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RESUMEN EJECUTIVO 
 

 
 

Esta tesis está orientada a formular un Plan de Marketing para la 

Universidad Santo Toribio de Mogrovejo, que como ya se ha mencionado, es una 

universidad nueva dentro del mercado, pues cuenta con sólo cuatro años de 

funcionamiento como  tal,  ya  que  en  sus  inicios  funcionaba  como  Instituto 

Pedagógico, tratando con ello de reorientar su estrategia de comunicación, 

promoción y llegada a su público objetivo. 

Para llegar a estructurar un adecuado Plan que vaya de acuerdo a la 

necesidades de  la  institución,    además  de  hacer  una  análisis  de  la  Oferta 

Educativa actual, tomando en cuenta los centros de enseñanza superior que 

representan no sólo su competencia directa sino también la indirecta; se ha creído 

conveniente realizar un análisis interno de la USAT, para conocer más afondo los 

servicios que brinda y determinar a partir de todo esto cuales son las fortalezas y 

debilidades que posee. 

Para determinar el grupo objetivo al cual va dirigido esta universidad, se ha 

llevado a cabo un estudio de mercado sobre la demanda educativa actual que 

existe no sólo en el departamento de Lambayeque, sino también en zonas de 

influencia geográfica. Las dos técnicas de investigación de mercado utilizadas 

para conocer las preferencias, actitudes, hábitos y costumbres de los usuarios 

potenciales de este servicio fueron: focus group (estudio cualitativo) y encuestas 

(estudio cualitativo). 

 

 



 

 

 

A partir de esto, se  ha podido estructurar un Planeamiento Comercial que 

vaya acorde con los resultados arrojados en cada una de las etapas de esta 

investigación. 


