ya que se pretende tener un posicionamiento como empresa que
realmente le interesa el destino y experiencia de los estudiantes.

Las acciones seran dirigidas en su mayoria por un canal online, como apoyo en las
redes sociales, donde se ha estipulado los tiempos de implementaciéon que se van a
desarrollar y las acciones para la medicion de resultados, con el fin de que se cumpla
con la intencién del lanzamiento de la empresa.

Abstract

This marketing plan wants to study the possibility of developing a cultural exchange
agency, which advises Latin Americans with their process and application to come to
study the master in Spain. Social, economic and behavioral factors that may influence
the demand for this service are analyzed, in addition to developing the different
differentiation strategies that can be applied to be one of the most attractive in the market.

An analysis of the Latin American countries where the services can be offered is carried
out, where according to the economy and the number of students who usually carry out
these exchanges, the public objective has been made known. Time Travel will be
characterized by its quality service, personalization and the tone of communication with
which it will be directed, since it is intended to have a position as a company that is really
interested in the destination and the experience of the students.

The actions will be directed mostly by an online channel, as support in social networks,
where the implementation times to be developed and the actions for the measurement
of results have been stipulated, in order to comply with the intention of launching the
company.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

El objetivo del presente plan de marketing es satisfacer una necesidad vigente por parte
de estudiantes que quieren completar sus estudios en el exterior, en este caso Espafia.
Donde la intencion es asesorarlos, escucharlos y acompafarlos en todo el proceso, ya
que en muchas ocasiones se evidencia que estas empresas no siguen a fondo los
procesos de los estudiantes y estos terminan teniendo un acompafamiento muy
promedio. Es de ahi donde nace Time Travel, como esa empresa que realmente le
interesa el proceso de los estudiantes, la cual ha surgido la idea como un proyecto
personal que se quiere desarrollar en realidad, ya que se ha tenido la oportunidad de
realizar varios intercambios y se han evidenciado varias falencias en el desarrollo del
servicio.

En el proceso del plan de marketing se van a analizar factores econémicos de cada pais
con el fin de evaluar su economia y determinar si tienen la capacidad de costear este
tipo de viajes, ademas de investigar si hay en realidad una demanda significativa de
estudiantes latinoamericanos que quieran realizar un master en Espafa y por supuesto
el costo de vida del pais para que siga siendo llamativo para los estudiantes.

En el desarrollo del proyecto surgen las diferentes acciones que se van a implementar
para llevar a cabo esta idea de negocio, las cuales involucran las acciones de marketing
en los canales online y offline, ademas del plan de comunicacién y el cronograma
detallado para que haya un buen seguimiento de estas acciones, ademas de la medicion
de resultados. La finalidad proyectada cuando la empresa este soélida, ademas de
pretender posicionarse como agencia de intercambio lider y cumplir con las metas
mensuales del departamento de ventas y marketing, es realizar convenios con las
instituciones adecuadas para dar becas a latinoamericanos de escasos recursos para
que puedan capacitarse y ayudar al progreso y economia de su pais.
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CAPITULO 2. ANALISIS EXTERNO

1.1 DELIMITACION DEL MERCADO DE REFERENCIA

El mercado de referencia es un modelo estratégico que permite segmentar el mercado
que se desea analizar, el cual fue expuesto por Derek F. Abell, quien es profesor y
cofundador de la Escuela Europea de Administracion Y Tecnologia (ESMT), donde sus
modelos han ayudado y aportado una vision general de los consumidores, las
necesidades y las tecnologias que se deberian aplicar para los consumidores.

Los consumidores prestan mas atencién hoy en dia a los beneficios que el producto
aporta, que a la calidad de el mismo, donde Abell presenta un modelo, donde se tiene
en cuenta los productos que se ofrecen y los posibles consumidores, ademas de la
necesidad que se esta esperando satisfacer, obteniendo un mercado de referencia que
seria la interseccion de un conjunto de productos sustitutivos para poder satisfacer una
necesidad o funcién concreta de los potenciales clientes. (Andreu Guimera, 2022).

“De acuerdo con Abell, para elaborar la declaracién de mision de una empresa, hay que
preguntarse tres cosas:

1. ¢De quién satisface necesidades o deseos? (grupos de clientes)
2. ¢Qué se satisface? (necesidades o deseos)
3. ¢Como se satisface? (competencias distintivas)” (Andreu Guimera, 2022)

Para responder las preguntas anteriormente mencionadas:

1. Son todos los compradores potenciales, es decir estudiantes o familiares que
estén buscando una experiencia en el extranjero como lo es estudiar un master
en Espafia.

2. Se presta el servicio de orientaciéon y asesoramiento para que puedan realizar
este programa con el apoyo de un profesional experto, por el momento no se va
a ofrecer alojamiento propio, ya que no se cuenta con él, pero se va a realizar
convenio con intermediarios que puedan prestar este servicio.

3. Por medio de la tecnologia digital (online) y presencial (offline).
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Mercado de Referencia

Figura 2.1: Marketing Estratégico

Funciones

Ayuda en compra d
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Fuente: Elaboracion propia

Mercado Relevante

Ahora se va a mostrar la parcela limitada en donde estara trabajando la agencia de
intercambios:

Figura 2.2: Marketing Estratégico
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Fuente: Elaboracion propia
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2.2. ANALISIS DEL MACROENTORNO

En este apartado se van a evidenciar algunos factores externos que pueden llegar a
impactar de manera positiva o negativa a la empresa y de los cuales no se tiene control,
pero que son fundamentales analizar para que el plan de marketing se pueda desarrollar
de la mejor manera. Para analizar el macro-entorno se utiliza el modelo PESTEL, que
considera los siguientes factores: politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos,
ecoldgicos (medioambientales) y legales.

El modelo PESTEL ayuda a la investigacion de las compafias para que puedan definir
y entender el entorno en el que se encuentran, siendo una herramienta empresarial muy
potente. Su creacion se debe a Liam Fahey y Nrayanan que realizaron un estudio
llamado “analisis macro ambiental en gestion estratégica”, donde nos ayuda a poner en
contexto el entorno del mercado donde se encuentra la empresa. (Martin, 2017).

2.2.1 Politico

Se ha investigado las relaciones a nivel politico que hay entre Colombia y Espafia, las
cuales empezaron en 1881 y hoy en dia cuenta con embajada en la ciudad de Bogota.
Su relacion es bastante amplia al haber un intercambio de dialogo entre presidentes,
ministros y cancilleres. En la actualidad Espafia es un pais cooperante de Colombia en
mas de 200 proyectos en 27 departamentos, siendo ademas el tercero donde deciden
migrar los colombianos, segun el Ministerio de relaciones exteriores (MRE, 2022).

Para ir a estudiar a Espafa los estudiantes optan por cursar un master propio o privado,
donde se va a mencionar de que tratan estos y cuales son sus diferencias. En el master
propio las universidades son quienes avalan los titulos, es decir que ellas mismas son
las que disefian el contenido de los titulos y por tanto la avalan con el propio prestigio
que tiene y por otro lado tenemos los master oficiales que tienen el aval de la universidad
y ademas tienen el renacimiento del Estado, para que esto suceda los titulos tienen que
entrar en un proceso de evaluacion que garantice la calidad y puedan pertenecer al
registro de Universidades, Centros y Titulo (RUCT)s, el cual ha sido creado para brindar
toda la informacion relevante de las universidades, centros y en general los titulos del
sistema universitario espafiol, el RUCT es una entidad publica y un instrumento que esta
en continua actualizacion.

También se presenta que una de las diferencias es que si se desea trabajar en una
entidad publica se tiene que tener un master oficial para que sea reconocido en Espafia,
en los paises anglosajones y occidentales, el cual va a depender del prestigio de la
propia universidad, ademas si se desea en algun punto estudiar un doctorado segun la
normativa vigente no se permite que los créditos obtenidos de un master propio en
Espafia permitan acceder a un doctorado. Ahora en cuanto al proceso de evaluacion el
master propio suele ser muy parecido al master oficial al propio pues se tienen que
cursar 60 créditos y para poder acceder a él se debe haber estudiado un titulo de
previamente, por otro lado en cuanto la financiacion, los master publicos tienen
financiacion publica y privada, esto quiere decir que el Estado apoya una parte de la
matricula y el estudiante tiene que hacerse cargo del resto, los precios son diferentes
para ciudadanos de la union europea como para extranjeros con una residencia, en
cambio los master propios se autofinancian, por lo que quiere decir que en la mayoria
de casos van a ser mas elevados de precio.
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Hay una orientacion mas practica en los masters propios, porque sus
profesores son en la mayoria profesionales del sector, en cambio en el master

oficial la docencia la realizan profesores de la universidad que esta otorgando el titulo,
en la mayoria de ambos titulos se opta por la posibilidad de realizar unas practicas
empresariales, que a la final es lo que realmente forma al estudiante para los desafios
que se puedan presentar en el mercado. Ahora que se han expuesto las diferencias del
master oficial al propio, se debe aclarar que en el espacio europeo de estudios
superiores EEES los masters oficiales son reconocidos en todas las universidades, va
a depender de la legislacion de cada Estado para que se pueda en realidad dar el
reconocimiento de estos titulos, como lo es en el caso del master oficial, los paises que
tengan convenio con la haya van a poder tener esta validacion.

Los paises que estan suscritos al convenio de la haya, son los siguientes:

Figura 2.3 Paises firmantes del convenio de la Haya.
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Fuente: Hernandez Castillo Abogados.

Otro escenario que se debe tener en cuenta es la situacidn que se esta presentando
actualmente entre Rusia y Ucrania, donde no son paises que directamente afectan a la
empresa, ya que ni estudiantes van a viajar de alla, ni tampoco es algun pais emisor
como destino, pero si es una realidad que lo que pasa en el mundo termina afectando
de alguna forma a todos los paises, como se ha visto el aumento de los precios de la
luz eléctrica u otras situaciones pues se han cerrado algunos convenios que tenia Rusia
con otros paises. Como empresa responsable, no se planea enviar a ningun estudiante
a esos destinos por el momento, ya que es el deber que se encuentren a salvo y
tranquilos donde vivan.

Actualmente Espafia mantiene buenas relaciones con la mayoria de paises de
Latinoamérica, porque les une el pasado que alguna vez tuvieron que enfrentar, ademas
del idioma. Hay varios paises en los que no se pide una visa para poder ingresar y los
cuales van a poder estar legalmente hasta por un maximo de 90 dias, dentro de esos
paises de Latinoameérica, los que no necesitan visa para entrar a Espana son Argentina,
Colombia, Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panama,
Paraguay, Peru, Venezuela y Brasil. Cabe resaltar que entre mas sea facil ir a un pais
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los estudiantes menos tienen que acudir a las agencias, pero en este caso

pueden ingresar como turistas, pero para poder realizar un master, donde

minimo su duracion va a ser de un afio, se tiene que sacar un permiso de residencia
que otorgue al estudiante la oportunidad de ingresar al pais por un tiempo superior a los
tres meses, con esto se dice que en términos generales los estudiantes de paises
latinoamericanos, cuando vengan a realizar sus estudios de master a Espafia si van a
buscar por apoyo y acompafiamiento de una agencia de intercambio, porque al tener
una instancia de aproximadamente un afio se debe tramitar un permiso de residencia
como estudiante, que es el NIE, entonces las agencias de intercambio van a ser
necesarias en todo el proceso para que orienten al estudiante de los documentos que
necesita presentar y ademas como va a ser el procedimiento a la hora de presentarse
a la visa.

2.2.2 Factores economicos

Se va a profundizar el analisis econémico de los principales paises de interés que
puedan llegar a contratar los servicios de la agencia, donde el primero es Colombia,
Venezuela, Ecuador, Peru, Argentina y Brasil. A continuacion se ilustra el panorama
general de los paises latinoamericanos que cuentan con una residencia legal en
Espafia:

Figura 2.4: Poblacién extranjera por nacionalidad en Espafia en 2021 y 2022.

Pais 2021 2022 % Variacion
Colombia | 297,934 315,885 0,06%
Venezuela| 209,223 | 220,461 0,05%
Honduras | 123,333 125,435 0,02%
Ecuador | 127,344 121,113 -0,05%
Peru 112,297 118,299 0,05%
Argentina | 96,517 104,167 0,08%

Fuente: Elaboracion propia

El numero de extranjeros que estan viviendo en Espafia y que cuentan con una
autorizacion de estancia para los estudios, ha subido un 57% en el afio 2021 respecto
a el 2020 hasta 55.395, lo que significa que ya se esta acercando previamente a las
cifras que se tenia antes de que sucediera la pandemia, donde un 35,3% son
latinoamericanos, donde se puede evidenciar en la siguiente imagen.
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Figura 2.5: El 35.3% de los estudiantes extranjeros en Espafia son latinos.

Pais Estudiantes en Espana | % Crecimiento
Peruanos 2,964
Chilenos 2,044 91%
Argentinos 1,452 90%
Cubanos 1,438 79%
Mexicanos 2,435 78%
Colombianos 4,753 70%
Ecuatorianos 2,337 36%
Brasilefios 1,082 14%
Venezolanos 1,045 2%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 2.6: Estudiantes extranjeros.

ESTUDIANTES DE LATINOAMERICA EN ESPANA
2021

M Peruanos m Chilenos m Argentinos Cubanos W Mexicanos

m Colombianos m Ecuatorianos m Brasilefios  m Venezolanos

6% 15%
12%

24%

Fuente: Elaboracion propia. (El 35.3% de los estudiantes extranjeros en Espafia son
latinos).
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Como se puede observar hay bastante interés por parte de estudiantes
latinoamericanos en venir a estudiar a Espafa, donde para cada pais solo ha
incrementado. Ahora lo que se pretendia con esta informacion suministrada es poder
comprar la cantidad de residentes con el numero de estudiantes en Espafa y ver si
habia alguna relacion o identificar el pais con mejores resultados. Se puede observar
que los paises que estan en ambas listas son Colombia, Venezuela, Ecuador, Per,
Argentina y lo que es el pais de Honduras no esta en la lista de estudiantes que vienen,
lo que quiere decir que se va a descartar dentro de los paises que se estaria interesado
venir a estudiar.

Figura 2.7: Clase alta en Colombia.

ESTUDIANTES EXTRANJEROS EN ESPANA
%
Mujeres 57%
Menores de 30 afios 75%
Residen en Madrid 28%
Residen en Barcelona 23%
Promedio de edad | 26 afios |

Fuente: Elaboracion propia. (Gana, en promedio, 6.4 millones de pesos segtin el DANE)

Time Travel es una empresa que se planea empezar paulatinamente y ofreciendo los
servicios en los que realmente se pueda abastecer las necesidades de los estudiantes,
€s por eso que se van a escoger los siguientes paises para realizar el analisis econdmico
y a medida que la empresa va creciendo, el objetivo es ofrecer los servicios a los seis
paises anteriormente mencionados. Entonces el analisis econdmico y los servicios que
se van a ofrecer en Time Travel se va a conocer con los siguientes paises: Colombia,
Peru, México y Ecuador.

Ahora se va a comenzar con el analisis econémico de los paises de interés, se va a
comenzar con la siguiente informacién explicita "Los Colombianos aumentaron un 70%
y representan el grupo mas numeroso entre los latinoamericanos autorizados a residir
en Espaia por estudios siendo 4.753 estudiantes” (Republica EC, 2022).

e Colombia

Las elecciones presidenciales de Colombia la cuales se han llevado a cabo en junio del
2022 han resultado que el nuevo presidente de la Republica es Gustavo Petro siendo
de la izquierda del Pacto Historico. Colombia tiene una historia de gestion fiscal y
macroeconomica prudente, asi mismo una tasa de cambio flexible y el marco fiscal tiene
reglas, donde ha permitido que haya un crecimiento ininterrumpido de la economia
desde el afio 2000. La crisis econdmica causada por el COVID-19 afecto en gran medida
al pais, pero a pesar de esa sacudida realizo acciones oportunas sobre los ingresos,
empresas, empleos donde en junio del 2021 alcanzo los niveles que se estaban
manejando para finales del afio 2019.

-11-
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Figura 2.8: Estudiantes extranjeros en Esparia.

COLOMBIA
Crecimiento del 2022 a comparacion del 2021
PIB 12,60%
BBVA 12%
Comercio 23,30%

Fuente: Elaboracion propia.( ElI 35.3% de los estudiantes extranjeros en Espafia son
latinos)

A pesar de lo mencionado anteriormente en estos momentos la economia esta en
recuperacion, pues se realizé una comparacién con el afio 2019 por cada uno de los
trimestres y se ha obtenido un mejor desempefio, esto quiere decir que en términos
generales la economia ya se recuperd totalmente de la caida que le genero la
contingencia del COVID-19, donde segun el fondo monetario internacional (FMI) ha
mencionado que Colombia es una de las economias que habia presentado un buen
desempenio respecto a la variacion anual de los paises miembros de la OCDE. Ademas
de esto algunos datos recientes en cuanto al desempleo y la inflacion siguen ligeramente
altos donde se como resultado una economia de doble cara con crecimiento acelerado
y unos malos resultados sociales.

Se observa la siguiente tabla donde se puede ver el salario aproximado de los que
pertenecen a las diferentes clases sociales:

Figura 2.9: Ingresos en Colombia segtn el DANE.

Ingreso laboral promedio
(valor nominal)

Clase social

2019 2020 2021
1.121.848 1.060.674 1.154.533
Pobre 434.901 403.112 472.905

ulnerable 726.820 715.773 765.735

edia 1.501.875 1.563.274 1.603.957

6.228.235 6.214.118 [|6.461.310

Fuente: DANE
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Ahora vemos la siguiente informacion respecto a la clase social media y alta, la cual es
segun el analisis es la que puede tener la capacidad adquisitiva para costear este tipo
de servicios.

Figura 2.10: Clase media y alta en Colombia.

COLOMBIA
INGRESO 2021
Minimo mensual Maximo mensual Superior mensual
Clase social media 155,86 € 839,26 €
Clase social alta 839,26 €

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 2.11: Clase media y alta en Colombia.

COLOMBIA
POBLACION 2021
2020 % 2021 %
Clase social media 12,5 millones 25,40% 13,8 millones 27,80%
Clase social alta 1,70% 1,80%

Fuente: Elaboracion propia.

e Peru

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), el consumo privado ha estado
impulsado por la inversion publica y las exportaciones lo que ha generado que Peru
vaya a cerrar con un crecimiento de la economia del 3,3 %. Entre el 2022 y el 2026 Peru
va a cerrar con una economia con una tasa de crecimiento promedio del 3,3%, siendo
resultado de algunas medidas para promover el gasto privado y publico, ademas de la
recuperacion de la demanda interna y por tanto reactivacion del turismo e impulso del
gasto privado.

Figura 2.12: Economia Peruana.

PERU
2021
Ingreso promedio mensual Poblacion
Clase social media 977,31 € 2 millones
Clase social alta 1.571 € 910 mil

Fuente: Elaboracion propia.(En el 2022 la economia peruana crecera 3,3% segun
proyecciones del marco Macroeconémico Multianual 2023-2026).
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Figura 2.12: Economia Peruana.

PERU
2021
PIB per capita 5.695 €

Fuente: Elaboracion propia.(En el 2022 la economia peruana crecera 3,3% segun
proyecciones del marco Macroeconémico Multianual 2023-2026).

e Meéxico

Las actividades del sector terciario han tenido un crecimiento de 1.0% frente al trimestre
anterior, esto quiere decir que de las actividades que son mas importantes en México
han tenido buenos resultados a pesar de inflacion que hay actualmente y los contagios
que se siguen presentado sobre el COVID-19. Los estados que mostraron un mayor
crecimiento fueron Aguascalientes, San Luis Potosi e Hidalgo.

Figura 2.14: Economia Mexicana.

MEXICO
Crecimiento de la economia 2022
Primer trimestre 1,90%
Segundo trimestre 1,00%

| Ha tenido un crecimiento parecido al 2017, mucho antes de la pandemia. |

Fuente: Elaboracion propia.(Crecimiento nacional y estatal de la economia Mexicana).
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e Ecuador

La economia del pais va a crecer en un 4,3% en el 2022, la cual ha sido proyectada por
el banco mundial, donde se proyecta que el Producto Interno Bruto (PIB) ha tenido una
mejora con respecto a lo que se estimaba en enero. Para el aio 2023 el Banco prevé
un crecimiento de la economia de Ecuador de 3,1%, donde la anterior prevision habia
sido de 2,5%.

Figura 2.15: Economia de Ecuador.

ECUADOR
2021
Ingreso promedio mensual
Clase social media 1062 USD
Clase social alta 4013 USD
PIB per capita 5.017 €

Fuente: Elaboracion propia.(La economia de Ecuador crecera 4,3% en el 2022, proyecta
el Banco Mundial).

e Espana

En cuanto al costo de vida se puede decir que es el segundo mas econémico de Europa
Occidental y que esta catalogado que es mas barato que en el 52% de paises en el
mundo. Ahora vamos a ver algunos costes si eres estudiante, ya que la situacion es

diferente dependiendo de la ciudad en la que te encuentres:

Figura 2.16: Gastos mensuales en Espania.

Fuente: Elaboracion propia.
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PRECIOS MENSUALES
Madrid Barcelona Granada/Murcia/Alicante/Valencia Santander
Habitacion simple 350 500 300 220
Residencia de estudiantes 800 800 700 600
Departamento individual 1000 1000 800 550
Servicios 80 80 80 80
Comida 150 150 150 150
Transporte 30 30 30 0
Ocio 200 200 150 100
Plan del Movil 10 10 10 10
TOTAL 820 970 720 560
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2.2.3 Factores Sociolégicos

Segun los datos de la UNESCO y OCDE situan a Estados Unidos y Reino Unido como
uno de los principales destinos de los estudiantes internacionales, siendo llamativas por
el aprendizaje del idioma inglés y la riqueza cultural de esos paises. Ahora se nhombra a
continuacién la lista top 10 de los paises donde mas se realizan intercambios
internacionales, empezando en orden de preferencia: Estados Unidos, China, Reino
Unido, Alemania, Canada, Francia, Australia, Rusia, Japon, Espafia. (Unesco, 2022).

Figura 2.17: Movilidad estudiantil.

ESTUDIANTES CON MOVILIDAD INTERNACIONAL
1963 2019 2000
300 mil 6 millones 2 millones

Fuente: Elaboraciéon propia. (El futuro de la movilidad internacional combinara
experiencias presenciales y digitales para llegar a un mayor niumero de estudiantes).

Figura 2.18: Razones de movilidad de los estudiantes.

RAZONES DE MOVILIDAD DE LOS ESTUDIANTES

Experiencia académica enriquecedora 77%
Experiencia laboral en otro pais 38%

Fuente: Elaboraciéon propia.( El futuro de la movilidad internacional combinara
experiencias presenciales y digitales para llegar a un mayor numero de estudiantes).

Ahora en este caso para la empresa Time Travel que tiene como objetivo ofrecer el
servicio de asesoramiento para el proceso de master en Espafa, se va a enfocar en los
siguientes paises Colombia, México, Peru y Ecuador.

2.2.4 Factores tecnolégicos

Sin duda la tecnologia es un pilar fundamental en el desarrollo de un pais, donde en el
caso de la movilidad estudiantil se puede llegar a ver como una amenaza, ya que entre
mas acceso haya a la tecnologia, los estudiantes pueden optar por realizar los cursos
de forma remota y prepararse desde el ordenador, y no ver la necesidad de adquirir
estos servicios de viajar al exterior a vivir la inmersion cultural. Para poder mitigar este
pensamiento se debe encontrar el tono de comunicacion adecuado para trasmitirlo a los
estudiantes y a sus padres, para que logren diferenciar y valorar una experiencia fisica
que va en pro del conocimiento y aprendizaje.

Ahora se va a evaluar como esta la situacion tecnoldgica en los paises de interés:
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e Colombia

Para analizar la situacion del pais se muestra la siguiente imagen que ayuda a ver un
panorama mucho mas general

Figura 2.19: Internet en Colombia.

2022

Resume

Poblacion Conexiones Usuarios Usuarios activos
total en celulares de Internet en redes sociales

i[9

Millones
Urbanizacién: Incidencia: Incidencia:
0O Nos 197 0 0 Y 4

we
2% [KKEPIOS \J branch

Fuente: Infobae. (Solo el 61.6% de las familias tienen el servicio en sus hogares)

e Peru

A pesar de las dificultades que se han tenido en el pais en el area de las
telecomunicaciones, actualmente se esta empezando a tener mejores resultados ya que
se han logrado ampliar y adoptar estos servicios, como se puede evidenciar en la
siguiente imagen.

Figura 2.20: Servicio de telecomunicaciones.

PERU

Servicio de telecomunicaciones
98% tiene acceso a un servicio de telecomunicacién
88% se puede conectar a internet
95% tienen conexion a internet (Area metropolitana)
69% tienen conexion a internet (Area rural)

Fuente: Elaboracién propia.( Pert, la conectividad en las zonas rurales del pais, una
brecha pendiente de cerrar).
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e Meéxico

Se ha estimado que aproximadamente 98,6 millones de personas en México tienen la
posibilidad de acceder a internet, lo que significa que hubo un gran incremento con
respecto a la cifra que se tenia en el afio 2021 que era 16 millones de usuarios, se prevé
que para el 2026 se cuente con aproximadamente 118,2 millones de mexicanos que
puedan acceder a internet.

Figura 2.21: Usuarios de internet en México.

1139

118,22

Fuente: Statista. (Numero de usuarios de internet en México de 2015 a 2025).
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e Ecuador

La poblacién total del pais es de 18 millones de personas, donde el 64,6% residen en
las urbanizaciones, en cuanto las conexiones que tienen con el maovil son unos 15,91
millones donde quiere decir que aproximadamente un 88,4% de los ecuatorianos estan
conectados a internet, siendo un 13,60 millones de personas que si se compara con la
poblacion respectivamente representa un 75,6%.

Figura 2.22: Situacion digital.

OVERVIEW OF THE ADOPTION AND USE OF CONNECTED DEVICES AND SERVICES

TOTAL CELLULAR MOBILE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION CONNECTIONS USERS MEDIA USERS

18.00 1591 13.60 14.60

URBANISATION vs. POPULATION vs. POPULATION vs. POPULATION

64.6% 88.4% 75.6% 81.1%

dre.
gre. . XKEPIOS

Fuente: Branch. (Situacion digital, internet y redes sociales Ecuador 2022 -
ESTADISTICAS).

2.2.5 Factores medioambientales

Hoy en dia muchas aerolineas se preocupan por emitir menos Co2 o realizar mas
practicas que sean amigables con el medio ambiente, entonces es una forma de mitigar
de cierta manera la contaminacién que se genera, ya que para este tipo de viajes es
indispensable que los estudiantes tomen avion.

Se ha investigado algunos desafios ambientales que puedan llegar a tener nuestros
paises de interés como lo que seria huracan o cualquier desastre natural que haya
probabilidad de que ocurra, y los paises donde vamos a dirigir nuestra atencion el tipo
de desafios que suelen tener es deforestacion , contaminacion de rios y lagos,
promueven la restriccion del uso del fracking y la defensa de los paramos pero en
realidad no se encontré mayor informacién que pueda concluir que por algun desastre
natural no se vayan a poder realizar los viajes que se comiencen a planear a los
diferentes destinos, esto quiere decir que no habria ningun problema pero que
igualmente antes de planear cualquier actividad o viaje se debe consultar el estado y
cualquier factor medioambiental que pueda ser de interés para el estudiante como para
la agencia.
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2.3 Analisis del Microentorno

A continuacion se va a analizar el microentorno de la empresa, que son todos esos
factores que puede llegar a afectar de forma directa el negocio. Para este analisis se va
a utilizar el modelo de las cinco fuerzas de Porter, el cual estd compuesto amenaza de
nuevos entrantes, poder de negociacién de los compradores, amenaza de productos o
servicios substitutos, poder de negociacién de los proveedores, poder de negociacion
de los compradores. (Michael Porter, 2014).

Amenaza de nuevos entrantes: Esta area es importante ya que dependiendo de los
costes de entrada es que va a ser mas recurrente que haya nuevos competidores, donde
estos de cierta forma pueden apalancar las capacidades actuales y flujos de caja para
estar al margen de la competencia, una de las teorias dice que cuando la amenaza de
nuevos competidores es alta, los otros actores deben mantener los precios bajos o
incrementar la inversion para que se desacelere los nuevos competidores. En cuanto
este aspecto para poder entrar al negocio de las agencias de intercambio, la
competencia es alta, ya que la mayoria de agencias cuentan con oficinas en la ciudad y
hasta en los diferentes paises donde operan, ademas que a veces tienen su propio
alojamiento el cual le ofrecen a los estudiantes, entonces para entrar al mercado y ser
competente se requiere una inversion alta pues se debe tener en cuenta los factores
como tener una oficina propio en la ciudad, contar con personal que pueda abastecer la
demanda de los estudiantes, tener propio alojamiento o tener un intermediario que
ofrezca este servicio, contar con la capacidad tecnolégica para comunicarse con
estudiantes de otros paises.

Lo mencionado anteriormente puede presentarse como una amenaza ya que los
estudiantes pueden optar por empresas grandes donde pueden ir fisicamente a
averiguar la informacién de los cursos que quieren realizar, pero Time Travel en lo que
se va a enfocar es en el servicio personalizado de tal forma que haya una conexion un
poco mas cercana con los estudiantes, se tiene en cuenta que hay varios estudiantes
qgue se van a ir a la competencia al preferir empresas mucho mas robustas, pero los
clientes a los que nos vamos a dirigir, nos vamos a encargar de diferenciarnos por el
servicio que ofrecemos, ya que en la mayoria de agencias grandes de intercambio, eso
es lo que les hace falta ya que tienen tantos estudiantes que a veces no tienen tiempo
de responderles o hasta se realmente tener empatia de saber su situacion y apoyarlos
en lo mejor.

Las empresas de asesoramiento de estudios internacionales, siempre intentan
diferenciarse por la marca y el nombre de la agencia, pero también da mas importancia
a los paises que ofertan, intentan mantener un tono divulgativo para que los estudiantes
tengan recordacién de marca, ademas de ser muy activos en las redes sociales para
asi intentar captar mas usuarios, en cuanto a los clientes objetivo se puede decir que
son parecidos a los de Time Travel, ya que son estudiantes de 25 a 30 afios que tengan
la intencion de realizar un master o un curso en el exterior y estén buscando
asesoramiento para poder realizar los intercambios.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: “Un sustituto cumple la misma funcion
-0 una similar- que el producto de un sector mediante formas distintas” (Michael Porter,
2014). Ademas se expone que cuando la amenaza de substitutos es alta, la rentabilidad
puede llegar a sufrir, en este caso un producto sustituto es que se empiece a promover
que se realicen los masters de forma online, lo que significaria que los estudiantes ya
no realizarian la experiencia de viajar a otro pais, pues tendrian todo en formato online.
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Lo mencionado anteriormente puede llegar a ser una amenazada que es la

facilidad de conectarse online y realizar estos titulos, pero se cabe destacar

que a pesar de que los estudiantes no vayan al otro pais a realizar los intercambios,
igualmente van a necesitar una asesoria, ya que por mas que no viajen las
universidades les van a pedir todos los documentos legalizados, apostillados y
compulsados y es ahi donde vamos a poder asesorar a los estudiantes, ya que
practicamente son los mismos requisitos que los estudiantes que si realizan el
intercambio, pero la diferencia ocurre al final cuando no compran el tiquete, asi que de
esta manera nos enfocariamos en mostrar los servicios de asesoramiento que tenemos
para que los consumidores se den cuenta de que verdaderamente estamos capacitados.

Poder de negociacion de los proveedores: "Los proveedores poderosos capturan
una mayor parte del valor para si mismos cobrando precios mas altos, restringiendo la
calidad o los servicios, o transfiriendo los costos a los participantes del sector” (Michael
Porter, 2014). En este caso los proveedores son directamente las escuelas donde van
los estudiantes a estudiar, ya que ellas son las que brindar los cursos y titulos que van
a realizar. En este caso tienen bastante control ya que ellas son las que deciden con
que empresas trabajan, donde se debe ser empresa y se debe contar con ciertas
caracteristicas para poder ser partner de ellos, pero también se debe decir que hay
bastantes escuela las cuales les interesa tener estas agencias en otros paises, ya que
ayudan con la brecha del idioma, de las costumbres y la cultura, pues estas agencias
son las que ofrecen los cursos a los estudiantes y termina adquiriendo los clientes para
que posteriormente compren los cursos que estas ofrecen, donde las agencias por esta
conexion se terminan ganando una comision y es asi que no se le carga directamente
al estudiante por esta asesoria.

Poder de negociacion de los compradores:” Los clientes poderosos-el lado inverso
de los proveedores poderosos-son capaces de capturar mas valor si obligan a que los
precios bajen, exigen mejor calidad o mejores servicios (lo que incrementa los costos),
y por lo general, hacen que los participantes del sector se enfrenten, todo esto en
perjuicio de la rentabilidad del sector” (Michael Porter, 2014). En cuanto este apartado
vemos que los estudiantes hoy en dia tienen tanta oferta de agencias de intercambio
que se podria decir que en realidad son ellos los que terminan escogiendo cual les
parece mejor, donde va a ser segun el servicio que les ofrecen, que ademas encuentren
el curso en el pais que quieren realizar y claramente los precios que ofrezcan ya que los
usuarios terminan comparando precios en las diferentes agencias de intercambio. Es
verdad que hay bastante competencia en las agencias de intercambio hoy en dia, por
lo tanto terminan ofreciendo diferentes incentivos para que los estudiantes terminen
adquiriendo los otros servicios, como lo es recogida en el aeropuerto, una semana gratis
en el alojamiento que ofrecen y demas aspectos.
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2.3.1 Analisis del sector y de la competencia:

Al analizar el sector de las agencias de intercambio, se puede decir que tienen
estudiantes con una edad un poco variable, pues pueden ser adolescentes hasta
adultos, pues también hay algunos que van al extranjero cuando estan en la escuela
secundaria u otros que van hasta cuando estan en la universidad. Al ser un publico
objetivo joven tienen en cuenta que deben estar conectados a internet y por tanto tener
una divulgacion bastante llamativa para captar la atencion de estos estudiantes.

Las agencias de intercambio comparten retos ya que si la experiencia que esta viviendo
el estudiante no es del todo favorable puede llegar a repercutir en el servicio que él ha
sentido que se ofrecid, ya que no cumplio sus expectativas, ademas de los procesos de
adaptacion que tiene que pasar un estudiante en el proceso de intercambio en especial
cuando van a un pais que no es el primer idioma que manejan. En cuanto al modelo de
negocio realizan los convenios directamente con las escuelas, ya que estas son las que
pagan una comision interesante al llevar clientes efectivos que quieran comprar los
diferentes cursos.

Ahora se va a analizar alguna de las agencias que pueden llegar a ser una competencia
ya que ofrecen nuestros mismos servicios:

Se ha puesto en el buscador de Google 'asesoramiento estudiar master en Espafa”

e Laprimera empresa que sale se llama Mundosposgrado, donde te da la opcion
de que te brinden asesoria en diferente master que ofrecen, la pagina web no es
muy atractiva visualmente y al final se deja un espacio para que el estudiante los
pueda contactar directamente, estos estan ubicados en Espafa, México y
Colombia.

Figura 2.23: Asesoramiento para estudiar masters y posgrados en Espafia.

MNDOPOSCRADO NOTICIAS  MASTERS  ESCUELAS Y UNIVERSIDADES RANKINGS ~ BECAS  ASESORAMIENTO Q

Asesoramiento para estudiar masters y posgrados en Espaiia

Fuente: Mundoposgrado
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La empresa mundos posgrado se ha encargado de posicionarse como que

brinda informacion de los mejores master o posgrado lo antes posible y que

ademas el estudiante va a poder obtener orientacion académica gratis de los asesores.
En la pagina web tienen una experiencia de usuario donde pueden escoger paso a paso
el master que estan buscando, segun las caracteristicas que desean.

Algunas de las escuelas con las cuales trabajan es EAE Business School, La Liga,
ENEB, MIOTI, ISEB Instituto superior Europeo e Barcelona, Universidad San Pablo,
Universidad Internacional de valencia, Inesdi digital business school, IMF Smart
education, ESIBE Escuela iberoamericana de posgrado y demas escuelas que son
bastante llamativas tenerlas en cuenta ya que en un futuro se pretende tener una alianza
con estas mismas y hasta mas.

e También se encuentra la empresa Estudia Seguro la cual asesora estudiantes
para que puedan venir a realizar sus estudios a Espafia, lo que quiere decir que
ofrecen los mismos servicios y ademas también ofrecen los cursos PCE Espafa
que ayuda a estudiantes a prepararse para el examen de ingreso al grado en las
universidades publicas. Al analizar la pagina web es clara y concisa y tiene bien
identificada los colores empresariales, en cuanto al Instagram desde hace varios
meses no hacen publicaciones, entonces se podria decir que tienen un poco
descuidado las redes sociales.

Figura 2.24: Asesoria para extranjeros que quieren estudiar en Espafia.

-

Servicios Cursos PCE/UNEDasiss ~ Seguro para visa de estudiantes  Quiénes somos ~ Contacto

W sequro , .

difereficia en t

oy
V seguro

Fuente: Estudia Seguro
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En cuanto a Estudia Seguro manejan el modelo de negocio un poco diferente
respecto al anterior ya que la forma de crear un contacto con el estudiante es
agendando una video llamada gratis donde se le va a poder hablar al estudiante sobre
la tramitacion de las solicitudes, la presentacién de la documentacién, plazos de
admision y demas informacion que pueda ser de interés, cuando se ve el resto de la
pagina hay articulos como porque estudiar en Espafia es una excelente opcion, conoce
los mejores centros educativos y universidades de Espana y hazte una idea de donde
estudiar en Espania.

2.3.2. Anadlisis de Grupos de Interés (Megamarketing)

En este apartado vamos a analizar los diferentes grupos de interés que se pueden
llegar a ver afectados directa o indirectamente por el desarrollo del servicio en la
empresa de Time Travel, esto también se le conoce como stakeholderya que son
todos esos grupos interesados que tienen alguna relacién con las actividades y
decisiones de la empresa, donde observamos los siguientes:

o La sociedad esta altamente interesada en que se realicen este tipo de viajes
porque si los estudiantes estan mas preparados ya sea de experiencia en otro
pais o aprendiendo un segundo idioma, siempre va a ser mas beneficiosos para
el pais ya que tienen mano de obra mucho mas capacitada para asumir los
desafios de cada pais.

o Los padres estan muy interesados ya que su objetivo es que los hijos cumplan
las experiencias o suefios que ellos no pudieron, y es por eso que este tipo de
viajes se vuelven tan especiales porque llena de orgullo a los padres que estén
conociendo otros paises. Estos actores son fundamentales ya que en muchas
ocasiones son los que realizan la decisién o pagan el servicio.

e Las escuelas necesitan que haya estudiantes en todos los meses del afo, ya
que es la forma que pueden mejorar el servicio y que ademas cumplen las metas
gue se han propuesto en cada momento.

e Gobierno: En muchos casos los gobiernos tienen interés de que los estudiantes
estudien en el exterior, donde pueden promover que vayan a estudiar a otro
pais al estar mas preparados y poder aplicar el conocimiento en su pais.

o Escuelas Internacionales: El proveedor mas importante es la escuela, ya que a
la final es la que brinda al estudiante los cursos para que el realice. Para que
una agencia de intercambio pueda promocionar una escuela, ésta se debe
previamente haber registrado en la pagina web de la escuela y cumplir todos los
requisitos que se demandan, donde el objetivo es identificar que la agencia de
intercambio realmente existe en el pais de origen y que esta capacitada para
realizar esta labor, cuando ha sido aceptada por la escuela, ya se puede ofrecer
todos los cursos y servicios ofrecidos a los estudiantes. De esta forma funciona
que si la agencia de intercambio consigue un cliente efectivo a la agencia, ésta
le va a dar un porcentaje de comision por esto. Para que la agencia de
intercambio se pueda inscribir en estas plataformas directas del gobierno de
cada pais, se debe contar con ciertas caracteristicas, ademas de ser una
empresa constituida en el pais de origen, tener experiencia en el sector y llevar
ciertos afnos en el manejo de estos servicios, pues al estar en estas plataformas
va ayudar a la visibilidad hacia los futuros posibles clientes quienes estar
buscando estos cursos.

e Seguros: La mayoria de agencias de intercambio realizan convenios con un
seguro, el cual es el que se recomiende y ofrece al estudiante, ya que en la
mayoria de casos los estudiantes van a seguir los consejos de la agencia y van
a optar por ese, ademas que la agencia verifica que la empresa que patrocina el
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seguro, sea una empresa seria y que el estudiante no vaya a tener
ningun problema.

e Plataformas: En ocasiones hay escuelas que se inscriben en plataformas
avaladas por los gobiernos o paises, donde es importante pertenecer a estas
plataformas ya que los estudiantes van a buscar directamente ahi, alguna
escuela para que los asesore y guie, de esta forma se esta presente en una
pagina avalada por el gobierno del pais donde le estudiante quiere ir y de esta
forma se obtiene mayor credibilidad.

CAPITULO 3. ANALISIS INTERNO

En el analisis interno de la empresa se pone en evidencia las diferentes estrategias que
pueden llegar a afectar el funcionamiento interno de la empresa, de esta forma se
podran conocer las capacidades reales del negocio. En este analisis hay dos palabras
que son fundamentales y son las fortalezas, las cuales estan definidas como los
recursos o atributos del negocio que van a diferenciar de la competencia y también estan
las debilidades que son las caracteristicas propias de la empresa donde se limita su
capacidad de desarrollo, ambos son factores que dependen de la empresa y que los
afecta directamente.

Se van analizar los recursos los cuales pueden ser tangibles e intangibles y también las
capacidades que es como tal la experiencia o lo que en realidad sabe hacer la empresa

3.1VISION Y MISION DE LA EMPRESA

“En términos generales la misién es la razén por la cual se hace algo, mientras que la
vision se refiere a lo que se quiere alcanzar en el futuro con lo que se esta haciendo. La
principal diferencia entre una y otra es que la mision es inmediata, precisa y especifica,
pues se espera concretar en el presente, mientras que la visién puede ser mas global y
menos especifica, porque es una declaracion de lo que se aspira a largo plazo. (Zara
Lugo, 2022).

Mision: Guiar y asesorar a los estudiantes que desean realizar un master en Espana,
brindando la mejor atencion para que logren escoger el destino que mas se ajusta a lo
que estan buscando.

VISION: Se aspira en el 2024 poder constituir la empresa Time Travel, la cual ayude a
millones de estudiantes a cumplir sus suefios de viajar al exterior, siendo reconocida por
su buen servicio y por el apoyo a los estudiantes a escoger el mejor destino.

3.2 RECURSOS Y CAPACIDADES

Se puede entender como el conjunto de elementos, habilidades, activos, atributos y
factores que tiene la empresa, es decir sus atributos, los cuales puede controlar para su
bien al poder desarrollar estrategias competitivas que vayan a tener una repercusiéon
positiva para la parte corporativa de esta (CEUEPE,2022).
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Recursos intangibles

Financiacion: Se cuenta con una inversion inicial por parte de la duefia de 3.000
euros para empezar a operar con todos los gastos que se van a incurrir en el
principio , aunque a pesar de que no sea muy grande la cantidad, es una suma
significativa para poder iniciar a desarrollar esta idea de negocio. Los recursos
nombrados anteriormente seran destinados para cubrir los gastos necesarios y
también si hay necesidad entre el pedido y cobro del cliente, aunque en realidad los
estudiantes tienen primero que pagar por el servicio para que se pueda continuar
con su solicitud.

Recursos tangibles

Oficina: No se tendra por el momento una oficina fisica, si no que todo se llevara y
controlara desde el ordenador conectado a internet, igualmente hay ciertos gastos que
van a ser necesarios como: Impresiones o papeleo, luz, wifi, plan del mévil. Se ha
pensado en la posibilidad de que si es necesario se pueda pedir un préstamo en el
banco , segun vayan las ventas, pero al principio todas las ganancias van a ser para
reinvertir en el negocio, solo de esta forma se puede garantizar un poco mas su
crecimiento.

Recursos Humanos: Se tiene conocimiento para controlar la calidad del servicio que
se pretende ofrecer, pero hay que conseguir un experto en la gestiéon de visas, ya que
para ese aspecto se necesita a alguien que se abogado o que tenga conocimientos y
experiencia sobre los requisitos y el deber ser de las solicitudes de los estudiantes para
que las visas sean aprobadas, esto se puede considerar como una debilidad, ya que a
cualquier duda migratoria se va a tener que recurrir a un abogado o a un tercero para
resolvera, donde en la mayoria de casos se tiene que pagar por cada consulta. A la final
€s un recurso que se tiene que tener en cuenta, a medida del tiempo y de la experiencia
realizando estos procesos, esas personas cada vez a ser menos necesarios porque ya
habra aumentado el conocimiento para resolver dudas e inquietudes que puedan tener
los padres o los estudiantes.

Recursos tangibles

Tecnologia: Actualmente se cuenta con ordenador, wifi, moévil, cascos, cargadores
respectivamente y buena conexion a internet, lo cual es fundamental para poder
desarrollar la empresa, ya que como se ha mencionado anteriormente sera
completamente online donde va a iniciar a ofrecer los servicios ya que su publico
objetivo son estudiantes y estos en su mayoria estas conectados a la red, las
caracteristicas mencionadas anteriormente se puede tomar como fortalezas, ya que es
con lo que cuenta la empresa en estos momentos.

En cuanto a las tecnologias que deberia de adquirir la empresa es que si se llega a
encontrar en otro pais que no sea Espafia, tiene que tener un numero internacional o
tiene que tener la capacidad de llamar a Espana después cualquier destino en el que se
encuentre, donde actualmente no se cuenta con esa SIM y se podria llegar a considerar
como una debilidad.
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Capacidades Intangibles

Experiencia: La capacidad mas grande de la empresa es que la directora ha podido
realizar estos intercambios en persona, donde puede hablar con voz propia sobre la
experiencia directamente, ademas que en cuanto a la aplicacién del master en Espainia,
se realizd todo el proceso de manera individual y propio, ademas se cuenta con
habilidades como el carisma, dedicacion y empatia para empezar el negocio, donde la
directora el cual es importante porque la directora es quien empezara a subir los videos
a las diferentes redes sociales y esperando que los estudiantes sientan esa empatia y
que quieran adquirir los servicios, no se tiene miedo al publico o a exponerse ya que la
meta es clara y el objetivo es que los estudiantes empiecen a reconocer que a la hora
de viajar hace falta identificar otros aspectos para que el viaje sea el mejor.

Se tiene conocimiento del paso a paso a la hora de realizar un master en Espafia para
Universidades Publicas, lo que se evidencia como una fortaleza con las que actualmente
se cuenta para desarrollar la empresa, ademas de las habilidades en marketing digital
y en el manejo de las redes sociales. Ahora vamos a ver algunas debilidades que
puedan de cierta manera perjudicar a Time Travel, donde sin duda el hecho de que
comenzara siendo una empresa pequefia pues no hay mucha inversion por parte propia
o de terceros, lo que significa que la entrada al mercado no sera tan fuerte como si fuera
una empresa grande que empieza con una buena inyeccion de capital, ademas del poco
reconocimiento entre estudiantes, ya que para conseguir esto se necesita tener mayor
tiempo en el mercado y que los estudiantes empiecen a reconocer la empresa. Asi
mismo al no tener una oficina fisica, algunos padres pues descartar la empresa, ya que
hay personas que les gusta tener un contacto mas fisico a la hora de enviar sus hijos a
otro pais, pues no quieren estar lidiando con cambio en el horario.

Capacidades culturales: Es un servicio que en la mayoria va ofrecido a
latinoamericanos y a ser yo latinoamericana, se puede decir que conecto un poco mas
con ellos ya que entiendo mas a cerca sus necesidades y las expectativas de los viajes,
donde esto se puede considerar como una fortaleza. El objetivo también es trabajar en
equipo con los estudiantes y nutrirse de las recomendaciones que ellos hacen para que
haya una mejora continua del servicio.

3.3 ORGANIZACION EMPRESARIAL

Directora General (Maria Alejandra Lopez Botero) : Se encargara de ofrecer los servicios
y de implementar las estrategias de marketing, basicamente realizara todas las
funciones hasta que se empiece a dar la empresa a conocer y se tenga la capacidad de
contratar a un empleado. En estos momentos es la Unica persona con la que cuenta
Time Travel, donde esto quiere decir que es la que en su mayoria se va a encargar de
que funcione la empresa, por lo tanto se considera como una fortaleza ya que hay
compromiso y dedicacion en llevar el proyecto a cabo.

Contador: Se va a contratar a un contador por prestacion de servicios, ya que cuando
se inscriba la empresa hay bastantes controles y registros que se deben de llevar para
que todo esté en orden, asi que se necesita alguien con este conocimiento para estar
al tanto de la ley. En este momento no se tiene un contador de confianza, lo que se
puede considerar como una debilidad, ya que son aspectos que necesitan empezar a
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mirar desde ya, pero la directora aun no sabe bien en que pais se va a
establecer, ya que es donde seria el objetivo crear la empresa.

Empleado servicio: En el momento de inicio de la empresa no se planea contratar a un
empleado, lo que se puede considerar como una debilidad al no tener una persona que
apoye en el servicio y en el area comercial de la empresa, pues puede llegar la
posibilidad de que no se alcance a cumplir la demanda de los estudiantes . Igualmente
en un futuro cuando la empresa este un poco mas estable se va a contratar a una
persona para que ayude con el flujo de clientes y con las preguntas que los padres o los
estudiantes puedan tener, como asi mismo llevar los expedientes y el control de los
servicios que se ofrecen en la empresa. Esta persona también va a estar encargada de
llegar el control de las acciones de marketing, para que la empresa se esté dando a
conocer a nuevos clientes.

CAPITULO 4. ANALISIS DAFO

El DAFO es una herramienta de analisis estratégico que ayuda a la toma de decisiones
en las empresas, lo que es de gran ayuda para los autbnomos o0 empresarios y pymes,
donde se analizan los siguientes aspectos de la organizacion:

Debilidades: También son llamadas puntos débiles, que a la final son algunos aspectos
que limita o reducen el desarrollo efectivo de las estrategias que implementa la empresa,
estas son consideras de la parte interna de la empresa.

Amenazas: Son todas las fuerzas del entorno externo que pueden impedir que se
implemente una estrategia, o que se pueda reducir su efectividad o hasta llegar a reducir
los ingresos que se esperaban o la rentabilidad.

Fortalezas: Estas son consideras los puntos fuertes , siendo capacidades o recursos
que a la final crear una ventaja competitiva a la empresa, siendo consideradas como la
parte interna de la empresa.

Oportunidades: se considera como todo lo que pueda suponer una ventaja competitiva
para la empresa o que pueda llegar a beneficiar a la rentabilidad aumentando la cifra de
sus negocios, esto se considera como un factor externo que no puede controlar la
empresa en si misma.

Debilidades Amenazas
-Dificultad de estandarizar el servicio por | -Cambios a nivel politico en los paises
las diferentes caracteristicas de los | donde viajan los estudiantes o en las
usuarios y la diversidad de los partners | escuelas de intercambio.
qgue intervienen.

-Gran avance tecnoldgico generando que
-No se cuenta con oficina fisica para | los estudiantes prefieran estudiar online.
poder recibir a los estudiantes o
familiares. -Preferencia a empresas grandes y con
mayor experiencia.

-No hay un asesor directo o contador que
apoyen a prestar los servicios de la
empresa.
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-Que la empresa no cuente con los
requisitos necesarios demandados por
las escuelas y por tanto no pueda ser
partner.

Fortalezas

Oportunidades

-El servicio es personalizado permitiendo
una conexion mas cercana con los
usuarios.

-Interés de los estudiantes al considerar
Espafia muy atractivo.

-En los paises donde se van a ofrecer los

servicios hasta el momento no tienen
-Se cuenta con una pequefa cantidad de | riesgos ambientales.
capital para iniciar el proyecto.
-Los paises de interés han tenido un
-La empresa tendra las herramientas | crecimiento a nivel econdmico.
basicas necesarias para el inicio de la
operacion. -Hay bastantes escuelas que buscan
partners para tener intermediarios en
-La experiencia de la directora en | diferentes paises.
agencias de intercambio, marketing
digital y redes sociales. -Estudiantes y padres consideran que
para tener la inmersion cultural hay que
-La directora es latinoamericana, puede | viajar a otro pais.
generar mejor conexion con los

estudiantes o padres.

CAPITULO 5. DEFINICION DE ESTRATEGIAS Y PROGRAMAS
DE MARKETING

5.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos son las metas a corto o mediano plazo que la empresa
pretende alcanzar segun la vision y mision, donde encontramos las siguientes:

e Aumentar Alcance: Tener un alcance de 68.000 posibles interesados en
total de todas las publicaciones realizadas del afio en curso, es decir
diciembre del 2023 para las redes sociales de Instagram y Facebook.

e Clientes: Haber tenido aproximadamente 56 estudiantes en total del
primer aio de actividad es decir hasta diciembre del 2023 y como objetivo
que para el afo siguiente aumente en un 10« al tener mayor presencia y
reconocimiento en el mercado.

e Busquedas en internet: Aumentar en un 20% el trafico a la pagina web en
Google para diciembre del 2023 en los paises de Latinoamérica en
cuestion, a comparacion del mes de lanzamiento

e Campana en Google Ads: Haber realizado 4 camparas en Google ads
para final del afo en cuestion es decir diciembre del 2023 y haber
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alcanzado a 73.000 personas, teniendo un incremento del 25%
de tiempo en la pagina web.

e Redes Sociales: Actualmente se cuenta con 1.670 seguidores en la red
de Instagram, donde el objetivo es llegar a los 7.000 para junio del 2023
y para 15.000 a finales del afio de actividad en diciembre del 2023, pues
entre mas personas sigan la pagina puede haber mas interesados en que
quieran adquirir los servicios. En cuanto a Facebook se proyectar tener
8.000 me gusta en la pagina.

e Imagen de marca: Tener un reconocimiento espontaneo de marca del 5%
entre el segmento de estudiantes de 25 a 30 afios en Colombia.

e (Google my business: Hoy en dia las calificaciones son muy importantes
en Google, ya que los usuarios ven | satisfaccion que tienen respecto a
las empresas. En Time Travel se pretende tener no menos de 4.5 en la
puntuacion de los usuarios, donde esto lo van a poder realizar hasta
cuando salgamos al mercado en el GMB que va a ser el 28 de febrero del
2023.

5.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

La segmentacion de los clientes es un proceso en el cual las empresas pueden dividir a
los clientes en segmentos, segun las caracteristicas de estos, analizando su
comportamiento y la informacion que se puede extraer de ellos. Basicamente es
categorizar a los clientes en diferentes grupos segun respondan a caracteristicas y
particularidades parecidas.

Ventaja competitiva de Porter

“De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Porter , la estrategia competitiva
toma acciones ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible en una
industria, con la finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar
un retorno sobre la inversion. Segun Michael Porter: “la base del desempefio sobre el
promedio dentro de una industria es la ventaja competitiva sostenible” (Michael E Porter,
2007). Por tanto se encuentra dos tipos basicos de ventaja competitiva:

Diferenciacion: Esta es una ventaja por la que se pretende diferencia Time Travel, ya
que no hay otra escuela que ofrezca una asesoria personalizada para que el usuario
tenga claridad de cual va a ser el mejor programa o el mejor pais para el estudiante, la
mayoria de agencias de intercambio se encargan de vender directamente los cursos y
nuestro objetivo es que la empresa empiece a tener recordacion en el estudiante desde
que va a decidir qué quiere realizar un intercambio pero aun no esta seguro de la cual
pais es el mejor para realizarlo y que realmente este alineado con lo que esta buscando.
En cuanto al servicio se va a dirigir al publico en un tono amigable y cercano, para ganar
asi la confianza de los interesados, donde como se ha mencionado los costos no va a
ser un aspecto por lo que se vaya a diferenciar, pues podra tener precios similares al
mercado y cuando la empresa lleve mas de seis meses en el mercado y esté
funcionando de una buena manera, se puede analizar los precios que se ofrecen.
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Estrategia de Ansoff

Esta es una herramienta, creada por Igor Ansoff en el afio 1957, identifica estrategias
de crecimiento y desarrollo, donde cualquier empresa o institucion puede elegir la opcion
de crecimiento que se adapte a su situacion actual, y con ellos mejorar su rentabilidad
y posicionamiento en el mercado. Esta metodologia relacion los productos/servicios
(existentes o nuevos) con el mercado y asi. Obtener cuatro oportunidades de desarrollo.
(Jackelyn Pamela, 2016).

Figura 5.1: Estrategias de marketing a través de la matriz de Ansoff en el centro
de informacion de la facultad de ingenieria Ambiental — Universidad Nacional de

Ingenieria.
PRODUCTO Actual Nuevo
MERCADO
DESARROLLO DE
Actual PENETRACION LOS PRODUCTOS
Nuevo SEAERRL DIVERSIFICACION
Crecimiento intensivo
Crecimiento diversificado

Fuente: Universidad nacional de Ingenieria.

Segun la estrategia de Ansoff y segun la matriz de crecimiento al ser un mercado que
ya existe es decir actual, pues ya hay estudiantes que estan interesados en este tipo de
viajes y al ser un producto actual, esto quiere decir que la estrategia que se aplicaria
seria la de penetracion ya que es una necesidad que se ha ido satisfaciendo a lo largo
del tiempo. Esto quiere decir que se presentaran algunas barreras pues a la final ya hay
competencia, e decir empresas que ofrecen los mismos servicios y que quizas tengan
un poco mas de experiencia en el mercado.

En modo de conclusién gracias a lo analizado anteriormente se puede decir que la
empresa va a desarrollar una estrategia competitiva de diferenciacion, al brindar un
mejor servicio a los estudiantes al ser mas personalizado que en otras empresas,
ademas de que el estudiante va a poder realizar una prueba de aptitudes para saber
cual es el mejor pais y el mejor programa al que deberia aplicar segun las necesidades
del estudiante. Asi mismo se plantea una estrategia de crecimiento, donde los precios
van a ser competitivos frente a la competencia, segmentando con mayor precision los
gustos de los estudiantes y asi mismo desarrollando nuevas alianzas estratégicas con
escuelas y paises que sean del interés de los estudiantes, manteniendo un buen
branding, un , buen servicio y por tanto posicionamiento en la mente del consumidor.
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5.3 SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO
Segmentacion

Ahora vamos a hablar de la segmentacién y para esto se describe caracteristicas
general del buyer person, quien es un estudiante de alrededor 25 a 28 afios, donde en
general la media va a ser de 26, es latinoamericano y esta en la busqueda de una
maestria porque quiere capacitarse en otro pais, tener la experiencia de viajar a Espafia
y conocer la cultura, es una persona que este viaje se lo van a pagar sus padres o que
ha ahorrado por varios afios para poder realizar esta experiencia, le gustan los viajes ,
conocer personas de diferentes nacionalidades, esta interesado en crecer a nivel
profesional y obtener experiencia laboral en el extranjero. A continuacién vemos los
siguientes subsegmentos:

Buyer persona

Daniela es una estudiante de comunicacion social que vive en Colombia, tiene 26 afios
y ha terminado su grado recientemente y quiere viajar a Espafia a realizar un master, le
gusta viajar los fines de semana y salir a cine con sus amigos, desde hace dos afios ha
estado trabajando y estudiando al mismo tiempo, lo que le ha permitido ahorrar cierto
dinero. Ha viajado a Estados Unidos y tiene conocimiento del idioma a pesar de que no
le gustaria realizar ahi sus estudios. Su papa es contador y su mama abogada y van a
apoyarle en cierta parte del viaje.

El posicionamiento que deseamos que el cliente tenga sobre la empresa es claro,
“Convertimos tus suefos en viajes” ya que queremos que tengan la vision de que
realmente a la empresa le importan los estudiantes y los viajes que realizan, donde lo
haremos notar en el servicio y de que estaremos pendientes de su proceso. Ademas
que es una empresa donde es facil llegar al asesor y realizarle las inquietudes, pues
escucha y entiende al estudiante porque ya ha pasado por la misma situacién entonces
sabe que irse del pais de origen es todo un reto que en la medida de lo posible se hara
para que sea la mejor experiencia y muy enriquecedora.

CAPITULO 6. PLAN DE ACCION (MARKETING OPERATIVO)

El marketing operativo desciende al plano de la accion, donde son las herramientas de
gestion de las decisiones y puesta en practica del programa del marketing mix. Una de
sus caracteristicas es que es a corto plazo, tiene una incertidumbre media-baja, el
personal implicado son los mandos medios de marketing, en cuanto al nivel de trabajo
son las variables operativas de marketing y la posibilidad de evaluacién es mucho mas
facil. Dentro del marketing operativo se analiza el plan, la ejecucion, organizacion y
control del marketing estratégico. (Team Asana, 2022).

Ahora se va a hablar sobre las 4P y como se van aplicar en la empresa Time Travel
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6.1. Plan de Producto

En este caso vamos a ofrecer un servicio, el cual se define por proporcionar un beneficio
por medio de una experiencia 0 una accion, donde sin duda alguna hay un predominio
de la intangibilidad, pero asi mismo esta ligado a elementos tangibles, los cuales son
llamados las evidencias fisicas. En este caso se puede decir que es un servicio con
bienes anexos.

Una de las caracteristicas de los servicios es que son intangibles, inseparables,
heterogéneos y de caracter perecedero. Donde la intangibilidad se pretende mitigar a
través de una correcta comunicacion, mostrando videos de los equipamientos o de las
instalaciones o en este caso de los paises a donde pueden ir los estudiantes, mostrando
usuarios que ya hayan adquirido los servicios para que puedan ver como ha sido la
experiencia, generando emociones y conectando con el cliente ofreciendo servicios de
prueba como lo es la encuesta de compatibilidad con Espafa. En cuanto a la
inseparabilidad es que se puede decir que al no tener una presencia fisica a veces es
mas dificil conectar con los clientes y es por eso que se debe cuidar muy bien la
atmosfera y si es posible utilizar el marketing sensorial para sorprenderlos.

Ahora al hablar de la heterogeneidad se pretender hablar siempre a los clientes en el
mismo tono para que se pueda mantener una buena calidad en el servicio, en especial
escuchando a los clientes y sus necesidades, para esto se tiene que buscar de forma
constante la satisfaccion continua de la experiencia, para mitigar esta heterogeneidad
se deben definir muy bien los estandares de calidad y protocolos de actuaciéon de las
personas involucradas, medir la satisfaccion y los analisis peridédicos y también
automatizar ciertos procesos para que ayude en la presentacion de servicios. Y por
ultimo el caracter perecedero se debe de cierta forma regular la oferta y la demanda,
para de esta forma contar con el personal ,los horarios ,las instalaciones y las diferentes
decisiones que se deben tomar para brindar un servicio de calidad.

Cuando hablamos de producto en este caso nos referimos al servicio, que se podria
decir que es un servicio puro. Vamos a ofrecer un servicio donde somos los
intermediaros entre los estudiantes que estan buscando un intercambio y las escuelas
que ofrecen los cursos de idiomas o las universidades. En cuanto al servicio se deben
ofrecer todos los destinos posibles que los estudiantes estan interesados, de esta forma
se incrementa la posibilidad de que estén interesados, asi mismo dentro de este se va
a ofrecer en paralelo el servicio de alojamiento, donde se va a realizar previamente un
convenio con las diferentes escuelas para que los estudiantes tengan un precio
razonable y se puedan quedar en su alojamiento, asi mismo tendran la posibilidad de
recogida en el aeropuerto. Se debe comenzar a realizar mas convenios con las
escuelas, para que ellas mismas puedan promocionar las agencias en sus paginas y
por tanto atraer posibles estudiantes que estén verdaderamente interesados en realizar
un intercambio.

Algunas estrategias que se van a implementar son las siguientes:

o Para gestionar las propiedades del servicio se deben implementar acciones de
comunicacion, donde genere confianza al consumidor, dando visibilidad a la
propuesta de valor, donde la forma de gestionar la intangibilidad es a través de
la comunicacion, es por eso que los estudiantes van a tener contacto directo
con el asesor, para que realmente sientan que pueden comunicarse con alguien
de la empresa de manera oportuna.

e Se van a elaborar plantillas de mensajes donde depende del momento del
proceso en el que se encuentre el estudiante, se va a llegar una notificacion o
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mensaje para que sepa que la empresa esta pendiente de su status
también, donde se pueda transmitir seguridad y cercania con el
estudiante. Se puede apoyar en la herramienta de HubSpot para esta accion.
También es importante que se realicen acciones dirigidas a reforzar la reputacion
del proveedor del servicio y para esto se va a tener presencia en medios de
comunicacion, si es posible en la radio, en redes sociales y también empezar a
hablar sobre las experiencias de los estudiantes y de esta forma ir creando boca
a oreja significativo.

Fases de la prestacion del servicio

1)

Primer contacto

Cuando el estudiante o familiar contacta directamente a la empresa en busqueda
de informacion, se le va a enviar a una landing page donde va a contener la
informacion de lo siguiente: ( Puede ser en contenido video, explicando las
opciones en texto al comienzo y al dar click llevan al usuario a cada apartado
segun corresponda, mostrando siempre el logo).

-Breve explicaciéon de quien soy y que puede hacer la empresa por ellos.

-Si esté interesado en realizar un master en Espafia (Primera seccion).

-Si no tiene claridad de el pais o programa al que desea realizar su intercambio
(Segunda Seccién) Prueba.

-Si desea agendar una cita para obtener mas informacién (Tercera seccion).
-Experiencias o testimonios de estudiantes que han realizado el intercambio
cultural.

Estos usuarios han llegado organicamente por las redes sociales o cuando se
comience a realizar una inversion en publicidad digital.

Primera seccion: Se va a hacer un video comentando en general los pasos que
hay que hacer cuando se quiere estudiar un master en Espafia. CTA para pedir
mas informacion obteniendo el email de la persona y registrarlo asi a la
newsletter que seria una vez de manera mensual, en el video mostrar la
experiencia que han tenido los estudiantes o las instalaciones de las
universidades.

Segunda seccion: Va a estar el apartado donde se habla en general de como es
vivir en Espafa, la cultura, la comida, el ocio y demas aspectos que son
importantes cuando se viaja a otro pais. En comienzos se va a empezar con la
encuesta para Espafia, pero en un futuro se pretende desarrollar una
encuesta/prueba donde estén los paises mas importantes o donde mas viajan
los estudiantes latinoamericanos y al realizar esa encuesta les arroje los paises
donde pueden tener mayor compatibilidad (Ejemplo: Estados Unidos, Canada,
Australia, Espana, Francia e Italia). CTA “Realizar la encuesta de compatibilidad
con Espana gratis”.

Tercera seccion: Si se desea agendar una cita para poder despejar dudas sobre
el procedimiento para realizar un master en Espafia. CTA “Agendar cita con
asesor”.
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El estudiante esta interesado o ha dejado su email

Primera Seccion: Si el estudiante esta verdaderamente interesado va a agendar una cita
para pedir mas informacion donde el servicio completo sera el siguiente:

a)

4)

Busqueda del programa y de la Universidad: En una primera reunion se habla
con el estudiante para que informe cual es el programa del que esta interesado
y si tiene alguna preferencia en la ciudad, se explica en esa primera reunion los
documentos que tiene que ir sacando, los cuales tienen que estar legalizados,
apostillados y compulsados.

Reunidn para confirmar el tramite de los documentos y que no vaya a hacer falta
ninguno segun los requerimientos de cada universidad.

Matricularse directamente a la universidad en las fechas acordadas y preparar
el examen en caso de que sea necesario.

Orientacion sobre los documentos que se deben sacar para presentarse a la visa
en el consulado espafiol, solvencia econdémica, guia de como agendar una visa
en el consulado espariol de cada pais.

Recomendaciones para el viaje, sacar el NIE, busqueda de tiquetes y
alojamiento.

El estudiante realiza la prueba para saber si tiene compatibilidad con
Espaia

Al realizar la prueba van a poder recibir los resultados directamente al email y de
esta forma se empieza a aumentar la base de datos de la empresa donde se
puede enviar newsletter mas los servicios que se ofrecen. El objetivo es que
luego de realizar la prueba y recibir los resultados, lo estudiantes quieran
conocer mas sobre la empresa y agendar directamente una cita para recibir mas
informacion si verdaderamente estan interesados en el servicio..

El estudiante quiere agendar directamente una cita para obtener mas
informacion

Si el estudiante ha agendado una cita directamente después de entrar a la
landing page es porque en realidad si esta interesado en los servicios, donde se
va a poder agendar para asi tener una mayor cercania y que conozca quien esta
detras de time Travel.

6.2. PLAN DE PRECIOS

A la hora de definir el precio de los servicios se debe tener en cuenta que se tiene que
cubrir los costes pero que también tiene que haber un margen de beneficio. Los servicios
que se ofrecen al ser una asesoria que implica universidades en el extranjero y procesos
en el consulado de Espafia en cada pais, se puede determinar que la informacion es de
valor, donde se determinan los siguientes gastos. Algunos factores internos es el valor
agregado de la personalizacion, el entorno ya que en las reuniones por zoom se va a
estar en un lugar adecuado y sin ruido, ademas de una buena estrategia de precios y
marketing.
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Figura 6.1: Gastos anuales de Time Travel

COSTES
VARIABLES M | Anual FUOS M | Anual
DIRECTOS Papeleria 20,00 € 240,00 € Internet mévil 30,00 € 360,00 €
Transporte 120,00 € 1.440,00 € Wifi 50,00 € 600,00 €
Amortizacién ap |6gi 20,00 € 240,00 €
Zoom 49,00 € 588,00 €
Alquiler espacio para charla 200,00€ | 2.400,00 €
Total 140,00 € 1.680,00 € Total 349,00 €| 4.188,00€
INDIRECTOS Mantenimiento 15,00 € 180,00 € Asesoria Abogado 250,00 € | 3.000,00 €
Servicos publicos 30,00 € 360,00 € Asesoria Contador 200,00 € | 2.400,00 €
Alquiler 250,00 € | 3.000,00 €
Marketing 150,00€ | 1.800,00€
Seguro 30,00 € 360,00 €
Servicio Bancario 10,00 € 120,00 €
20,00 € 240,00 €
Total 45,00 € 540,00 € Total 910,00 € | 10.920,00 €
TOTAL COSTES VARIABLES 2.220,00 € TOTAL COSTOS FLIOS 15.108,00 €
TOTAL ANUAL COSTOS DIRECTOS + INDIRECTOS 17.328,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Figura 6.2: Costos Time Travel

PRECIO TECNICO = COSTE VARIABLE UNITARIO + COSTES FIJOS/UNIDADES VENDIDAS (COSTE TOTAL UNITARIO=CTU)
Costos variables 25
Costos fijos 365
TOTAL 390

Fuente: Elaboracion propia

Al realizar los costes que van a ser necesarios para la operacion de Time Travel
podemos llegar a la conclusion que cada estudiante va a tener que pagar 390 por el
servicio prestado, de esta forma se van a poder cubrir todos los gastos que son
necesarios.

En cuanto a las diferentes estrategias de precios para el nuevo servicio, con un enfoque
de penetracion:

-Se va a realizar un sorteo en la red social de Instagram donde las personas tienen que
compartir el post de mi cuenta donde anuncio el sorteo y ademas etiquetar a cuatro
amigos que puedan estar interesados en el programa también. El objetivo es darme a
conocer y que las personas interactuen bastante con la cuenta gracias a este sorteo y
por consiguiente quieran mas informacién sobre los servicios que se ofrecen.
-Comentar con a la audiencia que esos precios son de lanzamiento al ser una empresa
nueva y que quiere primero darse a conocer en el mercado.

-Aplicar un descuento si el estudiante decide realizar su intercambio con 7 meses de
antelacion..

-Si adquieres los servicios con un amigo se hace un descuento de 30 euros a cada uno
por el paquete completo adquirido.
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6.3. PLAN DE DISTRIBUCION

La distribucion la entendemos como todo el proceso que el servicio tiene que pasar para
que llegue en manos del cliente final (lvan Thompson,2017).

En servicios la distribucion se considera por la reserva o compra de los cursos que los
estudiantes van a cursar en el extranjero, donde la distribucion va a ser directa ya que
va a ser en los canales propios de la empresa, es decir en su propia landing page a nivel
online, con su propio teléfono para que se puedan comunicar. Donde los participantes
en este canal directo van a ser el estudiante contactando a la empresa, el registro de la
informacion en la pagina web y por ultimo la directora recibiendo todas las peticiones.

Se va a manejar una estrategia de cobertura de mercado exclusiva ya que quiere
decir que la empresa propia es quien va a manejar todas las estrategias y que por el
momento no se van a tener terceros en otros paises que ofrezcan los servicios. Ademas
se va a tener una estructura de la distribucion comercial de manera Omnicanal que
significa que hay una correcta integracion de los puntos de contacto con el cliente, esto
con el objetivo de manejar siempre la misma informaciéon y que haya una buena
retroalimentacién, porque o si no puede suceder que algunos estudiantes se queden sin
ser atendidos.

Nuestra distribucion comienza de forma online, ya que los posibles leads o estudiantes
que estén interesados diligenciaran un formulario para obtener mas informacion, esto
va a llegar a la base de datos y de ahi nos vamos a poder contactar con la persona para
brindarle mas informacién , estas reuniones se van a hacer via zoom con camara pues,
para que a pesar de que no es presencia fisica, igual se pueda ver los gestos y
reacciones y asi mismo que el estudiante empiece a conectar con el asesor que es quien
llevaria todo el proceso, luego de esta primera charla y de brindarle la informacion a la
persona interesada, se contacta unos tres o cuatro dias después aproximadamente para
preguntarle si tiene mas inquietud frente a la reunion que se tuvo y en ese momento se
puede ofrecer algun descuento o algun call to action para que la persona empiece
verdaderamente a plantearse en tomar aun decision.

6.4. PLAN DE COMUNICACION

La comunicacion es un pilar muy importante en todo este proceso, porque en realidad
se pueden hacer cosas muy bien y tener un buen servicio, pero si las personas no lo
conocen o si no sabes llegar a tu cliente potencial va a ser complejo tener éxito.
Comunicar es transmitir informacioén sobre la oferta de la empresa a los usuarios que
pueden ser actuales o potenciales, a través de diferentes técnicas que vayan en pro de
lograr los objetivos de comunicacion y ventas. Una buena comunicacion puede
aumentar significativamente el reconocimiento de la marca, crear asociaciones y buena
actitud sobre la empresa, aumentar el compromiso y la interaccion de los usuarios, lo
que en un ambito general puede tener un efecto positivo en el incremento de ventas y
en la captacion de nuevos segmentos de mercado. La fuerza directa de ventas de la
compania sera la directora, ya que actualmente es quien va a llevar todas las funciones
de marketing y comunicacién de la empresa Time Travel y por tanto ofrecer los servicios
de la empresa.

e Pagina web: Se pretende tener una pagina web donde se ofrezcan todos los
servicios y que ademas los usuarios puedan encontrar informacion sobre la
agencia y las experiencias de otros estudiantes, en esta pagina también va a
estar la prueba/diagnostico que se pretende desarrollar para saber la
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compatibilidad del estudiante con Espafia y por tanto la casilla para que

dejen su email y se pueda empezar a alimentar la base de datos. La

pagina web va a ser muy llamativa resaltando el color azul y en especial teniendo
una vision como de universo o de estrellas, como dice el nombre de time Travel,
que es viajar en el tiempo , se pretende que el usuario cuando entre en la pagina
web este navegando en el espacio, pero que asi mismo pueda encontrar la
informacion de forma muy amena y que sea facil para el usuario poder
contactarnos o pedir mas informacion.

En un principio cuando se lance la idea, como aun no se va a poder crear la
pagina web, se va a crear la landing page de los servicios en linktree, el cual va
directamente en la biografia de las redes sociales.

e Publicidad: Se pueden realizar folletos offline en universidades a estudiantes de
ultimo grado que estén préximos a graduarse del grado. También a el personal
de contacto para que pueda divulgar los servicios, por ahora no se ha
contemplado mas inversion en comunicacion offine ya que como se ha
mencionado los estudiantes y nuestro publico objetivo esta conectado a la red.

¢ Relaciones publicas: Se puede hablar con diferentes canales de noticias para
evaluar la posibilidad de realizar publicity ya que los cursos terminan
beneficiando a los estudiantes. Si no evaluar la posibilidad de pagar publicidad
en estos canales, confirmando previamente si nuestro target los sigue también.

e Marketing Directo: Hay que realizar una comunicacion individualizada dirigida a
los segmentos especificos, donde se puede desarrollar una newsletters
(personas que estan interesadas pero no terminaron pidiendo una cita), un
correo cuando los estudiantes han agendado exitosamente una cita. En cuanto
a la newsletter se va a realizar una vez al mes y en ella se van a manejar posibles
promociones que se esté dando en el momento ya sea con las escuelas o a
determinado pais, donde siempre va a ver un call to action para que las personas
quieran seguir teniendo informacion y los invite a adquirir algun servicio.

e Blog: Se va a realizar el post de un blog una vez a la semana, donde se hablen
de estudiantes que han tenido esa misma experiencia y como ellos han afrontado
los desafios que se puedan llegar a presentar, también se pueden tratar temas
como consejos para encontrar un trabajo en el exterior o como hacer amigos en
otro pais, o las aplicaciones que mas se utilizan en determinado pais, el blog se
va a utilizar para que los estudiantes que estén interesados en viajar se tomen
un tiempo de 2 a 3 minutos para poder leer informacion de valor y de interés para
ellos.

¢ Redes Sociales: Este es uno de los medios de comunicacion mas interesantes
ya que el publico objetivo cuenta con una red social como se pudo ver en el
transcurso del trabajo, estas creatividades deben ser animadas y que realmente
logren captar la atencion de los usuarios, creando videos o reels brindando la
informacion necesaria , mostrando los beneficios de realizar un programa como
es el master en Espafa. Realizar una campafa de publicidad en Instagram y
Facebook para aumentar asi el alcance a posibles usuarios interesados. Analizar
la oferta de estos servicios en Youtube y evaluar si podria ser una posibilidad
interesante de tener para captar clientes por ese medio también.

En cuanto a las redes sociales otras acciones que se van a desarrollar son

sorteos para aumentar la interaccién de la audiencia, ademas de minimo 5
secuencias de stories en las redes de lunes a viernes que es donde mas pueden
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estar pendiente los estudiantes, 2 publicaciones a la semana en reels,

y una foto. Estas publicaciones van a tratar de los diferentes beneficios

que ofrece estudiar en Espafia y en las prestigiosas universidades, ademas se
va a empezar a manejar un tono diferente a las redes sociales, mas informativo
y hablar directamente a la camara en modo de storytelling.

En el aspecto de comunicaciéon es uno de los pilares mas importantes, ya que una
empresa que no se da a conocer muy dificilmente va a tener clientes potenciales, es por
eso que la primera instancia que se ha realizado es empezar a mover las redes sociales
y hacer pequenas muestras para determinar qué tan interesados estan los clientes en
este aspecto, donde sus funciones en la mayoria van a ser completamente de forma
online.

A continuacion se muestra las publicaciones que ya se han realizado en las redes
sociales como prueba piloto:
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(POST/REEL EN PLATAFORMA INSTAGRAM) INSIGHTS

Figura 6.3: Instagram de Time Travel
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CAPITULO 7. EJECUCION Y CONTROL

El cuadro que se presenta a continuacién permite tener una vision mas amplia de las
acciones que se van a realizar para que los objetivos se cumplan, ademas de lo que se
espera y como se va a medir estos resultados. El objetivo es tener una mejora continua,
donde se evalua como se esta llevando el proceso y ver posibles modificaciones que se
deban realizar:

FECHA ACTIVIDAD EXPLICACION MEDICION DE RESULTADOS
Periodicidad
15/12/2022 | Aumentar Publicar en Instagram y Facebook | Se va a analizar las métricas de las
Semanal presencia en | alas 17:00h publicaciones para identificar si publicar a
redes sociales o 2reels. las 17:00h estd conectando con el
e 1 foto/secuencia de fotos. | publico objetivo. Se debe tener un
engagement del 5.0%.
18/12/2022 | Sorteo de | Los que deseen participar tienen | El objetivo es aumentar visibilidad y que
Una vez asesoramiento que repostear la foto del sorteo, | los usuarios empiecen a conocer la
gratis etiquetar a tres amigos y escribir | empresa y por tanto la asesora. Subir
porque le gustaria viajar a Espafia | aproximadamente 60 seguidores en
a realizar un master. Instagram para enero 10 del 2023
05/01/2022 | Charlas en vivo | Realizar charlas en Facebook e | Que cada semana haya 2 nuevos
Semanal por medio de las | Instagram para compartir | estudiantes viendo la charla y asi
redes sociales informaciéon de valor como lo que | sucesivamente.
te aporta a nivel profesional un
master en Espania.
15/01/2023 | Inversion en | Se va a realizar una inversion en | Se pretende llegar a un alcance de 4.325
Mensual publicidad digital | publicidad de 150€ en las | personasy tener 5.789 impresiones en la
plataformas de Instagram vy | plataforma de Instagram
Facebook.
17/01/2023 | Colaboracion con | Realizar una colaboracion con un | Cuando el influencer realice la accion,
Mensual influencers influencer de viajes para que | tiene que enviar las estadisticas para ver
recomiende la empresa los resultados de la publicacion, donde la
intencion es tener 4.000 visualizaciones.
05/02/2023 | Campana de | Se va a enviar una newsletter | El objetivo es que haya una conversion
Mensual newsletter contando experiencias de los | de 30% de las newsletters enviadas.
alumnos y de como es vivir en
Espafia.
09/02/2023 | Mantenimiento Realizar un mantenimiento | Mejorar la optimizacién de la pagina web
Mensual SEO general de la pagina web en un 10%
10/02/2023 | Primera Se va a publicar un blog sobre “Mi | Se pretende tener 10 clicks en las
Semanal publicacion  del | experiencia haciendo un master | busquedas semanalmente.
blog en Espafia”.
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CAPITULO 8. CONCLUSIONES

El plan de marketing ha permitido averiguar a fondo si el servicio que se pretende ofrecer
puede llegar a tener una buena demanda, donde los resultados han sido bastante
favorables, pues ha permitido evaluar cuales son los paises que mas realizan este tipo
de viajes y ademas que tendrian la posibilidad de costearlo. En un principio la directora
es quien realizaria todas las funciones se asesoramiento, servicio al cliente, marketing
y demas, pero se pretende a medida que el negocio vaya creciendo contratar a alguien
para que colabore con estas funciones.

Es evidente que hoy en dia hay muchas agencias de intercambio en el mercado, pero
Time Travel se va a diferenciar por brindar un servicio de calidad, tener empatia,
personalizacion y ademas que cada estudiante en el momento que decida realizar el
master va a desarrollar una prueba de compatibilidad con el pais a donde vaya a viajar,
en este caso Espafa. De esta forma ayudamos a que los clientes se sientan seguros de
nuestras intenciones y que puedan disfrutar su tiempo en el exterior, estando
preparados para los desafios que se van a enfrentar. Al comenzar como una empresa
pequenia, la inyeccion de capital no es muy alta, asi que se dara prioridad a pequefias
acciones que logren tener un mayor impacto en los resultados de traer mas estudiantes
a continuar sus estudios.

Se puede concluir que para el desarrollo de una empresa es necesario implementar un
plan de marketing, ya que permite tener una vision mucho mas amplia de la realidad del
negocio, ademas de los posibles escenarios y acciones que se pueden aplicar para que
este vaya orientado al camino del éxito.

42




MARIA ALEJANDRA LOPEZ BOTERO

BIBLIOGRAFIA

UNESCO, (2022). El futuro de la movilidad internacional combinara experiencias
presenciales y digitales para llegar a un mayor numero de estudiantes —
UNESCO-IESALC [en linea]. UNESCO-IESALC - UNESCO IESALC.
[Consultado el 9 de septiembre de 2022]. Disponible
en: https://www.iesalc.unesco.org/2022/02/28/el-futuro-de-la-movilidad-
internacional-combinara-experiencias-presenciales-y-digitales-para-llegar-a-un-
mayor-numero-de-estudiantes/

Martin, J., (2017). > Analisis PEST o PESTEL - Todo lo que necesitas saber [en
linea]. Cerem International Business School: Masters, MBAs y Postgrados.
[Consultado el 9 de septiembre de 2022]. Disponible
en: https://www.cerem.es/blog/estudia-tu-entorno-con-un-pest-el

Acerca de la Embajada - asuntos politicos | Embajada de Colombia. (s. f.). Inicio
| Embajada de
Colombia. https://espana.embajada.gov.co/colombia/asuntos_politicos

Universitat Autbnoma de Barcelona. (2022). Universitat AutA2noma de Barcelona
- UAB Barcelona. https://www.uab.cat/web/estudiar/masters-y-
postgrados/masters-y-postgrados-propios/-que-diferencias-hay-entre-un-
master-oficial-y-un-master-propio-1345713249357 .html

La Apostilla de la Haya en titulos académicos: ventajas y utilidades. (2019, 19
de mayo). EALDE Business School. https://www.ealde.es/apostilla-haya-titulos-
universitarios/#:~:text=Por%20tanto,%20los%20titulos%20emitidos,Costa%20
Rica,%20Honduras%200%20Argentina.

El 35,3 % de los estudiantes extranjeros en Espafia son latinos. (2022, 18 de
abril). La RepublicaEC. https://www.larepublica.ec/blog/2022/04/18/353-
estudiantes-extranjeros-espana-latinos/

Colombia:  panorama  general. (2022, 10 de junio). World
Bank. https://www.bancomundial.org/es/country/colombia/overview

anénimo. (2022, 25 de julio). Clase alta en Colombia gana, en promedio, 6.4
millones de pesos segun el DANE.
infobae. https://www.infobae.com/america/colombia/2022/07/25/clase-alta-en-
colombia-gana-en-promedio-64-millones-de-pesos-segun-el-dane/

Crecimiento nacional y estatal de la economia mexicana. (2022, 1 de agosto).
México ¢,comMo
vamos? https://mexicocomovamos.mx/publicaciones/2021/08/crecimiento-
nacional-y-estatal-de-la-economia-
mexicana/#:~:text=Al%20segundo%20trimestre%20de%202022,l0s%20datos %
20observados%20del%20PIB.

La economia de Ecuador crecera 4,3% en 2022, proyecta el Banco Mundial.
(2021, noviembre).
Primicias. https://www.primicias.ec/noticias/economia/economia-ecuador-
crecimiento-banco-mundial/

43-




PLAN DE MARKETING PARA EL LANZAMIENTO DE LA EMPRESA TIME TRAVEL

e PIB de Ecuador 2021. (2021b).
Datosmacro.com. https://datosmacro.expansion.com/pib/ecuador

e andénimo. (2022b, 1 de agosto). Internet en Colombia: solo el 61.6% de las
familias tienen el servicio en su hogares.
infobae. https://www.infobae.com/america/colombia/2022/08/01/internet-en-
colombia-solo-el-616-de-las-familias-tienen-el-servicio-en-su-hogares/

e (2008, enero). MARKETING
2020. https://utecno.files.wordpress.com/2014/05/las_5 fuerzas competitivas-
_michael_porter-libre.pdf

e Abrir Agencia de intercambio de estudios - Negocios 2022. (2022). ; Coémo saber
en queé negocio invertir, donde invertir mi dinero sin
riesgo? https://negociosrentablesfx.com/Ideas-de-negocios/educacion/crear-
una-agencia-de-intercambio-de-estudios/

e Segmentacion de clientes: ;qué tipos existen y como hacerla? (2020, 19 de
agosto). Rock Content - ES. https://rockcontent.com/es/blog/segmentacion-de-
clientes/

e Ventaja competitiva (Porter). (2007). ITSON - Instituto Tecnoldgico de
Sonora. https://www.itson.mx/micrositios/pimpiie/documents/ventaja%20compet
itiva.pdf

e Las 4 “P” del marketing: como lograr un marketing mix perfecto « Asana. (2022,
9 de mayo). Asana. https://asana.com/es/resources/4-ps-of-marketing

e Marketing Mix: conoce este concepto y las cuatro P's (2022). (2022b).
Comunicare - Agencia de Marketing
Online. https://www.comunicare.es/marketing-mix-conoce-este-concepto-y-las-
cuatro-ps-
2022/#:~:text=El%20marketing%20mix,%20también%20llamado,metas%20pro
puestas%20por%20las%20empresas.

e Lugo,Z. (2018b, 31 de agosto). Diferencia entre mision vy vision.
Diferenciador. https://www.diferenciador.com/mision-y-vision/

e Mercado de referencia [en linea]. (2021). Marketing Esencial. [Consultado el 10
de septiembre de  2022]. Disponible  en: https://www.marketing-
esencial.com/2021/01/16/el-mercado-de-referencia/

e Panel de previsiones de la economia espafola JULIO 2022 [en linea].
(2022a). Funcas. [Consultado el 10 de septiembre de 2022]. Disponible
en: https://www.funcas.es/textointegro/panel-de-previsiones-de-la-economia-
espanola-julio-
2022/#:~:text=La%20previsién%20de%20crecimiento%20del,exportaciones%?2
0de%20servicios%20n0%20turisticos.

e Costo de Vida en Espana. [en linea]. (2022). Expatistan, comparaciones de
precios y Costo de Vida. [Consultado el 9 de septiembre de 2022]. Disponible
en: https://www.expatistan.com/es/costo-de-vida/pais/espana

44



MARIA ALEJANDRA LOPEZ BOTERO

Analisis PEST o PESTEL - Todo lo que necesitas saber [en linea]. (2017). Cerem
International Business School: Masters, MBAs y Postgrados. [Consultado el 9 de
septiembre de 2022]. Disponible en: https://www.cerem.es/blog/estudia-tu-
entorno-con-un-pest-el

En el 2022 la economAa peruana crecerAj 3,3% segA°n proyecciones del Marco
MacroeconA®mico Multianual 2023-2026 [en linea]. (2022). Gobierno del PerA°.
[Consultado el 16 de septiembre de 2022]. Disponible
en: https://www.gob.pe/institucion/mef/noticias/644545-en-el-2022-la-economia-
peruana-crecera-3-3-segun-proyecciones-del-marco-macroeconomico-
multianual-2023-2026

Blog de CEUPE, (2018). Recursos y capacidades en la empresa [en linea]. .
Masters, cursos y MBA online. Escuela de Negocios - CEUPE. [Consultado el 9
de septiembre de 2022]. Disponible en: https://www.ceupe.com/blog/recursos-y-
capacidades-en-la-empresa.html?dt=1663278047622¢

Thompson, I. (2017). Definicién de distribucion (62 ed.).
Andrade. https://nanopdf.com/download/definicion-de-distribucion_pdf

Castillo, H. (2022, 30 de marzo). Paises firmantes del Convenio de la Haya.
Apostilla de documentos. Hernandez Castillo
Abogados. https://hernandezcastilloabogados.com/la-apostilla-de-documentos-
del-convenio-de-la-haya-
1961/#:~:text=Estados%20firmantes:%20Alemania,%20Austria,,,%20Serbia,%
20Suiza%20y%20Turquia.

Estudiar en Espafia: Admision, visa y tramites | Estudia Seguro. (s. f.). Estudia
Seguro. https://www.estudiaseguro.com/

Pert | La conectividad en las zonas rurales del pais, una brecha pendiente de
cerrar | DPL News. (2022, 12 de julio). DPL News. https://dplnews.com/peru-la-
conectividad-en-las-zonas-rurales-del-pais-una-brecha-pendiente-de-cerrar/

Numero de usuarios de internet México 2022 | Statista. (2022b, 24 de junio).
Statista. https://es.statista.com/estadisticas/1171866/usuarios-de-internet-
mexico/#:~:text=México:%20numero%20de %20usuarios%20internet%202015-
2025&amp;text=En%202022,%20se%20estim6%20que,de%20usuarios%20reg
istrados%20en%202021.

Medina, R. (2022, 6 de septiembre). Estadisticas de la situacion Digital en
Ecuador 2021-2022. Branch  Agencia. https://branch.com.co/marketing-
digital/estadisticas-de-la-situacion-digital-en-ecuador-2021-2022/

cQué es la Matriz de Ansoff? (2020, 11 de octubre). Ecdisis
Estudio. https://ecdisis.com/que-es-la-matriz-de-ansoff/

-45-




