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RESUMEN EJECUTIVO
Este documento se presenta como un estudio que resulta en una investigacion
detallada sobre las estrategias de marketing para instituciones educativas, con un
enfoque especifico en el Colegio Montafia Azul. El Colegio, dedicado a la excelencia
educativa, ha reconocido la necesidad de mejorar su competitividad en un entorno
cada vez mas diversificado. Este informe aborda los fundamentos tedricos del
marketing escolar, realiza un analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades
y Amenazas) y propone estrategias de optimizacion basadas en el andlisis del balance

general y el rendimiento actual en marketing.

El Marco Teodrico explora los principios del marketing escolar, incluyendo
segmentacion de mercado, posicionamiento y propuesta de valor. Se examinan las
mejores practicas y modelos tedricos que respaldan las estrategias de marketing

educativo, ofreciendo un marco sélido para la implementacion de tacticas efectivas.

Este estudio se desarroll6 mediante un enfoque mixto, combinando métodos
cualitativos y cuantitativos. Se realizaron encuestas y entrevistas con el personal
administrativo, docentes, estudiantes y padres de familia del Colegio Montafia Azul
para recopilar informacion relevante. Ademas, se llevé a cabo un analisis documental
del balance general y otros informes financieros del colegio. El analisis FODA se utilizo
para identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, proporcionando

una base soélida para el desarrollo de las estrategias propuestas.

El analisis FODA identifica las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
especificas del Colegio Montafia Azul. Este diagndstico ayuda a comprender las areas
en las que la institucién destaca, los aspectos que necesitan mejora y los desafios y

oportunidades en el entorno educativo competitivo.

Con base en el andlisis FODA, se proponen estrategias para optimizar el marketing
escolar del Colegio Montafia Azul. Se sugieren tacticas para mejorar la visibilidad de
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la institucién, fortalecer la comunicacion con padres y estudiantes, y utilizar

eficientemente los recursos disponibles.

El balance general del Colegio Montafia Azul se revisa para evaluar la salud financiera
y su impacto en la capacidad de implementar estrategias de marketing. Este analisis
permite identificar areas donde la optimizacién de recursos puede generar un retorno

positivo en las actividades de marketing.

Se presentan estrategias especificas adaptadas a las necesidades y caracteristicas
del Colegio. Estas incluyen iniciativas para aumentar la captacion de estudiantes,
mejorar la retenciéon y fomentar una imagen positiva en la comunidad educativa. Se
propone la creacion de un departamento de marketing que desarrolle un plan integral
de optimizacion que contemple el desarrollo de campafias en redes sociales y
plataformas digitales, orientadas a audiencias especificas como familias jévenes y
padres de estudiantes en transicion. Ademas, se recomienda el uso de anuncios

segmentados para maximizar el impacto.

La implementacion de las estrategias recomendadas se espera que mejore
significativamente la posicion competitiva del Colegio Montafia Azul en el mercado
educativo. La combinacion de una optimizacion de practicas de marketing con una
comprension solida del contexto institucional y financiero permitird a la institucion

alcanzar sus objetivos de crecimiento y consolidacién en el sector educativo.

El fin de este estudio es proporcionar al Colegio Montafia Azul un conjunto de
estrategias de marketing efectivas y personalizadas que permitan mejorar su
posicionamiento en el mercado educativo, fortalecer su identidad de marca y optimizar
su comunicacién con la comunidad escolar. A través de un enfoque integral que incluye
analisis detallados y recomendaciones practicas, se busca aumentar la captacion y
retencién de estudiantes, garantizar un uso eficiente de los recursos disponibles y

asegurar un crecimiento sostenible a largo plazo para la institucion.
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INTRODUCCION
La Educacion trasciende a un mundo cada vez mas competitivo y en constante
evolucidn, la optimizacion de las estrategias de marketing operativo se ha convertido
en un aspecto fundamental para las instituciones educativas que buscan fortalecer su
marca y mejorar su competitividad. En este contexto, el presente estudio propone
abordar los desafios que enfrenta el Colegio Montafia Azul en la ciudad de Soyapango,
El Salvador, con el objetivo de disefiar un plan integral de optimizacion de estrategias
de marketing operativo que contribuya a mejorar su competitividad educativa en la
zona.
El desafio motiva a realizar este estudio por la necesidad de responder a la pregunta:
¢, Como se puede fortalecer la Marca Escolar del Colegio Montafia Azul mediante
Estrategias de Marketing Operativo para aumentar su Competitividad Educativa? A
través de un proceso detallado en fases que encontramos desde los antecedentes y
descripcion del problema, se ha identificado que el colegio enfrenta dificultades en
términos de visibilidad, comunicacién, innovacion y satisfaccion de la comunidad
educativa, lo que ha impactado contraproducente en su capacidad para atraer y
retener estudiantes.
El presente se estructura en diferentes fases, comenzando con una preparacion
preliminar que incluye la revision de literatura, la definicion de objetivos y la obtencion
de permisos necesarios. Luego, se llevard a cabo una fase de preparacion y
planificacion, seguida de la recoleccion de datos mediante métodos cualitativos y
cuantitativos. Se realizara un analisis detallado de los datos recopilados y se disefiaran
estrategias especificas basadas en los hallazgos obtenidos. Y finalmente, se
implementaran estas estrategias y se realizara un seguimiento continuo para evaluar
su efectividad y realizar ajustes segln sea necesario.
La importancia de este estudio radica en su contribucién al desarrollo de estrategias
efectivas de marketing operativo que permitan al Colegio Montafia Azul mejorar su
posicion en el mercado educativo local, aumentar su visibilidad y atractivo entre
estudiantes potenciales y padres de familia, y fortalecer su relacion con la comunidad

educativa en general.



Se establece el marco referencial necesario para comprender el contexto en el que
opera el Colegio Montafia Azul. Se establecen las preguntas de estudio que guiaran el
andlisis y se definen los objetivos generales y especificos que orientaran el desarrollo
del estudio. Se exploran los conceptos clave del marketing educativo, con un enfoque
en el area de marketing dentro del centro educativo proporcionando una base sélida
para entender como las estrategias de marketing pueden influir en el éxito del colegio.
La cultura y el ambiente escolar se caracterizan por la participacién activa de los
padres de familia y estudiantes del colegio, quienes delimitan la conducta estudiantil
mediante un normativo escolar. Se establece un calendario académico anual y se
promueven actividades de participacion con el personal docente y estudiantes, como
el periodico mural y los dias civicos mensuales. El colegio busca establecer una
relacion activa con la comunidad mediante la programacién de actividades abiertas
para la participacién de los padres de familia. Asimismo, colabora con instituciones
locales en la organizacion de eventos comunitarios.

Posteriormente, se presentan las propuestas de mejora basadas en el diagnostico
realizado y las conclusiones derivadas del andlisis y del diagnéstico realizado, asi
como recomendaciones orientadas a fortalecer las éareas clave y promover un
crecimiento sostenido y exitoso. El informe se complementa con una serie de anexos
gue incluyen cuestionarios, tablas de resultados, transcripciones de entrevistas y
documentos financieros, proporcionando una vision completa y transparente del
proceso investigativo y sus conclusiones.

Este estudio busca abordar los desafios especificos que enfrenta el Colegio Montafia
Azul a través de un enfoque integral que combine la teoria del marketing educativo, la
gestidn estratégica y las mejores practicas en el campo del marketing operativo. Se
espera que los resultados obtenidos contribuyan a mejorar la competitividad educativa
del colegio y a consolidarlo como una institucion lider en la formacion de jévenes en la

ciudad de Soyapango, El Salvador.



CAPITULO I: MARCO REFERENCIAL

1.1 Breve Descripcion Del Sujeto De Estudio

El Colegio Montafia Azul, ubicado en Soyapango, departamento de San Salvador, es
una institucion educativa privada sin fines de lucro, establecida en 1988 como una
Organizacion sin fines de lucro con el propésito de ofrecer una educacién basada en
principios y valores cristianos. Atiende a estudiantes desde Parvularia hasta Noveno
grado, con una matricula de 152 estudiantes en 2024, compuesta por 76 estudiantes
masculinos y 76 femeninos. El personal docente incluye 15 profesionales

especializados en Educacién, 7 miembros del personal administrativo y 8 directivos.

Los programas educativos del colegio abarcan las materias del programa de estudio
establecido por el Ministerio de Educacion Cienciay Tecnologia MINEDUCYT, ademas
de programas adicionales como una hora de clase adicional de inglés desde Parvularia
a sexto grado y Ofimatica desde Parvularia a sexto grado, Biblia, caligrafia y
devocionales semanales. Se brinda apoyo pastoral y de consejeria colegial, con

seguimiento por parte de la direccion y el equipo del personal docente.

Las instalaciones del colegio incluyen é&reas para administracion, ensefianza,
actividades religiosas, deportivas, recreativas y de servicios, con recursos como un
centro de cOmputo con 22 computadoras, aula de inglés, biblioteca, cancha deportiva,

cafeteria y cocina.

La cultura y ambiente escolar se caracterizan por la participacion activa de los padres
de familia y estudiantes del colegio que delimitan la conducta estudiantil mediante un
normativo escolar. Se establece un calendario académico anual y se promueven
actividades de patrticipacion con el personal docente y estudiantes como el periédico
mural y dias civicos mensuales. El colegio busca establecer una relacion activa con la
comunidad mediante la programacion de actividades abiertas para la participacion de
los padres de familia. Asimismo, colabora con instituciones locales en la organizacion

de eventos comunitarios.



Entre los desafios identificados se destacan la variabilidad en la matricula estudiantil
en los dltimos cinco afos y la necesidad de mejorar los procesos internos, y de
comunicacién, especialmente en lo que respecta a la actualizacion de sistemas
informaticos. Estos desafios impactan en la estabilidad de la matricula y subrayan la

necesidad de adaptarse a las demandas cambiantes del entorno educativo actual.

1.1.1 Filosofia Del Colegio Montafia Azul

Visién: Constituirnos en una instituciéon educativa académica y cristiana que instruya

a nifios y jovenes en los principios del Reino de Dios, el amor y la razon.

Mision: Formar nifios y jovenes cristianos con herramientas académicas y espirituales,

gue les permita servir a Dios, a la familia y a la sociedad.

Declaracion de principios y valores: Como institucion cristiana evangélica busca el
desarrollo integral en la persona con valores éticos, morales y espirituales que le seran
necesarios para insertarse a la sociedad por ello fomentamos los principios siguientes:
Formar principios y valores cristianos que permitan al educando llegar a ser adultos

responsables y Utiles a la sociedad.

Propiciar una educacién que dirija al educando hacia una actitud ejemplar en lo

académico, espiritual y moral.

Brindar una excelente educacién implementando nuevas técnicas y método de

ensefianza que permita tener un estudiante critico y analitico ante la sociedad.

Facilitar el acceso a la educacion basica a nifos de escasos recursos.

1.1.2 Organigrama del Colegio Montafia Azul

Como se observa en la Figura 1, la Direccion del Colegio Montafia Azul depende del
pastor y tiene una jerarquia de los que intervienen. El organigrama del Colegio

Montafia Azul refleja la estructura jerarquica y funcional de la institucion. En la cima se
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encuentra la Junta Directiva, responsable de la toma de decisiones estratégicas y de
establecer politicas institucionales. Justo debajo se sitia el Pastor, quien lidera las

actividades religiosas, espirituales y académicas del colegio.

A su vez, el Director, es el encargado de la gestion académica y administrativa de la
institucion. El Subdirector colabora estrechamente con el Director en la coordinacion y

ejecucion de tareas administrativas.

En la parte académica, los maestros desempefian un rol fundamental en la ensefianza
y formacion de los estudiantes. Por otro lado, el personal de apoyo, como la Secretaria,
el Contador y los Conserjes, contribuyen al funcionamiento diario de la institucion

brindando asistencia administrativa y mantenimiento de las instalaciones.

Este organigrama permite visualizar claramente la estructura organizativa del colegio

y las relaciones de autoridad y responsabilidad entre sus distintos miembros.

1.1.3 Servicios Que Ofrece El Colegio Montafia Azul

El Colegio Montafia Azul ofrece una variedad de servicios educativos destinados a
satisfacer las necesidades de sus estudiantes y promover su desarrollo integral. Estos
servicios incluyen (véase la tabla 1)

Tabla 1

Breve descripcion de los servicios que ofrece el Colegio Montafia Azul

Servicio Descripcion

'Imparticién de materias del programa de estudio
Educacion Académica establecido por el Ministerio de Educacién Ciencia y
Tecnologia MINEDUCYT.

Oferta de clases extracurriculares como inglés desde
parvularia a 6° grado, ofimética, y Biblia.

Programas Adicionales

Apoyo Pastoral y Servicios de asesoramiento y orientacion emocional y
Consejeria Colegial espiritual para los estudiantes.




Supervision del proceso de asignhacion de becas,
evaluando solicitudes y monitoreando el rendimiento
académico de los beneficiarios.

Gestion de Becas y
Seguimiento

Infraestructura 'y Acceso a instalaciones adecuadas y recursos
Recursos educativos como aulas, biblioteca y centro de coémputo.
Participacion Fomento de actividades que involucran a los padres y
Comunitaria la comunidad.

Organizacion de eventos y actividades que promueven
la cultura, el civismo y la participacion de los
estudiantes.

Desarrollo Cultural y
Social

Fuente: Informacion en linea del Colegio Montafia Azul

Figural

Organigrama del Colegio Montafia Azul.

ORGANIGRAMA
COLEGIO MONTANA AZUL

JUNTA
DIRECTIVA

PASTOR

DIRECTOR PASTOR DEL CONTADOR
COLEGIO

SUB- |_ CONSERJE

DIRECTOR

MAESTROS

SECRETARIA

CONSERJE

Fuente: Planificacion Pastoral del Colegio Montafia Azul.



1.2 Planteamiento Del Problema

El colegio Montafia Azul ha enfrentado uno de los problemas mas preocupantes el cual
es la rotacion del personal docente, que, aunque no es comun en esta institucion, ha
comenzado a convertirse en una realidad, lo que ha generado inestabilidad en los
procesos educativos y afecta la calidad del aprendizaje. La entrada y salida de
docentes ha provocado una falta de continuidad en la implementacion de planes de
estudio y la formacion académica de los estudiantes, lo que ha perjudicado el
rendimiento general del alumnado. Esta situacién no solo afecta a la comunidad
educativa, sino también incrementa la incertidumbre entre padres y estudiantes,

haciendo necesario indagar en las causas de esta problemaética.

La situacion social dentro del colegio en los ultimos cinco afios ha evidenciado un
aumento en el incumplimiento del manual de convivencia por parte del estudiantado.
La falta de disciplina y el escaso seguimiento de normas fundamentales han generado
un ambiente de desorden y conflictos entre los estudiantes, afectando negativamente
el clima escolar. Este deterioro en la convivencia refleja la necesidad de investigar qué
factores han contribuido a este relajamiento en el cumplimiento de las normas y cémo

han afectado la dinamica general del colegio.

Ademas, la falta de promocién adecuada del colegio Montafia Azul en diversos medios
de comunicacion, junto con los atrasos en el pago de las cuotas por parte de algunas
familias, han comprometido la estabilidad econdmica de la institucion. La escasa
visibilidad ha limitado la captacion de nuevos estudiantes, afectando las matriculas y,
por ende, el financiamiento necesario para la mejora de sus instalaciones y recursos
educativos. Estas problematicas evidencian la necesidad de investigar a fondo las
causas que estan afectando el desarrollo del colegio y plantear soluciones viables que

permitan restablecer su prestigio y funcionamiento éptimo.

***|_a funcién del Colegio Montafia Azul es proporcionar servicios educativos integrales
a sus estudiantes, centrandose en principios y valores cristianos. Su enfoque incluye

la preparacion de materias académicas conforme al programa establecido por el
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Ministerio de Educacion Ciencia y Tecnologia MINEDUCYT, asi como programas
adicionales en todos los niveles como clases de inglés, ofiméatica, educacion fisica,
Biblia y caligrafia. Destaca su compromiso con ofrecer una educacion de calidad
basada en principios éticos y morales, con especial atencion en formar adultos
responsables y Utiles para la sociedad. Ademas, se distingue por su compromiso de
facilitar el acceso a la educacion basica a nifios de escasos recursos, estableciendo
desde becas completas a medias becas a familias que quieren optar por los servicios

educativos a precios accesibles.

El Colegio Montafia Azul cuenta con una estructura organizativa que incluye una junta
directiva, liderada por el pastor, encargada de la toma de decisiones estratégicas, y un
equipo directivo y administrativo que se encarga de la gestion diaria de la institucion.
Ademds, cuenta con un personal docente especializado y personal de apoyo
administrativo y de mantenimiento, pero esta ha experimentado cambios en los ultimos
cinco afios, con la incorporacion de nuevos lideres pastorales y directivos, lo que ha

llevado a una renovacion en el enfoque y practicas educativas

La actualizacion en el enfoque y las nuevas practicas ha destacado varios desafios,
entre ellos la variabilidad en la matricula estudiantil en los ultimos cinco afios, la
ausencia de presencia en redes sociales y la necesidad de contar con un especialista
en esta area. Se reconoce que estas carencias, junto con problemas en los sistemas

informaticos, pueden estar afectando la promocion y alcance del colegio.

En el contexto de las Ultimas matriculas, se observa una disminucion significativa de
estudiantes del 2020 al 2021, con 41 estudiantes menos. Desde entonces, la
institucion no ha logrado recuperar estas cifras, o que ha llevado a un cambio
organizativo, y ha impactado en el aspecto financiero en el afio 2024. Esta disminucion
en la matricula sugiere la necesidad de identificar y abordar las posibles causas que

estan afectando la atraccion y retencion de estudiantes en el colegio.



Para una respuesta a un afio es necesario para el colegio desarrollar un plan marketing
operativo con el fin de promover efectivamente sus servicios educativos y valores,
ampliar su visibilidad en linea a través de plataformas como redes sociales, mejorar su
competitividad en el mercado educativo, fidelizar a estudiantes y padres de familia, y
adaptarse continuamente a los cambios en el comportamiento del consumidor y las

tendencias del mercado.

Para ello se requiere conocer aspectos importantes para luego enfrentar nuevos retos:

e Realizar un analisis de las estrategias de promocidén vigentes para
determinar las areas de mejora en la difusion de los servicios educativos.

e Realizar una evaluacion de la presencia en linea del colegio en redes
sociales y otras plataformas para comprender su nivel de visibilidad y
alcance.

e Realizar un estudio comparativo del colegio con otros competidores en el
mercado educativo para identificar oportunidades de mejora y fortalecer la
competitividad.

e Realizar estudios de satisfaccion entre estudiantes y padres para
comprender su percepcion del colegio y tomar medidas para fortalecer la
fidelidad.

e Mantenerse al tanto de los analisis de mercado y tendencias para adaptar
las estrategias del colegio conforme evoluciona el comportamiento del
consumidor y el mercado educativo.

Implementar acciones especificas para abordar estos retos contribuird a promover y
aumentar la visibilidad de los servicios educativos, valores y principios del colegio,
tanto a nivel local como en linea. Ademas, ayudara a atraer nuevos estudiantes al
destacar las fortalezas, programas educativos adicionales y valores distintivos de la
institucion, mejorando su competitividad en el mercado educativo. Asimismo, se
buscara la fidelizacion de la comunidad educativa actual, incluyendo estudiantes,
familias y personal, fortaleciendo el sentido de pertenencia. Por dltimo, se procurara
una adaptacion agil a los cambios y tendencias en el entorno educativo y del

consumidor, garantizando asi la relevancia y el éxito continuo del colegio.



En adicidon a esto, es importante desarrollar estrategias que impulsen los servicios
actuales, brindando informacion solicitada por la comunidad educativa en el momento
oportuno e invitando a su publico objetivo a conocer mas acerca del colegio. Esto
incluye actualizar procesos internos para mejorar la eficiencia administrativa y
académica, contratar personal especializado en redes sociales para fortalecer la
presencia en linea, optimizar el uso de recursos disponibles y tecnologias educativas
para adaptarse a cambios organizativos y financieros, garantizando asi la calidad y

sostenibilidad de los servicios educativos ofrecidos por la institucion.

1.3 Definicion Del Problema

Considerando el planteamiento del problema, se procede a definir el problema:

¢, Como puede el Colegio Montafia Azul desarrollar un plan de marketing operativo que
promueva sus servicios educativos y fortalezca su marca escolar, a través de la
implementacién de estrategias basadas en un analisis de sus estrategias actuales de
promocién, comparacion con competidores, satisfaccion de estudiantes y padres de

familia, para aumentar su Competitividad Educativa?

1.4 Justificacion De La Investigacion

La investigacion propuesta se da por la necesidad de abordar los desafios que enfrenta
el Colegio Montafia Azul en términos de competitividad y relevancia en el actual
panorama educativo. En un contexto donde la demanda de educacion de calidad es
alta y la competencia entre instituciones educativas es cada vez mas intensa, resulta
fundamental que el colegio tome medidas efectivas para mejorar su visibilidad, atraer

a nuevos estudiantes y retener a los existentes.

Siguiendo los principios de control de marketing propuestos por Kotler en el libro
"Fundamentos del Marketing", es esencial evaluar continuamente el desemperio de las

estrategias y planes de marketing implementados, y tomar medidas correctivas segun



sea necesario para asegurar que se alcancen los objetivos establecidos. Esto implica
fijar metas especificas, medir el desempeiio en el mercado, identificar las causas de
cualquier diferencia entre el desempefio esperado y el real, ademas tomar acciones

correctivas para cerrar dichas brechas.

La implementacion de estrategias de marketing operativo se presenta como una
solucién estratégica y viable para afrontar estos desafios. Mejorar la comunicacion y
promocién de los servicios educativos del colegio puede incrementar su visibilidad y
atraccion en la comunidad. A través de una estrategia de marketing bien disefiada y
ejecutada, el colegio puede resaltar sus fortalezas, diferenciarse de la competencia y

generar interés entre los padres de familia y estudiantes.

En el &mbito educativo, segun "Las 5 Ps de la Educacién” de Daniel Sdnchez Reina y
M2 Dolores Lozano Hernandez, es crucial adoptar una perspectiva integradora del
marketing en la gestion educativa. Designar un responsable de marketing institucional
y desarrollar un plan basado en el estudio de mercados pueden ayudar al colegio a
satisfacer objetivos y desarrollar estrategias competitivas y de fidelizacion de clientes.
Es fundamental que el proyecto del colegio sea coherente, integrador, asumido y
conocido por todos maestros, estudiantes y padres de familia, para garantizar su

efectividad y éxito a largo plazo.

Al optimizar los procesos internos mediante la evaluacidn constante de las estrategias
y planes de marketing, asi como la implementacion de acciones correctivas cuando
sea necesario, las instituciones educativas pueden mejorar su posicion en el mercado
y fortalecer su relacion con la comunidad educativa. Al asignar un responsable de
marketing institucional y desarrollar un plan basado en el estudio de mercados,
ademas de adoptar estrategias competitivas y de fidelizacion de clientes, las
instituciones educativas pueden satisfacer mejor las necesidades y expectativas de los

estudiantes y padres de familia.



1.5 Preguntas De La Investigacion

Las preguntas relacionadas a la estudio son las siguientes:

¢, Cuales son las estrategias de promociéon actuales del Colegio Montafia
Azul y cdmo impactan en la visibilidad de sus servicios educativos?

¢, Cual es el nivel de presencia en linea del colegio en redes sociales y otras
plataformas, y como se relaciona con su alcance vy visibilidad?

¢, Como se compara el Colegio Montafia Azul con otros competidores en el
mercado educativo en términos de programas educativos, valores y
satisfaccion de la comunidad educativa?

¢, Cual es la percepcion de los estudiantes y padres de familia sobre la
calidad educativa y los valores del colegio, y como influye en su fidelidad
hacia la institucion?

¢, Cuales son las tendencias actuales del mercado educativo y como pueden
ser aprovechadas por el Colegio Montafia Azul para mejorar su
competitividad?

¢, Cudles son los principales desafios y oportunidades que enfrenta el
Colegio Montafia Azul en términos de promocién y alcance de sus servicios
educativos?

¢, Qué acciones especificas pueden ser implementadas por el colegio para
mejorar su presencia en linea, promover sus valores educativos y aumentar

su competitividad en el mercado educativo?

1.6 Objetivos General Y Especificos

1.6.1 Objetivo General:

Disefiar un plan integral de optimizacién de estrategias de marketing operativo

para fortalecer la marca escolar del Colegio Montafia Azul, con el fin de mejorar

su competitividad educativa en la zona de Soyapango, El Salvador.
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1.6.2 Objetivos Especificos:

e Incrementar en un veinte por ciento la visibilidad del Colegio Montafia Azul
en la comunidad educativa de Soyapango mediante la mejora de las
actividades de promocién y comunicacion, para el préximo ciclo escolar.

e Mejorar el plan de promocién mediante un incremento del veinticinco por
ciento de interaccion y participacion en linea de la comunidad educativa del
Colegio Montafia Azul en plataformas de redes sociales para el afio dos mil
veinticinco, a través de una estrategia que resalta sus fortalezas educativas
y diferenciandose de la competencia, mediante la promocién activa de la
participacion de padres de familia, estudiantes y exestudiantes.

e Fortalecer en un veinte por ciento la lealtad y satisfaccion de los estudiantes
y padres de familia hacia el Colegio Montaiia Azul para el afio dos mil
veinticinco, mediante la implementacion de programas de atencién
personalizada, la creacion de canales de retroalimentacion efectivos y la
organizacion de eventos y actividades extracurriculares enriquecedoras.

1.7 Cobertura

1.7.1 Cobertura Tebrica

Para desarrollar la estudio se dividiran las fuentes de informacién en primarias y
secundarias:

e Fuentes primarias:

e Para la estudio incluye el desarrollo de entrevistas guiadas con los
directivos, el personal administrativo y docente del Colegio Montafia Azul
para obtener informacién sobre las estrategias de promocion actuales, la
percepcion interna de la institucion y los desafios que enfrentan; Ademas,
de realizar encuestas dirigidas a estudiantes y padres de familia para
conocer su percepcion sobre la calidad educativa, los valores del colegio y
su satisfaccion con los servicios ofrecidos. Asimismo, observaciones
directas de las actividades y eventos del colegio para evaluar la dinamica y

la participacion de la comunidad educativa. Por ultimo, revision de
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documentos internos del colegio, para comprender su enfoque educativo y

Sus objetivos estratégicos.

e Fuentes Secundarias:

e Se incluyen documentacién sobre estudios de mercado, tendencias en el
sector educativo que proporcionen informacion sobre las preferencias y
comportamientos de los consumidores en cuanto a la educacion.
Reglamentos, instructivos y manuales vigentes del colegio Montafia Azul.
Libros que aporten informacion del Marketing Operativo en el sector

educacion.

1.7.2 Cobertura Temporal

La presentacion del plan de Marketing Operativo o se desarrollara durante el periodo

comprendido en los meses de marzo a agosto del 2024

1.7.3 Cobertura Espacial

El desarrollo del plan de Marketing Operativo se realizard en las instalaciones del
Colegio Montaila Azul ubicado en el centro de la ciudad de Soyapango, del

departamento de San Salvador.

1.7.4 Cobertura Econémica

La estudio para el desarrollo del plan de Marketing Operativo del Colegio Montafia
Azul, se desarrollard a través de las fases de anteproyecto, Preparacion Preliminar,
Preparacion y Planificacion, Recoleccion de Datos, Analisis de Datos, Disefio de
Estrategias, Implementacion y Seguimiento, para lo que se estima un presupuesto de

$4,341.50 el cual se desglosa de la siguiente manera:
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Tabla 2

Presupuesto para el desarrollo del plan de Marketing Operativo del Colegio Montafia

Azul

Descripcion Cantidad Costo Unitario Total
‘Honorarios de la | | |

Consultora 1 $2,000 $2,000.00
‘Recurso de Papeleria | 10 | $6.00 | $60.00
'Equipo de Trabajo | 1 © $1,000 " $1,000.00
'Impresiones de folleto de 3 | |

paginas para 400 personas 1,200 $0.10 $144.00
'Transporte en galones | 70 | $4.75 | $332.50
Viaticos (platos de comida) | 84 | $5.00 | $420.00
‘Otros gastos | | |
administrativos y diversos 7 $75.00 $525.00
| - TOTAL | $4,481.50

Fuente: Elaboracion propia de la Consultora.

1.8 Metodologia De La Investigacion

Para abordar el estudio sobre el desarrollo de un plan de marketing operativo para el

Colegio Montafia Azul, se opta por un enfogue mixto que combina la recopilacion de

datos cuantitativos y cualitativos. Esto permitira obtener una comprension integral de

la situacion actual y las areas potenciales de mejora.

En cuanto al método de investigacion, se utilizara un enfoque deductivo, partiendo de
teorias y conceptos existentes sobre marketing educativo y marketing operativo y
aplicandolos al caso especifico del colegio. Esto facilitara la formulacion de hipotesis

y Su posterior comprobacion a través de la recopilacion y analisis de datos.
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En relacion con el tipo de investigacion, se pueden considerar varios enfoques:

Investigacion descriptiva: Centrada en describir aspectos como las estrategias de

promocion, la presencia en linea y la percepcién de la comunidad educativa sobre el

colegio.

Investigacion explicativa: Para explorar las causas subyacentes de ciertos fendbmenos,

como el impacto de las estrategias de promocion o la percepcion de los competidores.

Investigacion aplicada: Dirigida a aplicar los hallazgos por medio de la redaccion de

reportes escritos obtenidos especificamente al Colegio Montafia Azul, con el objetivo

de mejorar su competitividad educativa y fortalecer su marca escolar.

1.8.1 Definiciéon Del Universo

Poblacion de interés:
Nuestro objeto de estudio incluye:

Tabla 3

Clasificacion de la poblacion del Universo del Colegio Montafia Azul

Clasificacion Cantidad
IEstudiantes matriculados actualmente | 152
‘Padres de familia |

(1 responsable por alumno) 152
IDocentes contratados en el afio 2024 | 15
IPersonal administrativo | 7
lDirectivos (Junta Directiva) | 8

'Ex- estudiantes graduados de noveno grado
de los 5 afos anteriores desde el afio 2023 hasta el
afio 2019 114

Total de la Poblacion de interés 445

Fuente: Elaboracion propia de la Consultora, datos brindados por Colegio Montafia

Azul.
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1.8.2 Definicion De Poblaciones Estadisticas

Para calcular el tamafio de la muestra utilizando el muestreo aleatorio simple, con un
nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, podemos utilizar los siguientes
valores estandar:

Nivel de confianza (Z): 1.96 (corresponde al nivel de confianza del 95%)

Margen de error (E): 0.05 (corresponde al margen de error del 5%)

La formula para el tamafio de la muestra utilizando el muestreo aleatorio simple es:

n=Z"2 x p x (1-p)
EN2

Donde:

- (n) es el tamafio de la muestra.
- (2) es el valor Z para el nivel de confianza deseado.

- (p) es la proporcion esperada en la poblacion (si no se conoce, se puede usar 0.5

para obtener el tamafio de muestra maximo).

- (E) es el margen de error.

Aplicando los valores proporcionados:

n=Z"2 X p x (1-p)
EN2

n=_1.96"2 x 0.50 x (1-0.5)
0.05"2

n=3.8416 x 0.25
0.0025

n=0.9604
0.0025

n = 384.16
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Dado que el tamafio de la muestra debe ser un nimero entero, redondeamos hacia

arriba a 385.

Por lo tanto, se necesita una muestra de al menos 385 elementos de la poblacion de

interés para lograr un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%

utilizando el muestreo aleatorio simple.

1.8.3 Magnitud De Las Poblaciones

La magnitud de las poblaciones se refiere a la estimacion del tamafio de la muestra en

relacion con el tamafio del universo. Esto implica que el tamafio de la muestra

seleccionada debe ser significativo comparado con el tamafio total de la poblaciéon

estudiada.
Tabla 4

Clasificacion del tamafio de la muestra seleccionada del Colegio Montafia Azul

Clasificacién Cantidad
IEstudiantes matriculados actualmente | 132
‘Padres de familia |

(Un responsable por alumno) 132
IDocentes contratados en el afio 2024 | 10
IPersonaI administrativo | 5
IDirectivos (Junta Directiva) | 6

'Ex- estudiantes graduados de noveno grado
de los 5 afios anteriores desde el afio 2023 hasta el
ano 2019 100

Total de la magnitud de la poblacion 385

Fuente: Elaboracién propia de la Consultora, datos brindados por Colegio Montafia

Azul.
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1.8.4 Métodos De Recabar Informacion

Métodos para recabar informacion primaria:

Encuestas: Se desarrolla mediante encuestas dirigidas a estudiantes,
padres de familia y personal del Colegio Montafia Azul para obtener datos
sobre las estrategias de promocion actuales, la percepcion de la calidad
educativa y la satisfaccion con los servicios ofrecidos. Las preguntas son
disefiadas para obtener informacion cuantitativa sobre la visibilidad del
colegio, la presencia en linea y la satisfaccion de la comunidad educativa.

Entrevistas: Se llevaran a cabo entrevistas semi estructuradas con
miembros clave de la comunidad educativa, incluyendo directivos, docentes,
Ex- estudiantes graduados de noveno grado de los 5 afios anteriores desde
el aflo 2023 hasta el afio 2019. Estas entrevistas proporcionaran informacion
cualitativa detallada sobre las estrategias de promocidén actuales, la
percepcion de los valores del colegio y los desafios y oportunidades que

enfrenta en términos de promocion y alcance de sus servicios educativos.

Métodos para recabar informacién secundaria:

Revision de literatura: Se realizara una revision de literatura existente sobre
marketing educativo, estrategias de promocion en instituciones educativas y
tendencias del mercado educativo. Esto proporcionara un contexto tedrico y
practico para el desarrollo del plan de marketing operativo.

Andlisis de competidores: Se recopilan datos sobre otros colegios y
competidores en el mercado educativo, incluyendo sus programas
educativos, valores institucionales y estrategias de promocion. Esto
permitirdA comparar el Colegio Montafia Azul con sus competidores e
identificar areas de oportunidad y diferenciacion.

Andlisis de medios digitales: Se analiza la presencia en linea del Colegio
Montafia Azul en redes sociales y otras plataformas digitales, asi como la

interaccion y participacion de la comunidad educativa en estas plataformas.
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Esto proporcionara informacion sobre el nivel de presencia en linea del

colegio y su impacto en la visibilidad y alcance de sus servicios educativos.

1.8.5 Variables A Investigar

En el estudio sobre el desarrollo de un plan de marketing operativo para el Colegio
Montafa Azul, algunas variables a considerar son:
Tabla 5

Variables a investigar

Variable Descripcion

Esta variable representa la cantidad de estudiantes
matriculados en el colegio en un periodo de tiempo
especifico y puede variar continuamente a lo largo
del tiempo.

NUmero de estudiantes inscritos

Satisfaccion con los servicios Podria dividirse en categorias como muy satisfecho,
educativos satisfecho, neutral, insatisfecho, muy insatisfecho.

Esta variable mide el grado de satisfaccion de los
Nivel de satisfaccion de estudiantes y padres de familia con los servicios
estudiantes y padres de familia educativos ofrecidos por el colegio, y puede
expresarse en una escala continua.

Esta variable podria clasificar la presencia del
Presencia en linea colegio en diferentes plataformas en linea, como
Facebook, Instagram, Twitter, YouTube, entre otras.

Esta variable cuantifica la cantidad de interaccion y
participacion del colegio y su comunidad educativa
en plataformas de redes sociales, como el niUmero
de comentarios, reacciones, compartidos, etc., que
pueden variar continuamente.

Interaccion en plataformas de
redes sociales

Esta variable podria tener categorias como si, no, a
Participacion en actividades veces, dependiendo de la participacion de los
extracurriculares estudiantes en actividades fuera del plan de
estudios regular.

Esta variable indica el nivel de participacion de los
Porcentaje de participacion en  estudiantes y padres de familia en eventos y

eventos y actividades actividades extracurriculares organizadas por el
extracurriculares colegio, y puede expresarse como un porcentaje
continuo.
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Variable Descripcién

Esta variable podria incluir categorias como eventos
Tipo de estrategias de escolares, publicidad impresa, presencia en redes
promocion sociales, colaboraciones con otras instituciones,
entre otros.

Aqui podriamos tener categorias que representen
Comparacién con competidores diferentes competidores del colegio en el mercado
educativo local.

Esta variable podria incluir categorias como
excelente, bueno, regular, malo, basadas en la
percepcion subjetiva de los encuestados.

Percepcion de la calidad
educativa

Categorias que representen la percepcion de la

Valoracion de la marca escolar . " .
marca del colegio, como positiva, neutral o negativa.

Fuente: Elaboracién propia de la Consultora.

1.8.6 Instrumentos De La Investigacion

Disefiar un cuestionario estructurado que aborde variables claves como las estrategias
de promocién actuales del Colegio Montafia Azul, la percepcién de los estudiantes y
padres de familia sobre la calidad educativa y los valores del colegio, asi como su nivel
de satisfaccion. Incluir preguntas cerradas para obtener datos cuantitativos y

preguntas abiertas para recopilar informacion cualitativa adicional.

Desarrollar una guia de entrevista semiestructurada que abarque temas relevantes
para el estudio, como las estrategias de promocion actuales del colegio, la
comparacién con competidores en el mercado educativo, y los desafios y
oportunidades en términos de promocién y alcance de los servicios educativos. Incluir

preguntas abiertas para permitir una exploracion en profundidad de los temas.

Elaborar una revisién de literatura, que incluya criterios que se pueden utilizar de
manera practica en el marketing educativo. Registrar los resultados de la revision en

una matriz de sintesis que organice y resuma los hallazgos relevantes para el estudio.
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Desarrollar una matriz que permita al Colegio Montafia Azul facilitar la identificacion de

areas de oportunidad y diferenciacion para el colegio.

Utilizar herramientas de andlisis de redes sociales y plataformas digitales para
recopilar datos sobre la presencia en linea del Colegio Montafia Azul, incluyendo el
namero de seguidores, la interaccion y participacion de la comunidad educativa, y el
impacto en la visibilidad y alcance de sus servicios educativos. Registrar los resultados

en informes de andlisis para su posterior interpretacion.
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1.9 Matriz Metodolégica De La Investigacion
Tabla 6

Matriz metodoldgica de la investigaciéon

N. Poblaciones Magnitud Muestra Método para Variables Por Instrumentos Tipos de
Estadisticas Recabar Investigar Investigacion
Informacion
1 Estudiantes ' 152 | 132  Encuestas | Estrategias de ' Cuestionario de Mixto:
matriculados promocion actuales, Encuesta Cuantitativo y
actualmente percepcion de Cualitativo
calidad educativa,
valores del colegio,
nivel de satisfaccion
2 Padres de familia ' 152 132  Entrevistas Estrategias de | Guia de Mixto:
(Un responsable por promocion actuales, Entrevista Cuantitativo y
alumno) comparacion con Cualitativo
competidores,
desafios y
oportunidades en
promocion y
alcance de servicios
educativos
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N. Poblaciones Magnitud Muestra Método para Variables Por Instrumentos Tipos de
Estadisticas Recabar Investigar Investigacion
Informacion
'3 Directivos (Junta 30 @ 21 Entrevistas | Estrategias de Guia de Cualitativa
Directiva), docentes y promocion actuales, Entrevista
personal comparacion con
administrativo competidores,
contratados en el afio desafios y
2024 oportunidades en
promocioén y
alcance de servicios
educativos
4 Fuentes secundarias =~ NJ/A N/A  Revisionde  Tendencias del Protocolo de Descriptiva,
Literatura  mercado educativo, Busqueda, Exploratoria
mejores practicas Matriz de
en marketing Sintesis
educativo
5 'Competidores en el N/A N/A Andlisis de Programas Matriz de Descriptiva
mercado educativo Competidores educativos, valores  Andlisis de
institucionales, Competidores

estrategias de
promocién
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N. Poblaciones Magnitud Muestra Método para Variables Por Instrumentos Tipos de

Estadisticas Recabar Investigar Investigacion
Informacion
'6 Ex- estudiantes ' 114 | 100  Analisisde Presencia en linea, 'Herramientas de.  Cuantitativa
graduados de noveno Medios interaccién y Analisis de
grado Digitales participacion, Redes Sociales
de los 5 afos impacto en la
anteriores desde el visibilidad y alcance
afio 2023 hasta el afio de los servicios
2019 educativos

Fuente: Elaboracion propia de la Consultora.



1.10 Cronograma Del Primer Capitulo
Tabla 7

Cronograma del primer capitulo

N.|ACTIVIDAD A MARZO
gEI\SAﬁEF;OLLAR/ 5(6|7|8]9(10|11|12|13|14|15|16|17(18|19|20|21|22|23|24|25|26|27|28|29|30|31 8(9|10(11|12
FASE: PREPARACION PRELIMINAR

Reunioén inicial:
reunioén inicial
para
lineamientos del
trabajo de
investigacion

Preparacion de
Temas
Anteproyecto de
investigacion:
Presentar y
esperar revision
y aprobacion
para continuar
con el tema
aprobado

Presentacion de
Temas
Anteproyecto de
investigacion:
Presentar y
esperar revision
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.|ACTIVIDAD A
DESARROLLAR/
SEMANA

MARZO

9|10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

10

11

12

y aprobacién
para continuar
el desarrollo de
la investigacion.

Reunioén inicial:
Llevar a cabo
unareunion
inicial con el
equipo de
directivos del
Colegio
Montafia Azul
pararealizar el
planteamiento
del trabajo de
investigacion.

Obtencion de
permisos:
Iniciar el
proceso para
obtener los
permisos
necesarios de
las autoridades
escolares y la
aprobacién
ética para
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.|ACTIVIDAD A
DESARROLLAR/
SEMANA

MARZO

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

10

11

12

realizar la
investigacion.

Revisiéon y
correcciones de
Anteproyecto:
Realizar una
revision del
contenido del
Anteproyecto.

Entregar
Anteproyecto.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO CONCEPTUAL
2.1 Concepto de Marketing

El marketing es hoy eje fundamental del crecimiento econdmico de las organizaciones
y de todos los estamentos identificables en la vida de una sociedad. El marketing es el
proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y establecen
relaciones solidas con ellos, obteniendo a cambio el valor de los clientes. (Zambrano
et al., 2018)

Se han manejado diversas definiciones sobre el marketing a lo largo de su historia
moderna. El término aparece establecido por primera vez en 1935, afio en el que la
Asociacion Nacional de Profesores de Marketing, antecesora de la American Marketing

Association, establecia lo siguiente:

«El marketing es la realizacion de actividades empresariales que dirigen el flujo de

bienes y servicios del productor al consumidor».

Desde entonces la AMA revisa periddicamente la definicidn de marketing para tratar
de acomodarla a las diferentes realidades sociales y temporales, de tal manera que la
definicion de marketing ha ido variando con el paso de los afios incorporando nuevos
conceptos producto de los estudios e investigaciones sobre el tema. En las dos Ultimas
definiciones cobra protagonismo la creacion de valor en la oferta, junto con su
comunicacioén y distribucion y se deja de lado al clasico paradigma de las “cuatro P”.
Es importante resaltar que en la ultima definicion de marketing en el 2007 se presenta
como una actividad mas amplia, ya que incluye algunos factores que van mas alla de
lo que se entiende como una técnica y su conjunto de herramientas. Para la AMA, en

esa definicion de 2007:

«Marketing is the activity, set of institutions, and processes for creating,
communicating, delivering, and exchanging offerings that have value for customers,

clients, partners, and society at large (Marketing es la actividad, grupo de instituciones

27



y procesos para crear, comunicar, distribuir e intercambiar ofrecimientos que tengan

valor para los consumidores, clientes, partners y sociedad en general) ».

Es evidente gque se trata de una declaracion desarrollada por una institucion, la mas
prestigiosa en el mundo del marketing, que precisa recoger y reconocer los intereses
de todos sus asociados. Por ello, aunque esta definicidn sea citada constantemente
en los libros que versan sobre la materia, parece que carece de cierta riqueza,
principalmente debido al interés institucional que se encuentra detras de la asociacion
gue la emite, en comparacion con algunas otras alternativas que vamos a definir a

continuacion.

Si nos remitimos a la definicion de marketing o mercadotecnia que da nuestro
diccionario de la Real Academia de la lengua, resulta que nos encontramos con una
enunciacion mas bien austera y no demasiado profesionalizada. Para nuestros

insignes académicos marketing es lo que a continuacion mostramos:

Mercadotecnia

(del latin mercatus = mercado y del griego 1é€xvn = ciencia)

1. f. Conjunto de principios y practicas que buscan el aumento del comercio,
especialmente de la demanda.

2. f. Estudio de los procedimientos y recursos tendentes a este fin.

No parece una definicion demasiado elaborada ni acertada, entre otras cuestiones

porque deja fuera el verdadero objeto del marketing, el cliente.

la Asociacién Argentina de Marketing propone la siguiente definicién:

“El Marketing es la ciencia socioecondémica que estudia las relaciones de intercambio
entre consumidores y productores de bienes servicios e ideas, desarrollando procesos,
modelos y herramientas, para la satisfacciéon de necesidades y deseos con el fin de

crear valor para las partes”.
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Sin duda esta definicion arroja conceptos bastante interesantes y, en general, recoge
todos aquellos aspectos sobre los que gira el marketing. Nos habla de la preeminencia
del cliente, identifica el marketing como una ciencia socioeconémica, habla de la
profesionalizacion del marketing como herramienta de gestién y concluye sefialando

el objeto final, que es crear relaciones de valor entre los clientes y las empresas.

Por su parte, Kotler y Armstrong (2008) probablemente los gurles del marketing mas
reconocidos y quienes tienen mas aportaciones, desde el punto de vista académico,
definen el término marketing como “Proceso mediante el cual las empresas crean valor
para sus clientes y generan fuertes relaciones con ellos para, en reciprocidad, captar

valor de los clientes”.

Esta definicion examina cinco conceptos fundamentales del cliente y del mercado:

e necesidades, deseos y demandas: El punto de partida del marketing reside en
las necesidades de las personas.

e Ofertas de mercado (productos, servicios y experiencias): Una combinacion de
productos, servicios, informacion o experiencias ofrecidos a un mercado para
satisfacer una necesidad o un deseo.

e valor y satisfaccion: Los clientes se forman expectativas sobre el valor y la
satisfaccion que les entregaran las varias ofertas de mercado y realizan sus
compras de acuerdo con ellas.

e intercambios y relaciones: Acto de obtener de alguien un objeto deseado
ofreciendo algo a cambio.

e mercados: Conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un

producto o servicio.

El concepto de marketing ha evolucionado en la manera en que las empresas
gestionan sus relaciones con los mercados. A menudo malinterpretado, el término
"marketing" lleva consigo una carga significativa; sin embargo, su esencia filosofica, la
orientacién al mercado, se basa en la teoria de la eleccién individual y el principio de

la soberania del consumidor.
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A pesar de la asociacion historica del marketing Unicamente con las actividades de
ventas, esta percepcion es erronea y limitada. Si bien las acciones de marketing estan
dirigidas a concluir en una venta, su alcance abarca tanto lo que antecede como lo que
sigue a la transaccion. Antes de ofrecer un producto o servicio, es esencial estudiar y
disefiar lo que se va a vender. Posteriormente, es crucial analizar si los consumidores
estan satisfechos con su compra para fomentar la repeticién de la misma. Por lo tanto,
el marketing busca satisfacer las necesidades del mercado a corto y largo plazo,
incentivando a los clientes a realizar compras recurrentes en lugar de una Unica

transaccion.

Jaime Garcia Crespo (20014) define marketing, como:

La disciplina que gestiona las relaciones entre el cliente y cualquier organizacion, sobre
la base de proporcionar productos o servicios con un valor afiadido incremental
fundamentado en el conocimiento de los intereses y necesidades de éstos; intereses
y anhelos que son conocidos en virtud de la utilizacion de diferentes técnicas y
herramientas propias y que, el marketing, articula para su gestion mas optimizada, en

dos planos: el estratégico y el operativo.

Lambin, es el primero que establece una diferencia entre el marketing estratégico y el
operacional, Los objetivos del marketing estratégico incluyen normalmente: un analisis
sistematico y continuo de las necesidades y requisitos de los grupos clave de clientes,
asi como el disefio y produccion de un paquete de productos o servicios que permitiran
a la compafiia atender a los grupos selectos 0 segmentos de manera mas eficiente

gue sus competidores.

Al atender estos objetivos, la empresa se asegura una ventaja competitiva sustentable.
Mientras que la funcion del marketing operativo involucra la organizacion de las
politicas de distribucién, ventas y comunicacion para informar a los compradores
potenciales y promocionar las cualidades distintivas del producto mientras reduce los

costos de informacién. Estos objetivos, que se complementan entre si, son
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implementados por la politica de marca de la empresa; un instrumento clave para la

aplicacion del concepto orientacién al mercado en una economia de mercado.

El término disefiar se refiere al marketing estratégico y los términos comunicar y
entregar al marketing operativo; por soluciones de valor agregado nos referimos a
productos o servicios que satisfagan las necesidades de los clientes (articuladas o

desarticuladas) de una mejor manera que los productos de sus competidores.

El marketing operativo es un proceso orientado a la accién que se extiende sobre un
horizonte de planificaciéon de corto a mediano plazo y se enfoca en mercados o
segmentos de referencia existentes. Es el proceso comercial clasico de alcanzar la
participacion del mercado de referencia a través del uso de medios tacticos,
relacionados con el producto, la distribucion (plaza), el precio y las decisiones sobre
comunicaciéon (promocion): las cuatro pes, o la mezcla de marketing, como se le llama
en la jerga profesional (McCarthy, 1960 y 2005). El plan de marketing operativo
describe objetivos, posicionamiento, tacticas y presupuestos para cada rama de la
cartera de productos de la compafiia en un periodo y una zona geografica determinada

podemos ver sus diferencias en la figura 2.

La funcion econdmica que el marketing desempefia en la operacién de la empresa se
muestra en la figura Las principales relaciones entre las cuatro funciones de gestion
mas importantes (investigacion y desarrollo, operaciones, marketing y finanzas) estan
ilustradas. La principal tarea del marketing operativo es generar ingresos por ventas
gue sean la meta de la facturacion. Esto significa vender y obtener érdenes de compra
utilizando los métodos de venta mas eficientes, que minimicen al mismo tiempo los

costos e innove el servicio o producto.
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Figura 2

Las dos caras del Proceso de Marketing

Marketing estratégico Marketing operativo

Proceso orientado Proceso orientado
por el analisis a la accion
Andlisis de necesidades Producto
Definicién del mercado Una solucion multiatributo
de referencia
» .
Segmentacion del mercado Distribucion
Segmentacion micro Acceso conveniente
y macro al mercado
w >
Analisis de atractividad Precio
Potencial del mercado Costos monetarios y no
ciclo de vida del producto monetarios
A g v
Anélisis de la competitividad Comunicacion
Ventaja competitiva sostenible Publicidad, fuerza de
ventas, promociones
» b
Eleccién de un Programa de marketing
posicionamiento y/o una Objetivos, presupuesto

estrategia de desarrollo

Nota: tomado de Sicurello, J.-J. L. C. G. (2009). DIRECCION DE MARKETING. McGRAW-
HILL/INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V.

De acuerdo con Barreyre (1980) una innovacion puede subdividirse en tres elementos:
Una necesidad que debe ser satisfecha o una funcién a ser cumplida.

El concepto de un objeto o entidad para satisfacer la necesidad.

Los aportes compuestos de un grupo de conocimientos existentes, asi como de

materiales y tecnologias

El grado de riesgo asociado con una innovacion dependerd, por lo tanto, de dos
factores: El grado de originalidad y la complejidad del concepto, que determinara la
receptividad del mercado y los costos de cambio para el usuario (riesgo de mercado),
el grado de innovacion tecnoldgica del concepto, que determinara la viabilidad técnica

de la innovacion (riesgo tecnoldgico).
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A estos dos riesgos intrinsecos se agrega el grado de familiaridad que la empresa en
si misma tiene con el mercado y con la tecnologia (riesgo estratégico). Una verdadera
innovacién es un producto, servicio o concepto que trae una soluciéon a los problemas
de los consumidores, ya sea a través de una mejor solucion que los productos

existentes propuestos por la competencia, o que ofrece una funcién nueva o adicional

El marketing operativo es, por lo tanto, un factor determinante que influye directamente
en la rentabilidad a corto plazo de la empresa. El marketing operativo es el aspecto
mas dramatico y visible de la disciplina del marketing, particularmente por la importante
funcion que desempefan las actividades de publicidad y promocion. ElI marketing
operativo es entonces el brazo comercial de la empresa sin el cual adn el mejor plan

estratégico no puede llevar a resultados satisfactorios.

Sin embargo, queda también claro que sin opciones estratégicas soélidas no puede
haber un marketing operativo rentable. Las tareas del marketing operativo estan

resumidas en la columna derecha de la figura 3.

2.2 El Area De Marketing En EI Centro Educativo

Plantear la importancia del marketing para los centros educativos teniendo en cuenta,
ademas, las diferencias que hay entre los distintos tipos de centros en el sector
(guarderias, academias, colegios, institutos, universidades, centros de postgrado,
formacion online.), parecia, un ejercicio complicado. En cada una de esas posibles
subareas educativas existe multitud de formulas de uso de las herramientas del
marketing y diferentes posibles estrategias a desarrollar por las diferentes
organizaciones englobadas en esos subsectores eran o podian ser comunes. Todos

desarrollan aspectos de marketing y, en cualquier caso.
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El marketing educativo representa una alternativa para la sostenibilidad institucional,
especialmente para aquellas instituciones que se encuentran inmersas en una
situacién poco favorable en términos de posicionamiento competitivo.

Figura 3

Las dos caras del Proceso de Marketing

Coordinacion

interfuncional

! :

Necesidad insatisfecha articulada |dea de nuevo producto
¢Es factible? ¢Hay una necesidad latente?
Marketing estratégico reactivo Marketing estratégico proactivo
[ a Marketing » |
" estratégico R
l Segmento objetivo l
Programa de marketing Programa de inversion

! !

y . Planificacion de la produccion y . .
Marketing operativo - -- e e oDl 9 Gestion de las operaciones

logistica de distribucion l

Gastos de marketing, Inversion y costos
ingresos por ventas operativos
L p Gestion financiera ¢ J

Nota: tomado de Sicurello, J.-J. L. C. G. (2009). DIRECCION DE MARKETING. McGRAW-
HILL/INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V.

Recurrentemente abordaremos la idea de que el marketing es mas una vision que una
herramienta que le permite llevar a cabo diferentes actuaciones que se enmarcan en
su conceptualizacion y que, precisamente por esta concepcion, es un aspecto tan
amplio que recoge y abarca muchos ambitos de las organizaciones. Por ello es
imposible que una empresa que esté en funcionamiento no haga nada relacionado con
el marketing. De alli, que el marketing educativo se instituye como una herramienta
innovadora para que estas las instituciones educativas obtengan presencia, ademas

de consolidacion en un mercado cada dia mas competitivo por la creciente oferta.
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Una de las areas mas debatidas del marketing en el ambito educativo es la relacion
entre el area de marketing y el producto educativo en si. Histéricamente, este sector
ha prestado poca atencion al desarrollo de departamentos y herramientas de gestion,
priorizando la importancia de la esencia del Proyecto Educativo. Ahora nos
encontramos con la necesidad imperiosa de que el area de marketing interactliie con
esta parte técnica, que tradicionalmente ha sido menospreciada como concepto. Esta
situacidn inevitablemente conlleva fricciones, pero es responsabilidad de todos
convertirlas en impulsores de evolucién. Sin embargo, reconocemos que esta tarea no

sera facil de lograr.

2.3 Mision Del Marketing En El Centro Educativo

El marketing en el &mbito educativo debe facilitar la construccion de relaciones lo méas
productivas posible con los clientes, considerando que estas relaciones involucran a
diversos actores con frecuentes intereses divergentes. Aqui radica la verdadera
complejidad del desarrollo del marketing educativo. De hecho, es posible que
enfrentemos a uno de los pocos productos o servicios donde, a pesar de haberlo
ejecutado de manera impecable, deja insatisfechos e incluso contrariados a los
principales receptores del servicio. Por ejemplo, al establecer las especificaciones del
Proyecto Educativo, si se suspende a un alumno, tanto él como su familia podrian no
estar satisfechos, aunque esta accién demuestra que hemos sido rigurosos, justos y

hemos cumplido con el contrato que nos vincula con nuestros clientes.

Es crucial destacar que el producto educativo implica procesos complejos en los que
intervienen mdltiples actores, y mantener la credibilidad de la institucion académica
requiere que todos comprendan que los resultados, como suspender a un estudiante,
son el resultado l6égico de un proceso bidireccional. Como institucién educativa,
debemos evaluar si hemos cumplido con las expectativas planteadas al inicio de la
relacion con nuestros clientes y si hemos honrado nuestro compromiso contractual,

gue no necesariamente garantiza resultados académicos especificos.
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Las relaciones entre las instituciones educativas y sus clientes son de naturaleza
duradera, con periodos que pueden extenderse durante varios afios. Desde la
guarderia hasta la universidad, estas relaciones pueden perdurar, y el papel del
marketing es prolongarlas de manera natural y respetuosa, atendiendo a los intereses
de ambas partes. Para lograrlo, el marketing emplea diversas estrategias y
herramientas para comprender los deseos de los clientes y armonizarlos con la

propuesta de valor que ofrece la institucion educativa.

2.4 El Departamento De Marketing En El Centro Educativo

Es importante reconocer que la implantacion de un departamento de marketing en un
centro educativo puede no ser considerada como una prioridad evidente. Sin embargo,
dada la relevancia del marketing, se debe hacer un esfuerzo por integrarlo de alguna
manera en la institucion. Si no es posible establecer un departamento propio, se puede
recurrir al asesoramiento de agencias 0 consultores especializados para dotar a la

organizacion de una vision adecuada y trabajar con las herramientas necesarias.

El marketing debe estar presente en cualquier centro educativo, independientemente
de su tamafio o caracteristicas. Sin embargo, es esencial asegurar que su desarrollo
se realice con una vision ajustada y alineada con el marketing estratégico. La falta de
intervencion de un especialista podria comprometer el éxito del proyecto.

Es necesario omitir la idea de que el marketing se limita al desarrollo de campafas
publicitarias o sitios web. Una agencia de publicidad debe trabajar en consonancia con
una vision global del marketing y desarrollar las piezas de campafia de manera
coherente con lo que el centro educativo requiere. En caso de no poder contar con un
departamento interno de marketing, es importante evitar delegar la estrategia de

marketing Unicamente a una agencia de publicidad.

En caso de que la institucion decida internalizar la labor del marketing y establecer un

departamento propio, debe considerar la interaccion de este departamento con otras
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areas del centro, especialmente la técnico-educativa. Esta interaccion puede ser un
punto de friccion, por lo que es necesario establecer bases de trabajo transparentes y

honestas para aprovechar al maximo.

Los centros educativos, juegan un papel esencial en la formacién de individuos y su
insercion en la sociedad. Por este motivo, el colectivo formado por directores, tutores,
profesores, tienen la obligaciébn moral y profesional de no cometer errores y si
convertirse en verdaderos impulsores de la evolucion de los centros hacia la calidad y

la excelencia educativa.

El gran problema, es que dentro de muchas instituciones esta nociéon no esta tan
claramente asumida, y suele pensarse, que el marketing con sus estrategias y
objetivos, son ajenos. En la actualidad, hasta las mas conservadoras entidades

educativas han debido adaptarse a los cambios.

Los cambios avanzan mas rapidamente que la capacidad de reaccion de muchas
instituciones, y sus directivos tienden a negar la incidencia de estos cambios sobre el
futuro de su establecimiento. Lamentablemente, cuando toman conciencia real de las
consecuencias de su actitud, por lo general es muy tarde. Es innegable que los errores
gue se producen en el marketing no estan alejados de la educacién es por eso que,
como en cualquier otro emprendimiento, ademas de destinar energias al logro de
metas, es necesario encauzarlas a la superacion de los errores cometidos en el pasado

y al aprendizaje de manera de no volver a cometerlos.

La mayor parte de los empresarios modernos conocen muy bien las reglas del
marketing y los beneficios de su aplicacién. Dentro de la institucién educativa, sin
embargo, esa nocion no es tan clara y suele pensarse en no pocos casos que el
marketing, sus estrategias y acciones, le son ajenos. Por eso, cuando deciden encarar
profesionalmente lo hacen a titulo de prueba y no de funcién organica dentro de la
entidad. Lo que inevitablemente los lleva a cometer errores de variables, pero siempre

ingratas, consecuencias.

37



Por consiguiente, dentro de la escuela —con o sin fines de lucro- es imprescindible

definir un responsable de marketing institucional que desarrolle y concrete un plan

basado en el estudio de mercados que permita satisfacer objetivos institucionales en

relacion a los multi-mercados relacionados directa o indirectamente.

Estos son los veinte errores mas frecuentes que se cometen como en cualquier otro

emprendimiento con las instituciones educativas:

No realizar estudios de mercado.

No tener una planificacién de marketing.

no desarrollar nuevos servicios educativos.

No saber pedir para un fundraising institucional.

fijar precio de cuota sin considerar costos, competencias ni demanda.

no desarrollar redes educativas consistentes.

publicar anuncios solo en la seccion educativa o cultural de los medios.

no organizar reuniones informativas que promuevan matriculas nuevas.

olvidarse de los exestudiantes.

hacer mal el marketing directo.

no involucrar al personal docente.

integrarse pasivamente en la comunidad.

no realizar promocion institucional.

no hacer o hacer telemarketing.

carecer de materiales promocionales de presentacion.
creer que hacer mailing es solo escribir cartas.
publicitar la institucién por medios ilegales.

no realizar perfeccionamiento docente.
restringir la participacion de los padres.

rechazar el marketing educativo.
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Una magnifica solucion para darnos cuenta del entorno de marketing que rodea e
influye en la organizacion seria evaluar tres puntos clave los cuales son: el

"macroentorno”, el "microentorno” y el "entorno interno"

El microentorno. - Este entorno influye directamente sobre la organizacion e incluye
a los proveedores directos o indirectos, a los consumidores y clientes y a otros agentes
locales interesados. Micro suele sugerir pequeio, pero esto puede inducir a error. En
este contexto, micro describe la relacion entre las empresas y los motores que
controlan esta relacién. Se trata mas de una relacion local y que puede ejercer una

cierta influencia en la empresa.

El macroentorno. - Este entorno incluye todos los factores que pueden influir en la
organizacion, pero que se salen de su control directo. Una empresa no influye, por lo
general, en ninguna ley, las cuales cambian de manera continua y la empresa tiene
que ser flexible para adaptarse. Puede haber una competencia agresiva y rivalidad en
el mercado, debida a la globalizacion por la amenaza de productos sustitutivos y de
novedades. El entorno mas amplio también esta cambiando de manera constante y

tiene que compensar los cambios culturales, politicos, econémicos y tecnoldgicos.

El entorno interno. - Todos los factores que son internos de la organizacion se
conocen como entorno interno. Se suelen auditar aplicando las “Cinco M” (en inglés,
Men, Money, Machinery, Materials and Markets), que son personas, dinero,
maquinaria, materiales y mercados. El entorno interno es tan importante para gestionar
el cambio como lo es el externo. El entorno externo se puede auditar en detalle
mediante métodos como son el Analisis FODA y DAFO, el Andlisis de las cinco fuerzas
o el Analisis PEST.
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Las siglas FODA corresponden a:

F = Fortalezas
O = Oportunidades
D = Debilidades

A = Amenazas

Su andlisis es sencillo. Debemos elaborar un cuadro donde seamos capaces de
reflejar qué puntos débiles y fuertes tiene nuestro centro. Podriamos decir que los
Objetivos del Analisis DAFO son: Desarrollar estrategias de Marketing, que nos
permitan obtener ventajas de las oportunidades del mercado y de nuestros puntos

fuertes y por otro lado contrarresten las amenazas y los puntos débiles.

Con lo analizado en los puntos anteriores, deberiamos estar en condiciones de decidir
cudles son los objetivos del centro. Habra objetivos de posicionamiento (cémo
gueremos que nos perciba nuestro entorno, nuestros clientes, nuestra competencia,
etc.) que seran dificiles de cuantificar, pero que habra que definir para que una vez
pasado el plazo de tiempo establecido para su cumplimiento (anualmente) sean
controlados. Pero ademas habra otra serie de objetivos que podremos asi valorar con

exactitud. Estos objetivos son los de ventas y los de rentabilidad.

Los objetivos de ventas nos deben hacer saber qué queremos vender en nimero de
unidades y en pesetas (cuantos estudiantes queremos tener, cuantas actividades les
gueremos ofrecer, etc.)

Los objetivos de rentabilidad son mas evidentes, pero a veces cuesta asumirlos. No
tenemos por qué sentir temor al asumir que se debe ganar dinero, y que los programas

deben ser rentables.

Una vez definidos los objetivos habra que decidir qué estrategia vamos a seguir para
gue podamos cumplirlos. Estas estrategias deberian centrarse en dos vertientes:
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Las estrategias competitivas: son esenciales para gestionar la oferta y la demanda, asi
como para desarrollar una politica de costes efectiva. Centrar los esfuerzos en la
calidad puede diferenciarnos en el mercado, dado que los clientes actualmente valoran
la calidad del servicio o producto ofrecido. Disefiar politicas de precios acordes con los
gastos e inversiones realizadas contribuye a mejorar la competitividad. Implementar
politicas de control de gestidn y presupuestarias es fundamental para el desarrollo
empresarial, y comunicar estas mejoras al mercado ayuda a satisfacer al cliente al

reconocer los esfuerzos realizados para mejorar.

Las estrategias de marketing: son clave para fidelizar a los clientes actuales y
anteriores, especialmente en el contexto del nuevo marketing. La fidelizacion de los
clientes, el aprovechamiento de las herramientas tecnoldgicas disponibles y la
implementacion estratégica del marketing son fundamentales para posicionarse como
un centro del siglo XXI. Es crucial adoptar una concepcion integradora de la educacion,
donde el proyecto del centro sea coherente, integrador, asumido y conocido por todos

los estudiantes y padres.

Para desarrollar una estrategia efectiva, es fundamental considerar la satisfaccion
tanto de los estudiantes como de los padres. La colaboracién entre el centro educativo
y las familias es crucial para integrar la educacion de los estudiantes en un modelo

coherente.

Frecuentemente, los padres reciben informacién limitada del centro a través de sus
hijos, en ocasiones del profesorado (tutor), y raramente del equipo directivo. Esta
informacion suele estar relacionada principalmente con los resultados académicos y el

comportamiento de los hijos cuando es inadecuado.

El centro educativo debe ser capaz de comunicar de manera efectiva a sus clientes
presentes y futuros qué hace y como lo hace. Esto implica utilizar correctamente
elementos publicitarios y promocionales, como folletos, cartas, revistas, etc., asi como
aprovechar las nuevas tecnologias, como la pagina web, de manera profesional. Es
importante atender y asesorar a los padres, pero sin permitir que ocupen el lugar del

centro en su misién educativa.
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Comparar un centro educativo con una empresa puede generar criticas debido a sus
objetivos diferentes: mientras que uno busca formar a la sociedad del futuro, el otro
tiene un fin lucrativo. Sin embargo, comparten un objetivo comun: ofrecer un servicio
a la sociedad de la mejor manera posible. Ambos tienen clientes a los que cuidar,
competencia de la que diferenciarse, un mercado que conquistar y reglas de juego a
las que adherirse. Por lo tanto, utilizan herramientas similares, pero aplicadas en

ambitos distintos.

En el &mbito educativo, las reglas de juego estan determinadas por requisitos legales
obligatorios que delimitan el mercado del centro educativo, como la zonificacion, la
supervision de ratios y las rentas familiares. Estos aspectos definen el sector del
mercado en el que opera el centro. Ademas, el mercado educativo se ve afectado por
la disminucién progresiva de la natalidad, lo que repercute en el nimero de futuros
estudiantes potenciales para el centro. Por tanto, es crucial diferenciarse para ser

elegido entre otros colegios.

La competencia para un centro educativo no se limita a todos los colegios de la zona
en general. Al contrario, estd determinada por las caracteristicas Unicas de cada
centro. Los colegios publicos y privados no compiten en el mismo terreno; cada uno

tiene su propio ambito de accidén y compite dentro de ese contexto especifico.

La clave principal para un centro educativo esta en satisfacer a su cliente mas
importante: padres, estudiantes, profesores, direccién, administracion, proveedores y
la propiedad del colegio. La mejor manera de lograrlo es conociéndolos
individualmente, comprendiendo sus necesidades, opiniones y expectativas, Yy

manteniendo una comunicacion constante.
La evaluacion de resultados se considerara en dos aspectos:

Resultados Educativos: Evaluan el impacto del contenido y disefio experimental para
alcanzar los objetivos fundamentales del producto educativo o Laboratorio
Tecnoldgico. Estos resultados se miden con calificaciones del aprendizaje obtenido

por los estudiantes. Es importante tener en cuenta que estas calificaciones pueden
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variar segun la motivacion y expectativas de los estudiantes sobre la utilidad y

beneficios del conocimiento adquirido.

Resultados Emprendedores: Evaluan el impacto del contenido y disefio del material
promocional y motivador del espiritu emprendedor. Se busca lograr objetivos
transversales como el ejercicio y reconocimiento de valores, asi como la obtencion de

resultados en emprendimientos.

A mediano plazo, un programa de Marketing Educativo debera reflejar resultados
educativos y emprendedores cuantificables a través de pardmetros sociales de
desarrollo humano en las comunidades seleccionadas. Dentro de la empresa
auspiciadora, los resultados se manifestaran en rendimientos econémicos, como el
incremento de ventas en el sector si el programa fue disefiado para desarrollar clientes,
o la generacién de nuevas lineas de negocio o aseguramiento de insumos si el

programa fue disefiado para generar nuevos proveedores.

La estrategia de fidelizacién de una institucion educativa se centra en mantener a sus
clientes activos y, idealmente, aumentar su volumen de negocios con ellos. Cuando

un cliente utiliza un servicio, pueden darse tres situaciones diferentes:

e No volver a utilizar el servicio.
e Volver a utilizarlo.

e Ultilizar un servicio similar, pero de otra institucion.

La estrategia de fidelizacion comienza con la formacion de los empleados de la
empresa para que adopten el siguiente paradigma: la calidad del producto o servicio
conduce a la satisfaccion del cliente, lo que a su vez lleva a la fidelizacién del cliente
y, finalmente, a la rentabilidad. La fidelizacion confia en la publicidad y en la
comunicacién boca a boca para transmitir las ventajas y beneficios que disfrutan los

clientes fieles, atrayendo asi a huevos clientes.
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CAPITULO lIIl: DIAGNOSTICO DEL ESTUDIO
En el Capitulo Ill se aborda la situacion del Colegio Montafia Azul, ubicado
estratégicamente en Soyapango. Durante los ultimos cinco afios, la matricula ha
experimentado una disminucion significativa. Se busca indagar y analizar las razones
detras de esta tendencia. Las estrategias de marketing del colegio no han logrado
resaltar sus fortalezas frente a la competencia, y tanto padres como estudiantes han
expresado la necesidad de mejoras en la capacitacion docente, métodos de
ensefianza mas modernos, y una gestion mas efectiva de la disciplina y valores a
través de encuestas. El objetivo de este capitulo es evaluar integralmente estas areas
criticas para desarrollar un plan estratégico que mejore la competitividad y asegure el

crecimiento sostenible del Colegio Montafia Azul.

3.1 Presentacién Del Problema

El Colegio Montafia Azul tiene una muy buena ubicacion estratégica y céntrica, pero
se encuentra en un entorno altamente competitivo dentro del sector educativo del
municipio de Soyapango. En esta area, existen instituciones educativas que ofrecen
una variedad de programas académicos y extracurriculares de los cuales no brinda el

Colegio, lo que intensifica la competencia por la captacion y retencién de estudiantes.

En los ultimos cinco afos, el Colegio Montafia Azul ha enfrentado varios desafios
relacionados con la capacidad que tiene el Colegio de hacer las cosas mejor que su
competencia. La matricula ha mostrado una tendencia decreciente desde el 2019
(Véase tabla 7), los resultados en las encuestas realizadas han revelado areas de
mejora en la percepcion de la calidad educativa y los servicios ofrecidos. Ademas, el
colegio enfrenta la presion de poder aumentar la matricula para poder invertir en

proyectos futuros del Colegio.
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Tabla 8

NUumero de matricula desde el afio 2019 al 2024.

Afio Masculino Femenino Total
2019 | 122 | 113 | 235
2020 | 97 | 109 | 206
2021 | 82 | 83 | 165
2022 | 83 | 80 | 163
2023 | 84 | 81 | 163
2024 | 76 | 76 | 152

Fuente: Elaboracion propia de la Consultora, datos brindados por Colegio Montafia
Azul.

Las estrategias de marketing operativo del colegio no han logrado adaptarse
eficazmente a este entorno cambiante. Actualmente, las acciones de marketing que se
realizan no estan claras en algunos sectores de los actores educativos y carecen de
un enfoque estratégico que resalte las fortalezas del colegio y lo diferencie de sus
competidores. Esta situacion ha llevado a una disminucion en la visibilidad y atraccion
del colegio, afectando negativamente su capacidad para mantener e incrementar su

base de estudiantes.

El Colegio Montafia Azul opera en un contexto donde la competencia esta a pocos
metros de distancia ya que tiene un colegio cerca y la de los alrededores, la necesidad
de optimizar las estrategias de marketing operativo es necesaria para mejorar su

posicionamiento y atraer a mas estudiantes.

El Colegio Montafia Azul enfrenta problemas especificos en dos areas criticas con
respecto a Padres de Familia y estudiantes: la matricula y la satisfaccién de los
estudiantes y sus familias.

e Matricula Decreciente: Como lo vemos en la Tabla 7 en los ultimos seis
afos, el colegio ha experimentado una disminucion significativa en la

cantidad de nuevos estudiantes inscritos. Este descenso en la matricula
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puede atribuirse a varios factores, entre los que incluye los servicios
extracurriculares que se brindan, la falta de distincion en las estrategias de
marketing, y la percepciéon de una relacion calidad-precio desfavorable en
comparacion con otras instituciones educativas esto debido a la falta de
publicaciones.

Satisfaccién de los Estudiantes y Familias: La encuesta realizada a los
estudiantes y sus familias, especificamente en las preguntas 7 y 9 (ver
anexo), ha revelado niveles insatisfactorios en aspectos clave del servicio.
Los comentarios destacan tres areas principales que requieren atencion:
Calidad y Capacitacién de los Maestros: Existe una necesidad recurrente
de maestros mas capacitados, pacientes y estables. Los padres estan
preocupados por los cambios frecuentes de maestros y la falta de
habilidades en la gestion del aula, asi como en el trato hacia los estudiantes
y padres.

Enseflanza y Material Didactico: Existe una clara insatisfacciéon con los
métodos de ensefianza actuales, descritos como arcaicos y no adecuados
para todos los estudiantes. Se solicita un enfoque mas préctico y visual en
la ensefianza, asi como una mejor alineacién de las tareas y examenes con
el contenido aprendido en clase, y la mejora del equipo tecnolégico.
Valores y Disciplina: Los comentarios reflejan preocupaciones sobre la
falta de ensefianza de valores y una gestion deficiente de la disciplina. Se
destacan problemas como el bullying y la agresién entre estudiantes,
indicando la necesidad de una intervencion mas efectiva y posiblemente la

incorporacion de un psicélogo escolar.

Estas areas criticas son consistentemente mencionadas como prioritarias para mejorar

la efectividad y satisfaccién educativa en el colegio.

Estos problemas especificos en términos de matricula y satisfaccion estan

interrelacionados y afectan directamente la capacidad del colegio para atraer y retener

estudiantes. Abordar estos problemas es esencial para mejorar la competitividad del

colegio y asegurar su crecimiento sostenible en el futuro.
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En cuanto a sus estrategias de marketing operativo El Colegio Montafia Azul enfrenta
una necesidad critica de mejorar debido a varios factores identificados en el analisis

actual:

Carencia en la captacién de estudiantes: Las estrategias de marketing actuales no
han logrado dar a conocer el colegio de manera efectiva a nuevos estudiantes al
colegio. Esto se refleja a que no inscriben o matriculan la cantidad de estudiantes
esperados. Las estrategias de marketing no han logrado destacar los puntos fuertes

del colegio de manera convincente frente a la competencia.

Competencia: El mercado educativo local es altamente competitivo, con la presencia
de otras instituciones cercanas que implementan estrategias efectivas de educacion
extracurricular y promocién destacada. Para mantener su atractivo y competitividad
entre los estudiantes y sus familias, el colegio necesita ajustar y mejorar sus practicas
actuales. Este ajuste es crucial, dado que el 40% de los padres de familia encuestados
han decidido matricular a sus hijos en el colegio principalmente debido a su ubicacion,
mientras que un 17.5% lo hizo por la percepcion de calidad, segun revela la pregunta
5 de las encuestas a padres de familias (véase anexo).

Retencion de Estudiantes Actuales: Mejorar las estrategias de marketing implica
tanto atraer nuevos estudiantes como retener a los actuales. La satisfaccion y la
percepcion positiva de la comunidad estudiantil y sus familias son fundamentales para
fortalecer la lealtad hacia el colegio y aumentar la tasa de retencion. Segun la Pregunta
13 de la encuesta a padres de familia, donde el 66% menciond haber conocido el
colegio por recomendacion de amigos o familiares, es crucial identificar y mejorar los
aspectos necesarios para mantener la retencion y atraer nuevos estudiantes (véase

anexo).

Optimizacion de Recursos: EI56.9% de los padres de familia encuestados indicaron
gue utilizan frecuentemente las redes sociales como medio de comunicacién. Por lo

tanto, invertir en estrategias de marketing efectivas no solo mejorara la competitividad
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del colegio, sino que también optimizara el uso de recursos al enfocarse en iniciativas

gue generen resultados tangibles y sostenibles a largo plazo.
3.2 Objetivo Del Diagnostico

El proposito general del diagnéstico es evaluar de manera integral la situacion actual
del Colegio Montafia Azul en términos de su competitividad y efectividad de las

estrategias de marketing operativo. Este diagnostico se centrara en tres areas clave:

e Directivos: Analizar la percepcion y el enfoque estratégico de los directivos
respecto a las iniciativas de marketing y competitividad, identificando areas de
mejora y oportunidades para fortalecer la direccion y liderazgo del colegio.

e Personal Docente y Administrativo: Evaluar la satisfaccién y el compromiso
del personal docente y administrativo con las estrategias actuales, asi como su
percepcion sobre la calidad educativa y los servicios ofrecidos, con el objetivo
de identificar fortalezas y areas que requieran mejoras.

e Padres de Familia: Comprender la percepcion y satisfaccion de los padres de
familia con respecto a la educacion y servicios proporcionados por el colegio,
identificando los factores que influyen en su decisién de matricular a sus hijos

en la institucion y su lealtad hacia la misma.

Al realizar este diagndstico, se busca obtener una visiébn completa y fundamentada que
permita desarrollar un plan de accion estratégico y efectivo para mejorar la

competitividad del colegio y asegurar su crecimiento sostenible.

3.3 Metodologia Del Diagnostico

La aplicacion de las entrevistas y encuestas no obtuvo la respuesta esperada
inicialmente. En el caso de los padres de familia, fue necesario publicar repetidamente
las encuestas durante varios dias para alcanzar al menos el 35% de la poblacion
objetivo. Respecto a los directivos, se tuvo que esperar a una reunion general del
consistorio, compuesto por directivos pertenecientes a la iglesia Montafia Azul, para
obtener una respuesta pronta. Estas dificultades retrasaron la obtencién de los

resultados esperados.
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3.3.1 Métodos De Recoleccién De Datos

Para realizar el diagnostico se utilizaron dos métodos principales de recoleccion de

datos: encuestas y entrevistas. Ambos se proporcionaron y completaron mediante

Google Forms.

Encuesta: Se disefiaron y distribuyeron cuestionarios estructurados para recopilar

datos cuantitativos sobre la percepcion y satisfaccion de los padres de familia y el

personal docente y administrativo.

Entrevistas: Se llevaron a cabo entrevistas estructuradas para obtener informacién

cualitativa detallada y profundizar en los temas identificados en las encuestas.

3.3.2 Poblaciéon Y Muestra

Padres de Familia y Estudiantes: Se aplicaron encuestas a padres de
familia de los estudiantes y a un grupo representativo de estudiantes del
nivel de tercer ciclo, con una muestra en total de 55 encuestados de 155 la
poblacion inscrita. Esta muestra fue seleccionada para reflejar la diversidad
de opiniones y experiencias dentro de la comunidad educativa.

Personal del Colegio: Se encuesto al personal docente y administrativo. La
muestra incluy6é 14 miembros de 16 miembros del personal de los cuales 13
del area docente y 1 del area administrativa, que representan diferentes
roles y niveles de experiencia dentro del colegio.

Directivos: Se realizaron entrevistas con 6 de 8 directivos del colegio para
obtener su perspectiva sobre la estrategia de marketing y la competitividad

del colegio.

3.3.3 Instrumentos

e Cuestionarios de Encuestas: Los cuestionarios fueron disefiados para

captar informacién sobre la percepcién y satisfaccion en areas clave como
la calidad educativa, la comunicacién, y los servicios del colegio. Las
encuestas incluyeron preguntas cerradas y abiertas para facilitar tanto el

analisis cuantitativo como cualitativo. (Ver anexo)
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e Guias de Entrevistas: Las guias de entrevistas se estructuraron para
explorar en profundidad los temas identificados en las encuestas. Las
entrevistas semiestructuradas permitieron a los entrevistados dar respuesta
con total libertad, proporcionando una respuesta completa brindando un
planteamiento claro de los problemas y percepciones que se perciben. (Ver

anexo)

Esta combinacion de métodos y herramientas permitié obtener una visién completa y
detallada de la situacion actual del colegio, proporcionando una base soélida para el

analisis y las recomendaciones futuras.

3.4 Andlisis De Los Resultados

3.4.1 Encuestas A Padres De Familia

Con el objetivo de recopilar informacion valiosa sobre la experiencia y opiniones
de los padres de familia respecto al colegio, se llevé a cabo una encuesta
dirigida a los padres de los estudiantes. La metodologia de la encuesta fue
aleatoria y se distribuyd sin especificaciones previas, esperando inicialmente
una participacién de 150 respuestas. Sin embargo, se obtuvo una muestra final
de 55 padres, quienes cumplen con el criterio de tener uno o mas hijos inscritos
en el colegio. El formato de la encuesta se encuentra detallado en el Anexo 1,
la sintesis de los resultados de la encuesta esta disponible en el Anexo 2,y la
transcripcion completa de las respuestas obtenidas a través de Google Forms

se incluye en el Anexo 3.
Descripcidon de la muestra:

La muestra de esta encuesta estuvo conformada por padres de familia con hijos
inscritos en el colegio, seleccionados de manera aleatoria. Se esperaba obtener
150 respuestas, sin embargo, la participacion final fue de 55 padres. El Unico
criterio para participar fue que los encuestados debian tener al menos un hijo
matriculado en la institucién. A continuacion, se presentan las caracteristicas

demograficas de los padres que participaron en la encuesta:
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Numero de Hijos

80% de los padres encuestados tienen 1 hijo inscrito en el colegio.

20% de los padres encuestados tienen 2 hijos inscritos en el colegio.
Nivel Educativo de los Hijos

Los padres debian mencionar el nivel educativo en el que estaban inscritos sus

hijos. Los resultados fueron los siguientes:

13.5% de los hijos estan inscritos en el nivel de Parvularia.
23.4% de los hijos estan inscritos en el Primer Ciclo.
26.6% de los hijos estan inscritos en el Segundo Ciclo.

37.5% de los hijos estan inscritos en el Tercer Ciclo.

Esta distribucion refleja una participacion diversa de padres con hijos en
diferentes niveles educativos, lo que proporciona una amplia perspectiva sobre
las experiencias y necesidades a lo largo de las distintas etapas educativas en

el colegio.

La encuesta dirigida a los padres de familia tenia como objetivo principal evaluar su
percepcion y satisfaccion con diversos aspectos del colegio, asi como la efectividad
de las estrategias de marketing y comunicacion utilizadas por la institucion. Para méas
detalles, el formato de la encuesta se encuentra en el Anexo 1, la sintesis de los
resultados esta en el Anexo 2y la transcripcion completa de las respuestas del Google

Forms en el Anexo 3.
Percepcion de la Calidad Educativa

Los padres de familia expresaron diversas opiniones sobre la calidad educativa del
colegio. Un 9.1% de los encuestados considera que la calidad educativa es muy baja,
mientras que un 43.6% la califica como alta y un 18.2% como muy alta. Entre los
aspectos mas destacados, los valores y la ética sobresalen con un 37.9%. Sin
embargo, se identificd6 un déficit en infraestructura y recursos, con un 6.9%. Para

mejorar la calidad educativa, el 53.2% de los padres sugiere implementar programas
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de refuerzo de contenidos con mayor frecuencia, y un 27.3% recomienda realizar

actividades extracurriculares que demuestren los temas vistos en clase.
Efectividad de las Estrategias de Marketing

La mayoria de los padres (66%) se enteraron del colegio por referencia de un amigo o
familiar, una estrategia conocida como el boca a boca. Las redes sociales fueron el
segundo medio mas efectivo, con un 14.9%. En cuanto a los canales de comunicacion
utilizados por el colegio, un 56.9% de los padres recibe informacion a través de redes
sociales, seguido de reuniones presenciales con un 13.9%. Los padres expresaron
interés en recibir mas informacién sobre los logros académicos de los estudiantes
(29.9%) y sobre asuntos administrativos (27.4%). Ademas, un 44.6% considera

efectivas las estrategias de promocion del colegio.
Satisfaccion con los Servicios del Colegio

En relacion con las actividades ofrecidas por el colegio, un 47.3% de los padres las
califica como buenas. Un 50.9% de los padres recomendaria el colegio a otras
personas, y un 30.9% lo haria definitivamente. En cuanto al apoyo emocional y
psicoldgico brindado a los estudiantes, un 40% de los padres lo considera aceptable
pero mejorable. Asimismo, el 20.3% de los padres sefiala la necesidad de mejorar la

calidad educativa.
Factores Importantes al Elegir un Colegio

El principal factor considerado al elegir un colegio es la ubicacion, con un 40.2% de
importancia. Un 69.2% de los padres afirma que el colegio provee un ambiente seguro
para el aprendizaje de sus hijos. En contraste, la infraestructura y las actividades

extracurriculares son los factores menos influyentes en la decision de elegir un colegio.

Los resultados de la encuesta ofrecen una evaluacidon completa de la posicion
competitiva del colegio, destacando tanto sus fortalezas como areas de mejora

significativas.
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Fortalezas:

Percepcion de Calidad Educativa: Aproximadamente el 62% de los padres (43.6%
+ 18.2%) considera la calidad educativa del colegio como alta o muy alta, reflejando
una percepcion general positiva sobre sus estandares académicos. Los valores y la
ética son particularmente valorados por un 37.9% de los encuestados.

Efectividad de las Estrategias de Marketing: La estrategia de "boca a boca" ha sido
altamente efectiva, con un 66% de los padres conociendo el colegio a través de
recomendaciones personales. Las redes sociales también juegan un papel importante,
alcanzando un 56.9% de utilizacion entre los encuestados.

Satisfaccién con los Servicios: Cerca del 47.3% de los padres considera las
actividades ofrecidas por el colegio como buenas, y mas del 50.9% estaria dispuesto
a recomendar la institucion, indicando un nivel adecuado de satisfaccion y disposicion

para promoverla.
Areas de Mejora:

Percepcion de Infraestructura y Recursos: Un 6.9% de los padres expreso una
percepcion negativa sobre la infraestructura y los recursos del colegio, sugiriendo
mejoras que podrian fortalecer la percepcion general y la competitividad.

Calidad Educativay Apoyo Psicolégico: Aunque la mayoria percibe una alta calidad
educativa, un 9.1% considera que es muy baja, y un 20.3% indica la necesidad de
mejorarla. Ademas, el apoyo emocional y psicoldgico para los estudiantes, visto como
aceptable por el 40% pero mejorable en un 20.3% de los padres, podria beneficiarse
de una mayor atencion y recursos.

Factores Menos Influyentes en la Eleccion: Aunque el colegio es percibido como
seguro por un 69.2% de los padres, la infraestructura y las actividades
extracurriculares son menos determinantes al momento de elegir, sugiriendo

oportunidades para mejorar la oferta y percepcion en estos aspectos.

En resumen, el colegio muestra una base sélida con una percepcion generalmente
positiva en varios aspectos clave. Sin embargo, para mantener y mejorar su

competitividad, deberia enfocarse en fortalecer la infraestructura, optimizar la calidad
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educativa y expandir la oferta de servicios para alinear mejor las expectativas de los

padres con la experiencia educativa y de soporte emocional ofrecida.
3.4.2 Encuestas A Personal Docente Y Administrativo

La muestra para la encuesta esta compuesta por un total de 14 participantes, divididos
en 13 docentes y 1 personal administrativo del colegio. Los encuestados estan
distribuidos segun el nivel educativo en el que trabajan: 6 en Parvularia, 7 en el | Ciclo
(1° a 3° grado), 8 en el 1l Ciclo (4° a 6° grado), y 8 en el Il Ciclo (7° a 9° grado).

La encuesta dirigida al personal docente y administrativo tiene como objetivo principal
evaluar su percepcion de los docentes sobre la calidad educativa, la efectividad de las
estrategias de marketing y comunicacion utilizadas por la institucion, los servicios que
brinda el colegio, Los factores considerados importantes para mejorar el colegio. Para
mas detalles, el formato de la encuesta se encuentra en el Anexo 4, la sintesis de los
resultados esta en el Anexo 5y la transcripcion completa de las respuestas del Google

Forms en el Anexo 6.

Los principales hallazgos de las encuestas a los docentes revelan varios puntos clave:

La percepcion de los docentes sobre la calidad educativa

Muestra que el 71.4% la considera buena. Respecto al desarrollo profesional, el 57.1%
esta satisfecho con las oportunidades ofrecidas por el colegio, que incluyen
capacitaciones y seminarios. Ademas, el 46.2% de los encuestados siente que son
valorados, destacandose un 30.8% que se siente muy valorado. El 71.4% de los
docentes califica la calidad educativa del colegio como alta. La atencion personalizada
es el aspecto mas destacado con un 41.4%, mientras que las actividades
extracurriculares son las menos destacadas con un 13.8%. En términos de calidad
educativa comparada con otros colegios, el 50% de los docentes considera que el

colegio es mejor.
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Estrategias de marketing.

Las redes sociales son consideradas la estrategia mas efectiva con un 42.9%, mientras
que la publicidad impresa es la menos aplicable con un 17.9%. Se sugieren nuevas
estrategias como publicaciones de eventos reales, planes de pago, descuentos en
matricula, comerciales en redes sociales destacando los beneficios y ofertas de
colegiaturas. El 75% de los docentes considera efectivas las estrategias de promocion
actuales comunicadas a la comunidad, y el 50% esta satisfecho con la promocién del

colegio en redes sociales.
En relacion con los servicios del colegio.

El 71.4% de los docentes esta satisfecho con las actividades recreativas ofrecidas. La
percepcion de satisfaccion en el ambiente laboral es del 57.1%, y el mismo porcentaje
de docentes (57.1%) se siente satisfecho con la atencién recibida por parte de la
direccién. Los docentes destacan la cosmovision cristiana del colegio, la atencién

personalizada y la disponibilidad de instalaciones deportivas.
Los factores considerados importantes para mejorar el colegio

Segun los docentes incluyen la infraestructura y los recursos educativos, ambos con
un 19.1%. Ademas, el 17% menciona la necesidad de mejorar la tecnologia y los
recursos dentro del aula. Se sugiere la implementacion del nivel de bachillerato y

mejoras en los recursos educativos.

Los resultados de las encuestas a los docentes proporcionan perspectivas importantes

para evaluar la competitividad del colegio:
Fortalezas:

Calidad educativa percibida: El 71.4% de los docentes considera la calidad
educativa del colegio como buena o alta, lo cual es una fortaleza significativa. Esto
indica que el colegio esta proporcionando un ambiente educativo satisfactorio y

efectivo.
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Desarrollo profesional: Con un 57.1% de satisfaccion en las oportunidades de
desarrollo profesional ofrecidas, incluyendo capacitaciones y seminarios, el colegio
demuestra un compromiso con el crecimiento profesional de su personal. Esto puede

ser un punto fuerte para atraer y retener talento educativo.

Satisfaccidén con servicios y ambiente laboral: El alto nivel de satisfaccion (71.4%)
con las actividades recreativas y la percepcion positiva del ambiente laboral (57.1%
satisfechos) reflejan un entorno favorable para el trabajo y la vida estudiantil. Esto

contribuye positivamente a la reputacion y la atraccién del colegio.

Debilidades:

Infraestructura y recursos educativos: El 19.1% de los docentes identifica la
infraestructura y los recursos educativos como areas que necesitan mejoras. Esto
podria indicar que hay limitaciones en cuanto a equipamiento o instalaciones que

podrian afectar la experiencia educativa y la competitividad del colegio.

Actividades extracurriculares y promocion: Las actividades extracurriculares son
menos destacadas (13.8%), lo cual podria sugerir una oportunidad perdida para
enriquecer la experiencia estudiantil. Ademas, aunque las estrategias de promocién
actuales son efectivas segun el 75% de los docentes, la satisfaccion especifica con la
promocioén en redes sociales es solo del 50%, lo que indica espacio para mejorar la

visibilidad y atraccion del colegio.

Implicaciones para la competitividad:
Fortalezas competitivas: La percepcion positiva de la calidad educativa y el
desarrollo profesional puede diferenciar al colegio en el mercado educativo, atrayendo

tanto a estudiantes como a profesionales educativos talentosos.

Areas de mejora estratégica: La inversion en infraestructura y recursos educativos
podria mejorar la experiencia estudiantil y la efectividad pedagdgica. Ademas,
fortalecer las actividades extracurriculares y mejorar la estrategia de promocion,
especialmente en redes sociales, puede aumentar la visibilidad y la preferencia por el

colegio.
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3.4.3 Andlisis De Las Entrevistas

El consistorio es el érgano de gobierno de una iglesia local, integrado por los ancianos
elegidos por la comunidad eclesiastica. Las entrevistas fueron llevadas a cabo a traves
de Google Form a los miembros del consistorio quienes velan por el bienestar
econdémico de la iglesia y del colegio, y son los responsables de tomar decisiones en

la institucion educativa, objeto de estudio en desarrollo.

El desarrollo se centr6 en temas emergentes que se resumen en los siguientes puntos

clave:
Opiniones sobre laimagen del colegio:

El consistorio identifica tres aspectos prioritarios para su plan estratégico: formacion
cristiana, mejora de la calidad educativa y apertura del nivel de bachillerato. También
buscan aumentar la poblacién estudiantil. Sin embargo, la vision del colegio no esta
claramente consolidada segun las respuestas variadas recibidas. Entre las fortalezas
del colegio se mencionan la ubicacion accesible, costos de matricula razonables,
participacion de los padres en actividades extracurriculares, reconocimiento

comunitario y tiempo de servicio.
Sugerencias de marketing:

Basado en las respuestas, el consistorio evidencia desconocimiento acerca de las
estrategias de marketing actuales y presenta confusiones respecto a los medios de
publicidad, mencionando predominantemente los tradicionales. La evaluacion de las
estrategias de retencion y atraccion es considerada regular (50%) por parte del
consistorio. Destacan que las redes sociales son percibidas como el canal mas efectivo
(83.3%) para alcanzar a potenciales estudiantes y padres. Sin embargo, no disponen
de un presupuesto ni de un departamento de marketing dedicado al posicionamiento
de la marca, y carecen de informacion sobre los costos asociados con agencias
publicitarias. Recomiendan la asignacion de recursos como un presupuesto financiero
y la adquisicion de equipo digital y humano. No obstante, carecen de un plan

estratégico y de indicadores clave de rendimiento (KPIs) para evaluar las estrategias
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de publicidad, dependiendo Unicamente de las respuestas de los nuevos estudiantes.
Se sugiere explorar la posibilidad de obtener patrocinios o donaciones como alternativa

para apoyar estas iniciativas.
Percepciones sobre la competencia:

El consistorio menciona la existencia de otros colegios con mejor infraestructura,
cuotas mas bajas y niveles educativos superiores. Sugieren mejoras como areas
recreativas, eventos promocionales, mejoras en bafios y ventilaciéon en salones para

competir en imagen y servicios.

En el analisis cualitativo de los temas y citas proporcionados respecto a mejorar las

estrategias de marketing para el colegio, se pueden identificar varios puntos clave:

Vision y Fortalezas del Colegio:

Visién no consolidada:

Existe una discrepancia significativa en la percepcion de la vision del colegio. Esto
indica que hay una falta de claridad y consenso interno sobre la direccion estratégica,
lo cual es crucial para cualquier esfuerzo de marketing efectivo. Es fundamental definir
una vision clara y comunicar consistentemente para alinear las estrategias de

marketing con los objetivos institucionales.
Fortalezas mencionadas:

Las fortalezas identificadas, como la ubicacion accesible, costos de matricula
razonables y participacion activa de los padres, pueden ser puntos de diferenciacién
importantes en las estrategias de marketing. Destacar estas fortalezas de manera

efectiva puede atraer a potenciales estudiantes y sus familias.
Sugerencias de Marketing:

Desconocimiento sobre estrategias y medios: EI consistorio muestra
desconocimiento sobre las estrategias de marketing actuales y confusion en cuanto a

los medios de publicidad utilizados. Esto sugiere la necesidad urgente de educacion y
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capacitaciéon en marketing digital y tradicional, asi como la importancia de desarrollar

un plan estratégico claro.

Enfasis en redes sociales: La percepcion de que las redes sociales son el canal mas
efectivo para llegar a potenciales estudiantes y padres (83.3%) es consistente y
representa un patron claro. Esto subraya la importancia de invertir recursos en

estrategias digitales que puedan maximizar este canal de comunicacion.

Percepciones sobre la Competencia:

Comparacion con otros colegios: La percepcion de que existen otros colegios con
mejor infraestructura, cuotas mas bajas y un nivel educativo superior sefiala una
competencia significativa en el mercado educativo local. Las sugerencias de mejorar
areas como infraestructura, eventos promocionales y calidad de las instalaciones son

consistentes con la necesidad de competir en términos de imagen y oferta educativa.

Discrepancias y Recomendaciones:

Falta de presupuesto y plan estratégico: La falta de un presupuesto asignado y un
plan estratégico bien definido para el marketing son discrepancias criticas. Esto puede
limitar la capacidad del colegio para implementar y medir efectivamente sus estrategias

de marketing.

Necesidad de KPIs y evaluacion: La carencia de KPIs especificos para medir el éxito
de las estrategias de publicidad es otra discrepancia importante. Se recomienda
desarrollar indicadores claros y métricas de rendimiento para evaluar el retorno de la

inversion en marketing y ajustar las estrategias segun los resultados obtenidos.
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3.5 Interpretacién de Resultados

3.5.1 Analisis De Las 4P (Producto, Precio, Plaza, Promocion)

Este analisis en las 4Ps es necesario porque es un marco estratégico fundamental utilizado por las organizaciones

para gestionar y optimizar sus estrategias de marketing.

Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocién

¢ Qué caracteristicas
del colegio son més
valoradas por los
diferentes grupos de

interés?

¢ Existe alguna
percepcion sobre el
valor entregado por el

precio pagado?

¢, Hay canales
especificos que sean
mas efectivos para
llegar a los padres y
atraer nuevos

estudiantes?

¢, COmo se perciben las
actividades
promocionales del

colegio?

Padres de

familia

Calidad Educativa:
Aproximadamente un
62% de los padres
(43.6% + 18.2%)
califican la calidad
educativa como alta o

muy alta.

La informacién
proporcionada no
menciona directamente
la percepcion de los
padres sobre el valor
entregado en relacion
con el precio pagado

por la educacién en el

Segun los resultados
de la encuesta, hay
canales especificos
gue son mas efectivos
para llegar a los padres
y atraer nuevos

estudiantes. Estos son:

La percepcion de las
actividades
promocionales del
colegio es evaluada en
varios aspectos segun
los resultados de la
encuesta a padres de

familia;
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

Valores y Etica: Un
37.9% de los
encuestados destaco
los valores y la ética

COomo aspectos

importantes del colegio.

Ambiente Seguro: Un
alto porcentaje, el
69.2% de los padres,
percibe que el colegio
proporciona un
ambiente seguro para
el aprendizaje de sus

hijos.

Efectividad en
Estrategias de
Marketing y

Comunicacioén: La

colegio. Sin embargo,
algunas inferencias
pueden hacerse a partir
de los datos

disponibles:

Percepcion de
Calidad Educativa:
Con un 62% de los
padres calificando la
calidad educativa como
alta o muy alta, parece
que una mayoria de los
padres esté satisfecha
con el valor educativo
proporcionado, lo que
podria implicar una
percepcion positiva del
valor por el precio

pagado.

Referencia Personal
(Boca a Boca): La
mayoria de los padres
(66%) se enteraron del
colegio a través de
referencias de amigos
o familiares. Esta
estrategia de boca a
boca es
extremadamente
efectiva para atraer

nuevos estudiantes.

Redes Sociales: Las
redes sociales son el
segundo medio mas
efectivo para atraer a
nuevos padres y
estudiantes, con un
14.9% de efectividad

Efectividad General:
Un 44.6% de los
padres considera que
las estrategias de
promocién del colegio

son efectivas.

Medios de
Conocimiento del
Colegio: La mayoria de
los padres (66%) se
enteraron del colegio a
través de referencias
personales (boca a
boca). Las redes
sociales también son
un canal importante,
con un 14.9% de

efectividad en atraer a
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

estrategia de "boca a
boca" es altamente
efectiva, con un 66%
de los padres
conociendo el colegio a
través de referencias
personales. Ademas,
las redes sociales
(56.9%) y las reuniones
presenciales (13.9%)
también juegan un
papel importante en la
comunicacion efectiva
del colegio con los

padres.

Actividades y
Servicios Ofrecidos:
Aunque un 47.3%

considera las

Satisfacciéon y
Recomendacion: El
hecho de que un 50.9%
de los padres
recomendaria el
colegio y un 30.9% lo
haria definitivamente,
sugiere que los padres
encuentran que la
educacién y los
servicios recibidos
valen el costo

asociado.

Interés en Mejorar: La
sugerencia de un
53.2% de los padres
para implementar

programas de refuerzo

en términos de
conocimiento del
colegio. Ademas, un
56.9% de los padres
recibe informacion del
colegio a través de
redes sociales, lo que
las convierte en un
canal crucial para
mantener informada a

la comunidad escolar.

Reuniones
Presenciales: Aunque
menos influyentes que
las redes sociales, las
reuniones presenciales
siguen siendo un canal
importante de

comunicacioén, con un

nuevos padres y

estudiantes.

Canales de
Comunicacion: Un
56.9% de los padres
recibe informacion del
colegio principalmente
a través de redes
sociales, seguido de un
13.9% que prefiere las

reuniones presenciales.

Interés en
Informacién
Adicional: Los padres
han manifestado un
interés considerable en
recibir mas informacion

sobre los logros
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

actividades ofrecidas
como buenas, hay una
disposicion
considerable (50.9%)
para recomendar el
colegio a otros padres.
Esto sugiere que los
padres valoran
positivamente las
oportunidades de
desarrollo
extracurricular y el
ambiente general
ofrecido por la

institucion.

académico y un 27.3%
gue recomienda
realizar mas
actividades
extracurriculares puede
indicar que, aunque los
padres estan
generalmente
satisfechos, ven areas
donde el colegio podria
aumentar el valor

entregado.

13.9% de los padres
mencionando que
reciben informaciéon a

través de este medio.

académicos de los
estudiantes (29.9%) y
asuntos administrativos
(27.4%).

Docentes

Calidad educativa
percibida: El 71.4% de
los docentes considera
que la calidad

educativa del colegio

Aunque la informacién
proporcionada no
incluye datos directos
sobre la percepcion del

valor entregado por el

Los resultados de las
encuestas a los
docentes, hay canales
especificos que se

consideran mas

Las actividades
promocionales del
colegio son percibidas
de la siguiente manera

segun los resultados de
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

Docentes

es buena o alta.

Oportunidades de
desarrollo
profesional: Con un
57.1% de satisfaccion,
las oportunidades de
desarrollo profesional
ofrecidas a través de
capacitaciones, talleres
y seminarios son

altamente valoradas.

Atencion
personalizada: La
atencion personalizada
es destacada por los
docentes como una

fortaleza del colegio.

precio pagado, se
pueden hacer algunas
inferencias basadas en
los hallazgos de la

encuesta:

Calidad educativa
alta: El 71.4% de los
docentes considera que
la calidad educativa es
buena o alta, lo que
sugiere que el colegio
esta ofreciendo un nivel
de educacién que

justifica el costo.

efectivos para llegar a
los padres y atraer

nuevos estudiantes:

Redes sociales: La
estrategia de
promocién mas efectiva
identificada es el uso
de redes sociales, con
un 42.9% de los
docentes
considerandose como
el canal mas eficaz.
Esto sugiere que las
plataformas como
Facebook, Instagram, y
otras redes sociales
son cruciales para la
comunicacién y

promocién del colegio.

las encuestas a los

docentes:

Efectividad general:
El 75% de los docentes
considera que las
estrategias de
promocion actuales que
se informan a la
comunidad son

efectivas.

Satisfaccién con la
promocion en redes
sociales: La
satisfaccion especifica
con la promocion del
colegio en redes
sociales es moderada,

con un 50% de los
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

Ambiente laboral
satisfactorio: Un
57.1% de los docentes
reporta estar satisfecho
con el ambiente laboral

en el colegio.

Cosmovision
cristiana: La
cosmovision cristiana
del colegio es
mencionada como una
caracteristica valorada

por los docentes.

Publicidad impresa:
Aunque es menos
efectiva que las redes
sociales, la publicidad
impresa es mencionada
con un 17.9%, lo que
indica que todavia tiene
un lugar en la
estrategia de marketing
del colegio,
posiblemente en la
forma de folletos,
pésters, y anuncios en

periodicos locales.

Sugerencias para
nuevas estrategias:
Los docentes también

han propuesto varias

docentes satisfechos.
Esto sugiere que,
aungue las redes
sociales son vistas
como una herramienta
importante y efectiva,
hay espacio para
mejorar la manera en

gue se utilizan para

promocionar el colegio.
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

estrategias para
mejorar la promocion

del colegio, incluyendo:

Publicacién de
eventos reales.
Planes de pago.
Descuentos en
matricula.
Comerciales en redes
sociales destacando
los beneficios del
colegio.

Ofertas de

colegiaturas.

Consistorio

Ubicacion accesible:
Esta caracteristica
facilita el acceso de los
estudiantes y sus

familias al colegio.

Si, existe una
percepcion sobre el
valor entregado por el
precio pagado. Las

caracteristicas

Si, las redes sociales
son percibidas como el
canal més efectivo para
llegar a potenciales

estudiantes y padres,

Las actividades
promocionales del
colegio se perciben de
manera regular y

muestran varias areas
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

Consistorio

Costos de
colegiatura comodos:
El hecho de que las
colegiaturas sean
consideradas comodas
indica que son
accesibles para las

familias.

Participacion activa
de los padres en
actividades
extracurriculares: La
implicacién de los
padres en actividades
extracurriculares
muestra un
compromiso y una

colaboracién positiva

valoradas como los
costos de colegiatura
comodos, la ubicacién
accesible y la
participacion activa de
los padres en
actividades
extracurriculares
sugieren que la
comunidad percibe una
buena relacion calidad-

precio.

con un 83.3% de
efectividad segun la
percepcion del
consistorio. Esto
destaca la importancia
de utilizar plataformas
digitales para la
comunicacion y

promocion del colegio.

de mejora. Basado en
la informacion, se
redacta un resumen de
la percepcioén sobre las
actividades
promocionales del

colegio:

Estrateqgias Actuales:

Desconocimiento y
confusion: El
consistorio muestra un
desconocimiento
general sobre las
estrategias de
marketing actuales y
una confusion entre los
medios de publicidad

utilizados. Mencionan
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

entre la institucion

educativa y las familias.

Reconocimiento por
parte de la
comunidad: Ser
reconocido
positivamente por la
comunidad sugiere que
el colegio tiene una
reputacién solida y una
relacion establecida
con su entorno, lo cual
es valorado como
indicativo de confianza

y calidad.

principalmente los
medios tradicionales, lo
gue indica una posible
falta de innovacién en
las tacticas

promocionales.

Evaluacién Regular:
La percepcion de las
estrategias de
retencion y atraccion de
estudiantes es regular,
con un 50% de
evaluacion positiva.
Esto sugiere que las
actividades actuales no
estan cumpliendo
plenamente con las
expectativas o

necesidades de la

68




Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

comunidad educativa.

Medios Mas

Efectivos:

Redes Sociales: A
pesar de las
deficiencias
mencionadas, las redes
sociales son percibidas
como el canal mas
efectivo, con un 83.3%
de efectividad segun la
percepcion del
consistorio. Esto indica
gue cualquier éxito en
las actividades
promocionales actuales
podria estar

relacionado con el uso
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

de estas plataformas.

Limitaciones v

Necesidades:

Falta de Presupuesto
y Departamento de
Marketing: No hay un
presupuesto asignado
ni un departamento
dedicado al marketing,
lo cual es una limitacion
significativa. Esto
afecta la capacidad del
colegio para planificar y
ejecutar actividades
promocionales de

manera efectiva.

Carencia de Plan
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Producto

Precio

Plaza (Distribucion)

Promocioén

Estratégico y KPIs: La

falta de un plan
estratégico claro y de

indicadores clave de

rendimiento (KPIs) para

medir la efectividad de
las estrategias
publicitarias es una
debilidad critica.
Actualmente, la
evaluacion se basa
solo en las respuestas
de nuevos estudiantes,
lo cual es insuficiente
para una medicion

robusta.

El colegio tiene una base sélida en calidad educativa y seguridad percibida, pero enfrenta desafios significativos en

cuanto a promocién y marketing por la falta de recursos y estrategias claras. Mejorar estas areas podria fortalecer la

capacidad del colegio para atraer y retener a estudiantes y mantener una comunidad escolar comprometida y

satisfecha.
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3.5.2 FODA

Este andlisis ayuda a las organizaciones a comprender mejor su entorno, planificar
estratégicamente y tomar decisiones informadas para maximizar sus fortalezas,

aprovechar oportunidades, mitigar debilidades y enfrentar amenazas de manera

efectiva.

ASPECTOS INTERNOS

ASPECTOS EXTERNOS

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Satisfacciéon con los servicios ofrecidos.
Ambiente seguro.
Desarrollo profesional.

Buena planeacion, ejecucion y
desarrollo de las actividades recreativas

ofrecidas.
Buen ambiente laboral.

Reconocimiento de la cosmovision

cristiana y atencién personalizada.

Ubicacién accesible y costos de

colegiatura comodos.

Participacion activa de los padres en

actividades extracurriculares.

Reconocimiento positivo por parte de la

comunidad.

Experiencia significativa en la prestacion

de servicios educativos.

Inversion en infraestructura e imagen

corporativa.

Implementacion de programas de
refuerzo académico y actividades

extracurriculares.

Mejorar los programas que se

relacionan con comunidad- colegio.

Desarrollo de estrategias de promocién
y marketing, especialmente en redes

sociales.
Implementacion del nivel de bachillerato.

Mejorar la comunicacién en las redes

sociales.

72




DEBILIDADES

AMENAZAS

Percepcion baja sobre la infraestructura

Yy recursos.

Mejora en el servicio de apoyo

emocional y psicoldgico.

Mejorar la tecnologia y recursos dentro

del aula.
Visién institucional no consolidada.

Desconocimiento de las estrategias de
marketing actuales y confusion sobre los
medios de publicidad utilizados.

Falta de presupuesto y un departamento
de marketing dedicado.

Carencia de KPls.

Mejora en la comunicacion sobre logros
académicos, asi como en las estrategias

de promocion del colegio.

Competencia por ubicacion debido a la
competencia con otros colegios

cercanos.

Competencia con otros colegios que
ofrecen mejores infraestructuras y

recursos educativos.
Competencia en el mercado educativo.

Factores econdmicos que puedan

impactar el funcionamiento del colegio.

Falta de un posicionamiento claro de la

marca hacia el publico externo.

Dependencia de patrocinadores o
donantes para financiar iniciativas de

marketing y desarrollo institucional

El analisis FODA del colegio nos proporciona una vision clara y objetiva de la situacion
actual del colegio y nos ayuda a reconocer y potenciar las areas interna en donde el
colegio destaca, como la satisfaccion con los servicios ofrecidos, un ambiente seguro
para el aprendizaje, desarrollo profesional para maestros, e identificamos las areas
gue requieren mejoras urgentes, como la infraestructura, el servicio de apoyo

emocional y psicologico, y la comunicacion efectiva sobre logros académicos. Estos
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puntos criticos guiaran y visualizaran los recursos necesarios hacia la mejora continua

y el cumplimiento de estandares mas altos.

En el entorno externo se puede aprovechar, como la inversion en infraestructura,

programas de refuerzo académico, y el desarrollo de estrategias de promocion

marketing en redes sociales. Estas ayudaran a expandir la oferta educativa,

y
la

visibilidad y atraer a nuevos estudiantes, pero hay aspectos que impactan

negativamente en el colegio, como la competencia local, limitaciones econémicas y

dependencia de financiamiento externo. Estas amenazas ayudan a estar preparados

con planes de contingencia y estrategias de mitigacion.

3.5.3 Problemas ldentificados:

Percepcion negativa sobre la calidad educativa y el apoyo psicoldgico por parte de
un segmento significativo de padres.

Competencia intensa por ubicacion con otros colegios cercanos.

Expectativas crecientes de los padres en cuanto a la comunicacién de logros
académicos y asuntos administrativos.

Necesidad de mejorar la infraestructura y los recursos educativos para elevar la

calidad general.
3.5.4 Oportunidades de mejora:

Invertir en la mejora de la infraestructura escolar para cambiar la percepcion
negativa.

Implementar mas programas de refuerzo académico y actividades extracurriculares
para satisfacer la demanda de los padres.

Optimizar la comunicacién interna y externa para informar mejor sobre logros
académicos y asuntos administrativos.

Desarrollar nuevas estrategias de promocion y marketing, especialmente en redes
sociales, para mejorar la visibilidad y atraer mas estudiantes.

Fortalecer la formacion cristiana y la calidad educativa como parte integral del

desarrollo institucional.
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3.6 Informe de Andlisis Financiero: Ministerios Montafia Azul (2020 y 2021)

Este informe son los datos que provienen del andlisis de los estados financieros y el
flujo de efectivo de la institucion Ministerios Montafia Azul para los afios 2020 y 2021.
La institucion incluye El Colegio Montafia Azul y La Iglesia Montafia Azul. El objetivo

del andlisis es evaluar la evolucion de su situacion financiera y operativa.

A continuacion, se presenta la informacion clave y se destacan las areas que requieren

mayor atencion. Se adjuntan los siguientes anexos:

Anexos 12, 13, 14, 15: Estados financieros y flujo de efectivo escaneados.

Anexo 16: Comparativo de los afios con su valor relativo y absoluto.

3.6.1 Activos

e Efectivo y Equivalente: El efectivo y equivalentes de efectivo aumentaron en
$2,421.90, un 14.45% en 2021 respecto a 2020, lo que indica una mejora en
la liquidez de la organizacion.

e Inventario: Hubo una disminucién significativa en el inventario de $988.50
(44.79%), lo que podria reflejar una mayor rotacién o la liquidacion de
inventarios no esenciales.

e Propiedad, Planta y Equipo: El valor de propiedad, planta y equipo
incrementd en $1,469.00 (7.77%), sugiriendo que la organizacién ha
invertido en activos fijos.

e Depreciacion Acumulada: La depreciacion acumulada aument6 en
$1,492.29 (55.86%), indicando el envejecimiento de los activos fijos y la
necesidad potencial de mantenimiento o reemplazo.

e Total Activo Fijo Neto: A pesar del incremento en propiedad, planta y equipo,
el activo fijo neto disminuyo en $298.29 (1.77%) debido a la alta depreciacion
acumulada.

e Total Activo: El total de activos crecio en $1,135.11 (3.17%), indicando un

modesto aumento en el tamafio total de la organizacion.
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3.6.2 Pasivos

e Cuentas por Pagar: Las cuentas por pagar se redujeron en $13,253.34
(77.27%), mejorando la posicion financiera a corto plazo de la organizacion.

e Retenciones por Pagar: Las retenciones por pagar disminuyeron en
$847.56 (40.36%), contribuyendo también a la mejora en la posicion
financiera.

e Total Pasivo Circulante: El total de pasivos circulantes disminuyd en
$14,084.72 (73.16%), lo que refleja una notable mejora en la capacidad de
la organizacién para manejar sus obligaciones a corto plazo.

e Total Pasivos: El total de pasivos experiment6 una reduccién significativa

de $14,084.72 (73.16%), mejorando la solvencia general de la organizacion.

3.6.3 Patrimonio

e Utilidades del Ejercicio: La utilidad del ejercicio pas6 de una pérdida en
2020 a una ganancia en 2021, con un incremento absoluto de $37,128.32
(184.29%). Este cambio refleja una mejora significativa en la rentabilidad.

e Total Patrimonio: EIl patrimonio total aumenté en $15,219.83 (91.85%),

indicando una solida mejora en la posicion financiera de la organizacion.

3.6.4 Flujo De Efectivo

e Actividades Operativas: El flujo de efectivo neto de actividades operativas
mostré una mejora en 2021 con una utilidad neta ajustada por depreciacion
de $12,818.27, frente a una pérdida ajustada en 2020 de $(22,817.76).

e Actividades de Inversidn: La organizacion realiz6 inversiones en activos
fijos por $1,469.00 en 2021, en comparacion con $18,904.83 en 2020.

e Actividades de Financiaciéon: Las actividades de financiacion reflejan
pagos significativos en cuentas por pagar y retenciones por pagar, con una
disminucién total de $19,251.35 en 2020 y $5,150.45 en 2021.

e Flujo de Efectivo Neto: El flujo de efectivo neto mostré una disminucion de
$(12,705.01) en 2021, en contraste con una disminucion de $(60,973.94) en
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2020. La disminucién en efectivo y equivalentes fue de $2,421.90, reflejando

el impacto de las actividades de inversion y financiacion.

El andlisis de los estados financieros de Ministerios Montafia Azul para 2020 y 2021
revela una mejora en la situacién financiera de la organizacion. La reduccién en
pasivos, el incremento en patrimonio y la transicion de pérdidas a utilidades netas son
indicadores positivos. Sin embargo, se debe prestar atencién a la alta depreciacién
acumulada y a la disminucion en el inventario para garantizar una operacion eficiente
y la adecuada inversion en activos fijos. Este andlisis proporciona una vision general
de la salud financiera de la organizacion y ayuda a identificar areas clave para la

gestion y planificacion futura.

Existen oportunidades significativas para mejorar la infraestructura, ampliar la oferta
de programas académicos y extracurriculares, y desarrollar estrategias de marketing
mas efectivas. Las debilidades identificadas incluyen una infraestructura deficiente, la
falta de recursos adecuados y una comunicacion ineficaz. La ausencia de un
presupuesto para marketing y de un departamento dedicado a esta area limita las
capacidades promocionales del colegio. Las redes sociales y las referencias
personales se identifican como los canales mas efectivos para atraer a nuevos
estudiantes y comunicarse con los padres. Sin embargo, la competencia local y las
limitaciones econdmicas representan amenazas para la institucion. La necesidad de
un posicionamiento claro y la dependencia de financiamiento externo también pueden
afectar la capacidad del colegio para mantenerse competitivo y relevante. Aunque las
estrategias promocionales actuales se consideran efectivas, existe una necesidad
critica de mejorar la comunicacion y las tacticas de marketing. La falta de innovacion
en las estrategias de promocion y la ausencia de un departamento de marketing

dedicado estan limitando significativamente la capacidad del colegio.
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CAPITULO IV: PROPUESTA DEL ESTUDIO

A continuacion, se desglosa la Propuesta del estudio y se presenta en cuatro partes

principales:

Analisis del Diagndstico: Esta seccion hace una remembranza del analisis realizado
al Colegio Montafia Azul, reflejando los resultados del diagnéstico efectuado. Se
describen las principales problematicas y areas de mejora identificadas durante el

proceso de evaluacion de la institucion.

Cuadro Resumen de Marketing de Servicios Educativos: Se presenta un cuadro
resumen que detalla estrategias fundamentales para aplicar el marketing de servicios
educativos. Este tipo de marketing se caracteriza por enfocarse en la promociéon y
mejora de servicios intangibles, en este caso, la educacién, y en satisfacer las

necesidades y expectativas de los estudiantes y sus familias.

Propuestas de Estrategias de Solucion: Basandose en los problemas encontrados
en el diagnostico, esta seccidn propone diversas estrategias de solucion. Cada
estrategia esta diseflada para abordar problemas especificos y mejorar diferentes

aspectos del funcionamiento y la percepcion del colegio.

Detalle de Estrategias: Finalmente, se describe cada una de las estrategias
propuestas. Se proporciona una explicacion clara y concisa de como implementar cada
estrategia, los recursos necesarios, los responsables de su ejecucion y los plazos

esperados para su desarrollo.

En conjunto, estas cuatro partes ofrecen un enfoque integral para mejorar la calidad
educativa, la percepcion publica y la eficiencia administrativa del Colegio Montafia
Azul, abordando tanto las debilidades como las oportunidades identificadas en el

diagnéstico inicial.
4.1 Anélisis Del Diagnéstico:

Al retomar el andlisis, el cual refleja el resultado del diagnéstico realizado a la

institucion, se hace evidente la importancia de identificar problemas fundamentales
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gue afectan el rendimiento y la percepcion del colegio. Este analisis es crucial para
desarrollar estrategias efectivas que permitan mejorar tanto la calidad educativa como

la imagen institucional. Dentro de los problemas identificados se pueden mencionar:

Cambio de la Percepcion Negativa sobre la Calidad Educativa: La percepcion
negativa sobre la calidad educativa afecta la reputacién de la institucién, disminuyendo

la confianza de los padres y estudiantes actuales y potenciales.

Competencia Intensa por Ubicacion con Otros Colegios Cercanos: La cercania
de otras instituciones educativas incrementa la competencia, lo que obliga al colegio a

diferenciarse y mejorar continuamente para atraer y retener a los estudiantes.

Expectativas Crecientes de los Padres en Cuanto a la Comunicacién de Logros
Académicos y Asuntos Administrativos: Los padres demandan una mayor
transparencia y frecuencia en la comunicacion sobre los logros académicos de sus
hijos y otros asuntos administrativos relevantes, lo cual requiere mejoras en los

canales y métodos de comunicacion.

Necesidad de Mejorar la Infraestructura y los Recursos Educativos para Elevar
la Calidad General: La infraestructura y los recursos educativos actuales no cumplen
con las expectativas de calidad necesarias para ofrecer una educacion competitiva, lo

gue afecta el rendimiento académico y la satisfaccion general de la comunidad escolar.

Este andlisis detallado de los problemas permite disefiar estrategias especificas y
efectivas para abordar cada una de estas &reas criticas, con el objetivo de elevar la
calidad educativa y mejorar la percepcion del Colegio Montafia Azul.

4.2 Cuadro Resumen De Marketing Educativo:

El marketing de servicios educativos es un campo especializado que se enfoca en la
promocién y mejora de la oferta educativa para satisfacer las necesidades y
expectativas de los estudiantes y sus familias. Dada la naturaleza intangible,

inseparable, heterogénea y perecedera de los servicios educativos, las estrategias de

79



marketing en este sector requieren un enfoque particular que difiere del marketing de

productos tangibles.

La tabla numero nueve presenta una exploracion detallada de las estrategias

especificas del marketing de servicios educativos. Entre las estrategias abordadas se

incluyen:

e Estudio de mercado.

e La planificacion de marketing.

e El desarrollo de servicios educativos.

e La determinacion de precios.

e La comunicacién y promocion.

e Las relaciones publicas y el networking.

e La evaluacion y control de las acciones de marketing.

Cada una de estas estrategias desempefia un papel crucial en la creacion de una

oferta educativa atractiva y en el fortalecimiento de la reputacion y competitividad de

la institucion.

Tabla 9

Procesos De Marketing.

Proceso

Objetivo

estudio de Mercado

Comprender el entorno macro y micro en el que
opera el centro educativo.
Identificar las necesidades y expectativas de los
diferentes segmentos de clientes (estudiantes,
padres, profesores, etc.).
Evaluar la competencia y el posicionamiento del

centro educativo en el mercado.

Planificacién de Marketing

Definir una vision estratégica a largo plazo para el

centro educativo.
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Proceso

Objetivo

Establecer objetivos claros y medibles en términos

de posicionamiento, ventas y rentabilidad.

Educativos

Desarrollo de Servicios

Innovar en la oferta educativa para satisfacer mejor
las necesidades del mercado.
Asegurar la calidad y relevancia de los servicios

educativos ofrecidos.

Estrategias de Precio

Establecer precios competitivos que reflejen el valor
ofrecido y que sean accesibles para el mercado
objetivo.

Comunicacion y Promocién

Aumentar la visibilidad y el reconocimiento del centro
educativo.
Comunicar de manera efectiva el valor y la calidad

de los servicios educativos.

Relaciones Publicas

Networking

y

Fortalecer la reputacion del centro educativo y

construir relaciones soélidas con la comunidad.

Evaluaciéon y Control

Medir el desempefio de las estrategias de marketing
y ajustar segun sea necesario.
Asegurar la satisfaccion de los estudiantes, padres y

otros actores involucrados.

Fuente: Elaboracién propia de la Consultora, tomando de referencia el Capitulo .

Estos procesos de marketing abarcan desde el estudio inicial y la planificacion

estratégica hasta la implementacion de acciones especificas y la evaluacion continua.

Al seguir estos pasos, los centros educativos pueden mejorar su posicionamiento,

atraer y retener a mas estudiantes y satisfacer mejor las necesidades de su comunidad

educativa.
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4.3 Propuestas De Estrategias De Solucién

Para abordar los problemas identificados, es crucial desarrollar estrategias especificas
gue manejen las debilidades, amenazas, oportunidades y fortalezas (FODA). A
continuacion, se presentan cuatro propuestas de las estrategias FODA aplicadas al

contexto escolar:

4.3.1 Estrategias Defensivas: Uso De Fortalezas Para Contrarrestar

Amenazas

e Fortaleza: Alta percepcion de calidad educativa

e Amenaza: Competencia por ubicacién

e Estrategia: Fortalecimiento de la Visién Estratégica

e Proceso de Marketing Educativo: Planificacion de Marketing

e Acciones:

e Definir una vision clara y compartida entre directivos, personal y comunidad
educativa para orientar todas las acciones y decisiones institucionales del
Colegio Montafia Azul.

e Alinear las iniciativas y proyectos del colegio con esta vision, asegurando
una direccion coherente y fortalecida que contrarreste la competencia.

4.3.2 Estrategias Ofensivas: Enfocarse en Aspectos Positivos para Avanzar

e Fortaleza: Satisfaccion con las oportunidades de desarrollo
profesional

e Oportunidad: Desarrollar nuevas estrategias de promocion y marketing

e Estrategia: Programas de Desarrollo Profesional

e Proceso de Marketing Educativo: Desarrollo de Servicios Educativos

e Acciones:

e Capacitar al personal en nuevas estrategias de marketing, especialmente en
redes sociales, aprovechando su satisfaccion y disposicion a desarrollar sus
habilidades.
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e Invertir en la formacion continua del personal docente mediante
capacitaciones y seminarios, mejorando asi la calidad educativa y el
compromiso del personal.

e Promocionar estas iniciativas como una fortaleza del colegio, atrayendo a

nuevos estudiantes y personal cualificado.

4.3.3 Estrategias De Reorientacién: Aprovechar Oportunidades Para Superar
Debilidades

e Debilidad: Necesidad de mejorar la infraestructura y los recursos
educativos

e Oportunidad: Inversién en infraestructura escolar

e Estrategia: Mejora de Infraestructura

e Proceso de Marketing Educativo: Relaciones Publicas y Networking

e Acciones:

e Buscar financiamiento y alianzas estratégicas para invertir en infraestructura
y recursos educativos, mejorando asi la percepcién y calidad del colegio.

e Implementar proyectos de renovacion de instalaciones que puedan ser

promovidos como avances significativos para atraer mas estudiantes.

4.3.4 Estrategias De Supervivencia: Superar Debilidades Con Recursos

Disponibles

e Debilidad: Faltade presupuesto y departamento de marketing dedicado
e Estrategia: Uso Efectivo de Redes Sociales

e Proceso de Marketing Educativo: Comunicacién y Promocion

e Acciones:

e Desarrollar un plan de marketing basado en recursos disponibles y buscar

patrocinadores o donantes para financiar iniciativas especificas.
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e Crear contenido atractivo y relevante en redes sociales que muestre las
actividades y logros del colegio, aprovechando la alta valoracion de las redes
como canal efectivo de comunicacion.

e Realizar campafas publicitarias segmentadas en redes sociales para llegar
a potenciales familias, destacando testimonios de estudiantes y padres

satisfechos.

Implementando estas estrategias, el Colegio Montafia Azul podra fortalecer sus puntos
fuertes, aprovechar oportunidades, mitigar amenazas y superar debilidades de manera

efectiva y sostenible.

4.4 Detalle de Estrategias:

Se describe cada una de las estrategias propuestas. Ver la tabla nimero diez que da
una explicacion clara y concisa sobre qué hacer, como implementar cada estrategia,
quién seria el responsable, sugerencias sobre el momento oportuno para realizarlas y

estimaciones de los recursos necesarios en términos de tiempo y financiamiento.

Este enfoque detallado facilita la implementacion efectiva de cada estrategia,
asegurando que todas las partes involucradas comprendan claramente su rol y
responsabilidad, asi como los recursos requeridos para alcanzar los objetivos

establecidos.
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Tabla 10

Detalle De Estrategias

Estrategia

Acciones

Descripcion

Responsable

Sugerencia De

Tiempo

Recurso

Necesario

Fortalecimiento
de la Visién

Estratégica

Definir una vision
claray

compartida

Establecer una
vision que sea
comprendida y
respaldada por
directivos,
personal y
comunidad
educativa para
guiar todas las
decisiones y
acciones
institucionales del
Colegio Montafia
Azul.

Alinear iniciativas

Asegurar que

Equipo directivo
en colaboracion
con consultor
externo si es

necesario.

Realizar durante
el primer
trimestre del afio
académico para
establecer

direccién anual.

Recursos para
talleres
(materiales,
espacio),
honorarios de
consultor,
aproximadamente
$5,000.
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Sugerencia De Recurso
Estrategia Acciones Descripcion Responsable . .
Tiempo Necesario
y proyectos todos los
proyectos y
programas del
colegio estén
Fortalecimiento alineados con
de la Visién esta vision
Estratégica estratégica,
asegurando
coherencia'y
fortalecimiento
frente a la
competencia.
Programas de Capacitacion en | Entrenar al Departamento de | Implementar alo | Costos de
Desarrollo nuevas personal en Direccion en largo del afio formacion,
Profesional estrategias de técnicas colaboracién con | escolar para materiales
(Véase ejemplo marketing avanzadas de expertos externos | integrar nuevas educativos,

en Anexo 10)

marketing,
especialmente en

redes sociales,

en formacion.

habilidades.

aproximadamente
$8,000 por afio.
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Estrategia

Acciones

Descripcion

Responsable

Sugerencia De

Tiempo

Recurso

Necesario

Programas de
Desarrollo
Profesional
(Véase ejemplo

en Anexo 10)

aprovechando su
disposicion y
satisfaccion para

desarrollar

habilidades clave.

Formacion
continua del

personal docente

Invertir en
seminarios y
cursos que
mejoren la
calidad educativa
y el compromiso
del personal

docente.

Promocioén de
iniciativas de
desarrollo

profesional

Promocionar
estas
oportunidades
COmo un punto

fuerte del colegio
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Sugerencia De Recurso
Estrategia Acciones Descripcion Responsable . .
Tiempo Necesario
para atraer
nuevos
estudiantes y
personal
calificado.
Mejora de Busqueda de Buscar fuentes Equipo Planificar a Costos de
Infraestructura [ financiamientoy | de financiamiento | administrativo y mediano plazo construccion,
alianzas y establecer financiero en para implementar | licencias,
estratégicas alianzas con colaboracion con | mejoras aproximadamente
empresas o consultores de significativas. $100,000 por
instituciones para | infraestructura. proyecto
mejorar la dependiendo del
infraestructura y alcance.
los recursos
educativos.
Implementacion Ejecutar
Mejora de

Infraestructura
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Estrategia

Acciones

Descripcion

Responsable

Sugerencia De

Tiempo

Recurso

Necesario

de proyectos de

renovacion

proyectos de
renovacion que
resalten como
avances
significativos para
atraer a mas

estudiantes.

Uso Efectivo de
Redes Sociales
(Véase ejemplo
de Anexo 11)

Desarrollo de un
plan de marketing

en redes sociales

Crear un plan
estratégico
basado en los
recursos
disponibles y
buscar apoyo
financiero para
iniciativas

especificas.

Creacion de

Generar

Equipo de
marketing interno
0 agencia externa

especializada.

Implementar
continuamente
para mantener
una presencia
activa en redes

sociales.

Costos de
publicidad digital,
honorarios de
agencia,
aproximadamente
$15,000 anuales.
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) ) L Sugerencia De Recurso
Estrategia Acciones Descripcion Responsable . .
Tiempo Necesario
contenido contenido que
atractivo y destaque las
relevante actividades y

logros del
colegio,
aprovechando la
popularidad de
las redes sociales
como canal de

comunicacion

efectivo.
Realizacion de Ejecutar
campanas campafnas
publicitarias dirigidas en redes
segmentadas sociales para

alcanzar
potenciales
familias,

destacando
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estudiantes y

padres.

) . o Sugerencia De Recurso
Estrategia Acciones Descripcion Responsable . .
Tiempo Necesario
testimonios
positivos de

Fuente: Elaboracién propia de la Consultora.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones:

e EIl analisis integral de las 4P y el FODA del Colegio Montafia Azul realza la
importancia de un proyecto de mejora que abarque todos los aspectos criticos
de la institucion. Los logros evidenciados y las fortalezas como, la satisfaccion
entre los padres, una ubicacién accesible y la participacién activa de los padres,
ademas de un enfoque prioritario en la formacion cristiana y el sélido ambiente
educativo demuestran que el colegio cuenta con una base soélida sobre la cual
construir. Sin embargo, el proyecto también enfrenta desafios significativos,
como la falta de un presupuesto dedicado al marketing y de indicadores clave
de rendimiento (KPIs), asi como un desconocimiento notable en cuanto a
estrategias de marketing efectivas. Es crucial que el colegio se enfoque en
resolver estas deficiencias para mantener su competitividad y cumplir con sus
objetivos a largo plazo garantizando que el Colegio Montafia Azul continte
ofreciendo una educacién de calidad que cumpla con las expectativas de su
comunidad educativa. La falta de una accion decisiva en estas areas podria
resultar en una disminucion de la capacidad del colegio para atraer y retener a

los estudiantes, poniendo en riesgo su estabilidad futura.

e EIl Colegio Montafia Azul enfrenta una situacion desafiante con una disminucién
notable en la matricula después de la pandemia, una percepcion mixta de la
calidad educativa y los servicios ofrecidos. A pesar de los esfuerzos, las
estrategias actuales no han sido suficientemente efectivas para destacar las
fortalezas del colegio en un entorno competitivo. Se ha logrado mantener una
percepcion positiva en aspectos como la calidad educativa y el compromiso de
la comunidad educativa. La satisfaccion con los servicios ofrecidos es
relativamente alta, y la estrategia de promocién a través del boca a boca ha sido
efectiva para atraer nuevos estudiantes. El principal desafio radica en fortalecer

la vision estratégica del colegio para alinear todos los esfuerzos hacia objetivos
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comunes, se deben abordar las deficiencias en infraestructura. Es crucial
implementar un plan estratégico claro y coherente. Se debe actuar rapidamente
para mejorar la infraestructura, y fortalecer el compromiso de toda la comunidad
educativa con una vision compartida. Sin estas acciones, el colegio podria
enfrentar dificultades adicionales para mantenerse relevante en un mercado

educativo cada vez mas competitivo

5.2 Recomendaciones:

1. Alineacion Estratégica y Compromiso de la Comunidad Educativa: Es crucial
gue el Colegio Montafia Azul desarrolle una vision estratégica clara y coherente
que alinee todos los esfuerzos hacia objetivos comunes. Para ello, se
recomienda involucrar a toda la comunidad educativa en el proceso de
planificacion estratégica, asegurando que todos los miembros estén
comprometidos con la visién y los objetivos del colegio. Este compromiso es
fundamental para fortalecer la cohesion interna y garantizar que todos los

esfuerzos contribuyan al éxito a largo plazo de la institucion.

2. Desarrollo de un Plan de Marketing Integral: desarrollar un plan de marketing
con estrategias efectivas es esencial para el Colegio Montafia Azul. Este plan
debe incluir la asignacion de un presupuesto especifico, la definicion de
indicadores clave de rendimiento (KPIs), deben estar alineados con el plan
estratégico, para evaluar la efectividad de las campafias. Ademas, se
recomienda la creacién de un departamento de marketing dedicado que pueda
implementar y gestionar estas estrategias de manera continua. Para el aporte
del departamento de Marketing se anexa una descripcién del Encargado de
Marketing (vea anexo 17), y se ejemplifica un seguimiento de publicaciones en

Redes sociales (Anexo 11).
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3. Fortalecimiento de la Infraestructura: La mejora de la infraestructura es una
prioridad para mantener la competitividad del colegio. Se debe realizar una
evaluacion detallada de las necesidades infraestructurales y desarrollar un plan
de accion para abordar las areas criticas. La inversion en infraestructura no solo
mejorard la experiencia educativa, sino que también servird como un punto de

venta clave para atraer a nuevos estudiantes.

4. Implementacion de una Estrategia de Comunicacion Eficaz: Aunque la
estrategia de promocién a través del boca a boca ha sido efectiva, es necesario
complementar estos esfuerzos con una estrategia de comunicacion mas
robusta. Esto incluye la utilizacion de redes sociales y otras plataformas
digitales para destacar las fortalezas del colegio, como la calidad educativa, la
formacion cristiana y el solido ambiente educativo. Una comunicacion clara y
consistente ayudard a mejorar la percepcion publica y a fortalecer la reputacion

del colegio en la comunidad.

5. KPIs para la Mejora Continua: Para garantizar el éxito de las recomendaciones
anteriores, se debe establecer un sistema de monitoreo y evaluacion continua.
Esto permitird al colegio ajustar sus estrategias en funcion de los resultados
obtenidos y mantenerse adaptable en un entorno educativo competitivo. El uso
de KPIs especificos para evaluar el desempefio en areas clave, como
marketing, infraestructura y satisfaccion de la comunidad educativa, sera

esencial para medir el progreso y hacer ajustes cuando sea necesario.
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ANEXOS
Anexo 1: Cuestionario Utilizado Para Padres De Familia

LAT CONSULTORES
PADRES DE FAMILIA'YY ESTUDIANTES DE TERCER CICLO
CONSULTORIA PARA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

iGracias por participar en esta entrevista! Su opinién es fundamental para ayudarnos
a entender las necesidades y expectativas del colegio y asi poder desarrollar
estrategias efectivas de marketing.

Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y utilizadas Unicamente con
propésitos de estudio, pero permitirdn conocer su percepcion y satisfaccion respecto

a los servicios educativos ofrecidos y ayudara a identificar areas de mejora.

Agradecemos de antemano su tiempo y honestidad en sus respuestas.

INFORMACION GENERAL
¢, Cuantos hijos tiene inscritos en el colegio?
-1
- 2
— 30mas
— ¢ Qué nivel estan inscritos?
— Parvularia
— 1 Ciclo (1° grado a 3° grado)
— I Ciclo (4° grado a 6° grado)
— 1l Ciclo (7° grado a 9° grado)

EL COLEGIO

¢, Como califica la calidad de la educacién que ofrece el colegio?
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Excelente
Buena
Regular

Mala

¢, Qué tan satisfecho esta con la comunicacién del colegio hacia los padres?

Muy satisfecho
Satisfecho
Insatisfecho

Muy insatisfecho

¢, Qué factores influyeron en su decision de elegir este colegio para su hijo/a?

(Seleccione todas las que correspondan)

Reputacion del colegio
Calidad académica
Ubicacion

Costos
Recomendaciones
Infraestructura

Programas extracurriculares

¢ El colegio ofrece un ambiente seguro y propicio para el aprendizaje de su hijo/a?

Si
No

¢,Cual es una accion que el colegio podria hacer mejor para ayudar a tu hijo/a en su

educacion?

SATISFACCION Y MEJORA

. Qué tan satisfecho esta con las actividades Actividades recreativas escolares

ofrecidas por el colegio?

Muy satisfecho
Satisfecho
Insatisfecho

Muy insatisfecho
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¢, Qué aspectos del colegio cree que necesitan mejora? (Seleccione todas las que
correspondan)

— Calidad de la ensefanza

— Infraestructura

— Actividades extracurriculares

— Comunicacién con los padres

— Apoyo emocional y psicoldgico

— Tecnologia y recursos

— Otros
¢, Recomendaria este colegio a otros padres?

— Definitivamente si

— Probablemente si

— Probablemente no

— Definitivamente no
¢, Qué tan utiles considera los recursos tecnolégicos proporcionados por el colegio para
el aprendizaje de su hijo/a?

— Muy utiles

— Utiles

— Poco utiles

— Nada utiles
¢,Como evaluaria el apoyo emocional y psicologico ofrecido por el colegio a los
estudiantes?

— Excelente

— Bueno

— Regular

— Malo

ESTRATEGIAS DE PROMOCION ACTUALES
¢, Como se enterod del Colegio? (Seleccione todas las que apliquen)
— Redes sociales

— Recomendacion de amigos/familia
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Publicidad impresa
Eventos escolares

Otros (por favor especifique)

¢, Qué medios de comunicacién del colegio utiliza con mayor frecuencia para recibir

informaciéon?

Correo electronico
Redes sociales

Sitio web del colegio
Reuniones presenciales

Otros (por favor especifique)

¢, Qué tipo de informacion le gustaria recibir con mayor frecuencia por parte del colegio?

(Seleccione todas las que correspondan)

Eventos y actividades escolares

Logros académicos de los estudiantes

Informacion administrativa (horarios, fechas importantes, etc.)
Recursos educativos para padres

Otros (por favor especifique)

¢, Qué tan efectivas considera las estrategias de promocion actuales del colegio para

informar a la comunidad?

Muy efectivas
Efectivas
Poco efectivas

Nada efectivas

¢, Qué opinidn tiene sobre cémo el colegio usa las redes sociales para comunicarse

con usted?

Muy buena
Buena
Regular

Mala
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PERCEPCION DE LA CALIDAD EDUCATIVA Y VALORES DEL COLEGIO:
¢, Como califica la calidad educativa del Colegio en una escala del 1 al 5?

— 1 (Muy baja)

— 2 (Baja)

— 3 (Media)

- 4 (Alta)

— 5 (Muy alta)

¢, Qué aspectos de la educacién en el Colegio considera mas destacados? (Seleccione
todos los que apliquen)

— Excelencia académica

— Actividades extracurriculares

— Valores y ética

— Atencion personalizada

— Infraestructura y recursos

— Otros (por favor especifique)
¢, Coémo valora el compromiso del colegio con los siguientes valores en una escala del
1lal5? siendo 1 el muy bajoy5 muy alto

— Responsabilidad

— Integridad

— Respeto

— Dedicacion
¢, Qué debe hacer el colegio con mas frecuencia para mejorar la calidad educativa?
(Puede seleccionar varias opciones)

— Mas programas para reforzar contenidos.

— Actividades extracurriculares que muestren los temas vistos.

— Participar en proyectos de la comunidad.

— Otros (por favor, explique).
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¢, Qué sugerencias tendria para mejorar la calidad educativa del colegio?

EQUIPO EDUCATIVO
MAESTROS:
¢, Como calificaria la calidad de la ensefianza proporcionada por los maestros en el
Colegio Montafia Azul en una escala del 1 al 5?

- 1 (Muy baja)

- 2 (Baja)

- 3 (Media)

- 4 (Alta)

- 5 (Muy alta)
¢ Siente que los maestros estan comprometidos con el progreso académico y personal
de los estudiantes?

- Si

- No

¢Como calificaria la disponibilidad de los maestros para discutir el progreso y las
necesidades individuales de su hijo/a?

- Excelente

- Buena

- Regular

- Mala
¢,Cree que los maestros utilizan métodos de ensefianza efectivos y variados para
adaptarse a las necesidades de los estudiantes?

- Si

- No

¢, Qué sugerencias tienes para los docentes del colegio?
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DIRECTORA:
¢, Como calificaria la efectividad de la direccidén del Colegio Montafia Azul en una escala
del 1 al 5?

- 1 (Muy baja)

- 2 (Baja)

- 3 (Media)

- 4 (Alta)

- 5 (Muy alta)
¢ Siente gque la directora esta abierta a recibir comentarios y sugerencias de los padres
y estudiantes?

- Si

- No

¢,Cree que la directora se preocupa por el bienestar y el desarrollo integral de los

estudiantes?

- Si

- No
¢, Como calificaria la capacidad de la directora para resolver eficazmente los problemas
y desafios que enfrenta la escuela?

- Excelente

- Buena

- Regular

- Mala

¢, Qué sugerencias tienes para la directora del colegio?

SATISFACCION Y COMPARACION CON COMPETIDORES:
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¢, Esta satisfecho con la comunicacién de promocién del colegio? (Ejemplos: mantener
publicaciones en plataformas como Facebook, Instagram; Organiza eventos que
involucra a padres de familia y estudiantes; Ofrece descuentos en la matricula)
Muy satisfecho

— Satisfecho

— Neutral

— Insatisfecho

— Muy insatisfecho
¢, Cémo considera que el Colegio se compara con otros colegios en términos de calidad
educativa?

— Mucho mejor

— Mejor

— lgual

— Peor

— Mucho peor
¢ Escriba un elemento o cualidad que diferencia al Colegio de otros colegios?
¢, Qué aspectos del colegio cree que podrian mejorar para competir mejor con otros
colegios?
¢, Qué cambios sugeriria para que el colegio se mantenga competitivo en el mercado
educativo?
DESAFIOS Y OPORTUNIDADES
¢,Cudles son tres de los problemas mas grandes gue tiene el colegio para hacer que
MAs personas conozcan y usen sus servicios educativos?
¢, Qué se puede hacer mejor para que mas personas se enteren y usen los servicios
educativos del colegio?
¢, Qué sugerencias tiene para promocionar mejor los servicios educativos de la
escuela?
¢, Qué cambios cree que el colegio debe hacer para adaptarse mejor a las necesidades
de la comunidad y del entorno?
SUGERENCIAS Y COMENTARIOS
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¢, Qué ideas propondrias para promocionar mejor y hacer que el Colegio Montafia Azul
sea mas conocido?
¢Hay algo més que creas importante para mejorar las estrategias de publicidad del

colegio?

Anexo 2: Tablas De Resultados De Padres De Familia

CONSULTORIA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING
PADRES

Pregunta 1
cCuantos hijos tiene Inscritos en al colegio?

Pragunta 2
AQueé nivel estan inscritos?

® Farviann @ 'Coo(t'gradoa Fgadol @ UCoo W gadoa & gado) @ I Coo (7% grado a %° graao)

105



Pregunta 3
¢Como califica la calidad de |a educacion que ofrace el colegla?

® Ecoonrts @ Buea © Fogue @ Maa

Pregunta 4 ¢, Que tan satisfecho esta con la comunicacion del colegio hacia los padres?

@ My satikcre @ Satshcho @ nsatslcno @ Muy neatsfachn

Pragunta 5
cQue factoras influyeron en su decision de slegir este colegio para su hijo/a? (Seleccione todas las que correspondan)

® Fepumanto gl covpo @ Cakdad académcs @ Ubdaots @ Cosvs @ Recomondaconos @ Wracstiuctos @ Programas estracumouarncs

Pregunta 6 ¢ El colegio ofrece un ambiente seguro y propicio para el aprendizaje de su hijo/a?

® s &N
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Pregunta 7 ¢Qué recomiendas al colegio mejorar para ayudar a tu hijo/a en su

educacion?

Para mejorar la calidad educativa en el colegio, se han identificado varias areas de

oportunidad basadas en los comentarios recibidos:

Calidad y Capacitacidon de los Maestros: Es fundamental contar con maestros mas
capacitados y pacientes, ademas de proporcionarles formacion continua. Se sugiere
supervisar su desempefio, mejorar su trato hacia los estudiantes y padres de familia,

y asegurar su estabilidad, evitando cambios frecuentes de docentes.

Ensefianza y Material Didactico: Es necesario reducir la cantidad de tareas y mejorar
los métodos de ensefianza, incorporando mas ejemplos practicos y visuales.
También se deben ajustar los exdmenes para que reflejen los temas vistos en clase

y proporcionar apoyo adicional a los estudiantes con dificultades de aprendizaje.

Valores y Disciplina: La educacion en valores y el respeto mutuo deben ser
reforzados. Se requiere una mejor gestion de la disciplina, incluyendo la intervencion
adecuada en casos de bullying y agresion, y la posible incorporacién de un psicélogo

escolar.

Infraestructura y Recursos: Actualizar las instalaciones, especialmente laboratorios
de ciencias, y mejorar la limpieza del colegio. Implementar mas tecnologia en las

aulas para apoyar el aprendizaje.
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Actividades Extracurriculares: Se recomienda ofrecer mas actividades
extracurriculares, como deportes, robotica, talleres adicionales, y clases de idiomas

como francés.

Comunicacion y Colaboracion: Fomentar una mejor comunicacion y colaboracion
entre maestros, padres de familia y estudiantes. Los maestros deben ser accesibles
y receptivos a las preocupaciones de los padres de familia, y las reuniones deberian

adaptarse a horarios mas convenientes para las familias.

Jornadas y Tareas: Revisar la duracion de las jornadas escolares y la carga de tareas

para evitar el agotamiento de los estudiantes y permitirles tiempo para la recreacion.

Ambiente Escolar: Mejorar el ambiente escolar general, incluyendo el trato justo y
respetuoso por parte de todos los miembros del personal, y asegurar que todos los

estudiantes se sientan seguros y motivados para aprender.

para lograr un entorno educativo mas eficaz y acogedor, se debe trabajar en la
capacitacion docente, mejorar los métodos de ensefianza, fortalecer la educacion en
valores y disciplina, actualizar la infraestructura, aumentar la oferta de actividades
extracurriculares, y fomentar una mejor comunicacion y colaboracién entre todos los

involucrados en la educacién de los nifios.
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Pregunta 9 ¢ Que aspectos del coleglo cree que necasitan mejora? (Seleccione todas las que correspondan)

@ Cakdad 06 b eosaftinezs @ Indostructn @ Actedades adicwrncuecs @ Comuncacon con los padres de tmila @ Apoyn emocandl y secokigoe @ Tacnologa y retursos

Pregunta 10 ;Recomendaria este colegio a otros padres de familia?

® Out: ma s @ Pr sl @ Pucatiemenms no

Pregunta 11 ,Come considera la practica de tecnologia por el colegio para &l aprendizaje de su hijo/a?

® Nuyur @ Ut § Pozous @ Nadautd

Pregunta 12 ,Como evaluaria el apoyo emocional y psicolégico ofrecido por el colegio a los estudiantes?

® Ecourts @ Buen @ Fogue @ Moo
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Pregunta 13 ;,Como se enterd del Colegio? (Seleccione todas las que apliguen)

© Rotes socklis @ Rocomendacion dé amostamda @ Pubkcidad imoesa @ Evwnios ascolives

Pregunta 14 ;Que medios de comunicacion del colegio utiliza con mayor frecuencia para recibir informacion?

® Coowccmctroncg @ Redes sochaks @ Sto wed 06 colept @ Rownnes pracancalis  § WealsAop

Pregunta 15 ,Que tipo de informacion le gustaria recibir con mayor frecuencia por parte del colegio? {Seleccione
tedas las que cormespondan)

© Eveilos y scleadadins sacoties @ Logios acadimicos te ks asludnctos B Iformacon wdttnniatn (hersnos, Mchio mooitasies, « |
@ Rocwios educaiyes paia paxves do famila

Pregunta 16 (. Como considera Ias estrategias de promocion actuales del colegio para informar a la comunidad?

@ Muyolecivos @ Eectvas @ Pocodfctves @ Nada olectinns
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Pregunta 17 . Qué opinion tiene sobre como &l colegio usa las redes sociales para comunicarse con usted?

® Mytuena @ Beena @ Roguly @ Man

Pregunta 18 . Como califica Ia calidad educativa del Colegio en una escala del 1 al 57

® tMuybaje) @ -J1Baja) B -diMeda) @ -&0Am) @ 5Ny ato)

Pregunta 19 ;,Qué aspectos de |a educacion en sf Colegio considera mas destacados? (Selecciona lodos los que

apliquen)

© Excelenon académica @ Actvdades exvacorculines @ Vaoesy otca @ Alenodn pemonalgada @ InhEaesTUCuN ¥ TRCWSOS

Pregunta 20 . Como valora el compromiso del colenio con Ios siguientes valores en una escaladel 1al5 7
2% -

Respoosaniad Indagrdod Respato Cedcackin
W 1Ny ool B 2 (Bak B 3 (Medo) BB ScAo) G Muy ato)
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Pregunta 21 ;Queé debe hacer al colegio con mas frecuencia para mejorar 1a calidad educativa?

Mas POgIAMAs paD ORI COMaNos ® At aces axtmoumouared QUi MUESYEN NG tomat visios ® Pancipar an proyectos &6 B comunsdac

Pregunta 22
¢, Qué sugerencias tendria para mejorar la calidad educativa del colegio?

Se sugiere mejorar la capacitacién y atencién de los maestros para garantizar un
aprendizaje efectivo. También se enfatiza en la necesidad de mejorar la
infraestructura y establecer una comunicacién mas efectiva entre la direccion y los
padres de familia de familia. Se propone reforzar los temas con talleres practicos y
supervisar el desempefio de los docentes para asegurar la comprension de los
estudiantes. Ademas, se menciona la importancia de adaptar métodos de ensefianza
dinamicos, asi como atender adecuadamente a los estudiantes con dificultades de
aprendizaje.

Pregunts 23
cComo calificaria la calidad de la ensenanza proporcionads por los masstros en &l Colegio an una escala dsl 1 &l 57

® -1 (Muy baje) JiBaja) @ 1iMeda) @ -&Am) @ -5 {Nuyato
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Pregunta 24 ;Los maestros estan comprometidos con el progreso academico y personal de los estudiantes?

Pregunta 25

cComeo calificaria la disponibilidad de los maestros para discutlr 8l progreso y las necasidades individuales de su hijo

Excolorss @ -Bueea @ -Regue @ -Maa

Pregunta 26

JLas maastros ulilizan matodos de ensenanza efsctivos y vanados para adaptarse a las nscesidades de los sstudia

Pregunta 27
¢, Qué sugerencias tienes para los docentes del colegio?

Se propone mejorar la metodologia de enseflanza y ser mas creativos en la
imparticion de contenidos. Es importante aumentar la comunicacion con los padres
de familia y estar atentos a las dudas de los estudiantes fuera del colegio. Se sugiere
capacitacion continua para los maestros y un trato mas paciente y empatico hacia los
estudiantes. Ademas, se destaca la necesidad de manejar mejor los conflictos y

mejorar el comportamiento frente a los estudiantes, especialmente en el uso de redes
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sociales. Se enfatiza la importancia de adaptar las clases a diferentes estilos de

aprendizaje y proporcionar apoyo adicional a los estudiantes que lo necesiten.

Pregunts 28
¢ Como calificaria la atencion brindada de parte de la direccion del Colegio?

® Mupsarsfocno @ Safichc @ Neutal @ nssadfeche @ Moy insatsiecho

Pregunta 29
¢La directora esta dispuesta a recibir comentarnios y sugerencias de los padres y estudlantes?

Pregunta 30
éla dirsctora se preacupa por & bienastar y el desarrollo integral de los estudiantes?
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Pregunta 31

cComo calificaria |a capacidad de la directora para resolver eficazmeantes los problemas y desalios que enfrenta la es

® Excoom Huora @ -Rogue @ -Maa

Pregunta 32
¢, Qué sugerencias tienes para la directora del colegio?

Se sugiere mejorar la supervisiéon de los maestros durante las clases, especialmente
en el tercer nivel. Se destaca el esfuerzo actual y se alienta a continuar en la mejora.
Se propone realizar reuniones con los padres de familia, incluso los sabados, para
una mejor comunicacion. También se menciona la importancia de evitar favoritismos
entre docentes y estudiantes, asi como mantener una disciplina adecuada. Se espera
gue la directora se involucre mas en programas recreativos y esté mas presente
durante los dias de exdmenes. Ademas, se recomienda ser mas receptiva a las
sugerencias y buscar estrategias continuas para mejorar tanto el colegio como el

desemperio de los docentes.

con la comunicacion de promocion del colego? (Ejemplos: mantener publicacliones en plataformas

® Muy sarsfocno Sanechy © Noutral @ Insaasfochs 9 Wy insatisiodty
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mo considera que el Colegie se compara con otros coleglos en términos de calidad educativa

Pregunta 35
¢ Escriba un elemento o cualidad que diferencia al Colegio de otros colegios?

se destaca por su enfoque en valores cristianos, tanto en la ensefianza como en la
educacién espiritual. Aunque algunos padres de familia valoran positivamente esta
orientacion, otros expresan preocupaciones sobre la disminucién en el nivel
académico y la falta de actividades extracurriculares previas que enriquezcan la
experiencia educativa. La infraestructura y la ubicacién son aspectos destacados,
mientras que se reconoce un esfuerzo actual por parte de la directora para mejorar.
Los maestros, en su mayoria, reflejan un compromiso con estos valores cristianos,
aunque hay opiniones mixtas sobre la implementacion del método Montessori por

parte de algunos docentes.

Pregunta 36
¢, Qué aspectos del colegio cree que podrian mejorar para competir mejor con otros
colegios?

Se recomienda mejorar la infraestructura del colegio para garantizar un entorno
seguro y adecuado para los estudiantes. Ademas, se destaca la necesidad de contar
con el apoyo de un psicélogo/a para manejar adecuadamente aspectos relacionados

con niflos con dificultades. Se menciona la importancia de mejorar la actitud de los
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docentes hacia la promocion del rendimiento escolar y la disciplina, asi como
fortalecer la calidad educativa y los métodos de ensefianza. También se sugiere
incrementar la promocion del colegio y ofrecer més actividades extracurriculares para

enriquecer la experiencia educativa de los estudiantes.

Pregunta 37

¢ Qué cambios sugeriria para que el colegio se mantenga competitivo en el mercado

educativo?

Se enfatiza en mantener la calidad académica, especialmente en &reas como
parvularia y con docentes clave en materias como matematicas, ciencias e inglés.
También se destaca la necesidad de mejorar la infraestructura escolar y la
implementacion de un club de tareas. Es importante no cambiar constantemente de
maestros y ser mas estrictos, ademas de ofrecer bachillerato y talleres educativos. Se
sugiere pintar el colegio internamente y sefalizar claramente como institucién
educativa. Se propone mejorar la comunicacién con padres de familia y estudiantes,
involucrando encuestas y consultas para planificar proyectos futuros y renovar la

capacitacion de los docentes.

Pregunta 38

¢,Cuales son los tres problemas mas grandes que tiene el colegio para hacer que mas

personas conozcan sus servicios educativos?

Los comentarios se centran en varias areas de mejora y preocupacion respecto a la
infraestructura, la publicidad y la calidad educativa del colegio. Se menciona la
necesidad de mejorar la infraestructura, especialmente por preocupaciones de
seguridad. También se destaca la falta de publicidad efectiva y visibilidad del colegio,
lo cual podria afectar su reputacion y atraer a nuevos estudiantes. Ademas, se
menciona que la percepcion externa de baja calidad educativa podria afectar la

imagen del colegio.

Pregunta 39
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¢, Qué se puede hacer mejor para que mas personas se enteren y se decidan por los

servicios educativos del colegio?

Los comentarios destacan la necesidad de mejorar la disciplina escolar, aumentar la
satisfaccion de los padres de familia, y realizar una mayor promocion del colegio a
través de diversas plataformas, especialmente en redes sociales. Se menciona la
importancia de ser mas dinamicos con las actividades especiales y mejorar el
programa de estudios con recursos educativos de mayor calidad. Ademas, se resalta
la necesidad de hacer mas publicidad visual, incluyendo cufias de radio y anuncios
en redes sociales, asi como mejorar la infraestructura y actualizar al personal docente

para mejorar la percepcion y atraccion del colegio.
Pregunta 40
¢, Qué sugerencias tiene para promocionar mejor los servicios educativos del colegio?

Los comentarios enfatizan la necesidad de mejorar la presencia y estrategias en redes
sociales, asi como realizar campafas de marketing que integren naturalmente la
convivencia de los estudiantes. Se menciona la importancia de pagar anuncios en
redes sociales, crear sitios web y prospectos para promover la oferta académica.
Ademas, se destaca la importancia de supervisar al personal docente y mejorar la
interaccion con padres de familia y estudiantes a través de actividades abiertas y

eventos.
Pregunta 41

¢, Qué cambios cree que el colegio debe hacer para adaptarse mejor a las necesidades

de la comunidad?

Los comentarios se centran en varios aspectos clave: preocupaciones sobre el costo
elevado de la mensualidad que puede disuadir a algunos padres de familia de elegir
el colegio, mejoras necesarias en la infraestructura, asistencia educativa y horarios
adecuados. También se menciona la necesidad de mayor dedicacion de los maestros,
ser mas receptivos a las necesidades de los estudiantes, ofrecer becas, establecer

vinculos con instituciones gubernamentales para certificaciones y capacitacion
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continua, mejorar la disciplina, precios justos y fijos, y ampliar espacios de recreacion

y deporte.
Pregunta 42

¢, Qué ideas propondrias para promocionar mejor y hacer que el Colegio sea mas

conocido?

Los comentarios reflejan la necesidad de mejorar la presencia en redes sociales y
otras formas de publicidad para aumentar la visibilidad del colegio. También se
menciona la importancia de cambiar la infraestructura y capacitar a los profesores, asi
como ofrecer promociones de matricula sostenidas y la introduccion de bachillerato
con especialidades. Ademas, se destaca la sugerencia de participar en actividades
comunitarias, concursos deportivos y mejorar la ventilacion y entrada del colegio para

reflejar mejor su identidad institucional.
Pregunta 43

¢, Hay algo mas que creas importante para mejorar las estrategias de publicidad del

colegio?

Los comentarios sugieren mejorar la presencia en redes sociales mediante videos
motivadores y compartir logros en plataformas como Facebook para involucrar a los
padres de familia. Ademas, enfocarse en fortalecer el nivel de inglés, tecnologia y
participacion deportiva tanto interna como externamente. Se menciona la disposicién
de una exalumna para sugerencias y la importancia de mejorar internamente para
generar recomendaciones positivas. Otras sugerencias incluyen campafas
publicitarias con volantes mostrando las instalaciones, ser creativos en la promocién,
actualizar el material educativo regularmente, mejorar la infraestructura y capacitar a

los docentes.
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Anexo 3: Transcripciones De Entrevistas De Padres De Familia

LAT CONSULTORES
CONSULTORIA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING
PADRES DE FAMILIA

Anexo 4: Cuestionario Para Personal Docente Y Administrativo

LAT CONSULTORES

CONSULTORIA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

PERSONAL DOCENTE Y ADMINISTRATIVO

iGracias por participar en esta encuesta! Su opinion es fundamental para ayudarnos a
entender las necesidades y expectativas del colegio y asi poder desarrollar estrategias
efectivas de marketing.

Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y utilizadas Unicamente con
propositos de estudio, pero permitirAn conocer su percepcion y satisfaccion respecto
a los servicios educativos ofrecidos y ayudara a identificar areas de mejora.

Agradecemos de antemano su tiempo y honestidad en sus respuestas.

Pregunta 1 ¢ Cudl es su rol dentro del area administrativa del colegio?
— Docente
— Administrativo
Pregunta 2 ¢ Cual es su nivel asignado de trabajo y/o area de ensefianza?
— Parvularia
— 1 Ciclo (1° grado a 3° grado)
— I Ciclo (4° grado a 6° grado)
— 1ll Ciclo (7° grado a 9° grado)

— Administrativo

Pregunta 3 ¢ Cuantos afos lleva trabajando en el colegio?

— Menos de 1 afo
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— 1-3 afos
— 4-6 anos
— 7-10 anos

— Mas de 10 arfios

Pregunta 4 ¢Como calificaria la calidad de los recursos educativos disponibles en el
colegio?

— Excelente

— Buena

— Regular

— Mala
Pregunta 5 ¢Qué tan satisfecho estd con el apoyo recibido por parte de la
administracion del colegio?

— Muy satisfecho

— Satisfecho

— Insatisfecho

— Muy insatisfecho

Pregunta 6 ¢Qué tan satisfecho esta con el apoyo recibido por parte de la Direccion
del colegio?

— Muy satisfecho

— Satisfecho

— Insatisfecho

— Muy insatisfecho
Pregunta 7 ¢Qué tan satisfecho esta con el apoyo recibido por parte del Equipo
directivo o Junta directiva?

— Muy satisfecho

— Satisfecho

— Insatisfecho

— Muy insatisfecho
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Pregunta 8 ¢ Como calificaria el funcionamiento de los procesos administrativos del

colegio?

Excelente
Buena
Regular

Mala

Pregunta 9 ¢COmo califica las actividades recreativas escolares ofrecidas por el

colegio?

Excelente
Buena
Regular

Mala

Pregunta 10 ¢ Qué tan satisfecho esta con el ambiente laboral en el colegio?

Muy satisfecho
Satisfecho
Insatisfecho

Muy insatisfecho

Pregunta 11¢Qué tan informado estas sobre las decisiones importantes del colegio?

Muy bien informado
Bien informado
Poco informado

Nada informado

Pregunta 12 ¢ Como evalla la comunicacion interna dentro del colegio?

Excelente
Buena
Regular

Mala

Pregunta 13 ¢Brinda el colegio oportunidades de desarrollo profesional?

(capacitaciones, Seminarios, Talleres)

Muy satisfecho
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— Satisfecho

— Insatisfecho

— Muy insatisfecho
Pregunta 14 ¢ Qué aspectos del colegio cree que necesitan mejorar? (Seleccione todas
las que correspondan)

— Infraestructura

— Comunicacion con los padres

— Apoyo emocional y psicolégico

— Tecnologia y recursos

— Recursos educativos

— Apoyo administrativo

— Comunicacion interna

— Zona de juegos para Parvularia

— Mejorar la disciplina
Pregunta 15 ¢Qué tan valorado se siente como docente o administrativo en este
colegio?

— Muy valorado

— Valorado

— Poco valorado

— No valorado
Pregunta 16 ¢Qué estrategias de promocion actuales considera mas efectivas? (Por
favor, seleccione todas las que apliquen)

— Publicidad en redes sociales

— Eventos escolares

— Publicidad impresa

— Colaboraciones con otras instituciones

— Rotular el colegio poner su nombre en grande
Pregunta 17 Escriba 3 principales fortalezas de las estrategias de promocion actuales

del colegio.
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Pregunta 18 Escriba dos de las estrategias de promocién actuales que cree que

necesitan mejorar

Pregunta 19 ¢Qué medios de comunicacion del colegio utiliza con mayor frecuencia

para recibir informacién?

Correo electronico
Redes sociales
Sitio web del colegio

Reuniones presenciales

Pregunta 20 ¢Qué tipo de informacién le gustaria recibir con mayor frecuencia por

parte de la direccién? (Seleccione todas las que correspondan)

Eventos y actividades escolares
Logros académicos de los estudiantes
Informacion administrativa (horarios, fechas importantes, etc.)

Con suficiente tiempo de preparacion

Pregunta 21 ¢ Como considera las estrategias de promocion actuales del colegio para

informar a la comunidad?

Muy efectivas
Efectivas

Poco efectivas
Nada efectivas

Pregunta 22 ¢Qué opinion tiene sobre cémo el colegio usa las redes sociales para

publicar las vivencias de los estudiantes?

Muy buena
Buena
Regular

Mala

Pregunta 23 ¢ Como califica la calidad educativa del Colegio en una escala del 1 al 5?

1 (Muy baja)
2 (Baja)
3 (Media)
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- 4 (Alta)
— 5 (Muy alta)

Pregunta 24 ¢ Qué aspectos de la educacion en el Colegio considera mas destacados?

(Seleccione todos los que apliquen)
— Excelencia académica
— Actividades extracurriculares
— Valores y ética
— Atencion personalizada

— Infraestructura Y recursos

Anexo 5: Tablas Adicionales De Resultados

CONSULTORIA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING
PERSONAL DOCENTE Y ADMINISTRATIVO

Pregunta 1
¢ Cual es su rol dentro del area administrativa del colegio?

® Cccorme @ Adminstrathvo

Pregunta 2 ¢ Cual &5 su nivel asignado de trabajo y/o area de ensefanza?

N

® Paviora @ I1Ckk | gmeagna @ HCokh 1&g o goss @ 1 Cick (77 grado a ¥ g

20)

® Acmne

2

atheo
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Pregunta 3 ; Cuantos anos lleva trabajando en el colegio?

® Mnosdetato @ 3% @ 45afcs @ ToDanss @ Masde 1Dame

Pregunta 4 ;Como calificaria la calidad de ios recursos educativos disponibles en &l colegio?

©® Excears @ Buera B Reguw

Pregunta 5 ,Que tan satisfecho esta con el apoyo recibido por parte de la administracion del colegio?

@ Muysatsfocho @ Satsfecre @ Insancloche

Pregunta 6 ¢ Que tan satisfecho esta con el apoyo recibido por parte de la Direccion del colegio?

@ Muysatsfocho @ Satsfecre @ Insatcloche
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Pregunta 7 ¢ Que tan satisfecho esta con el apoyo recibido por parte del Equipo directivo o Junta directiva?

@ My satikhicre @ Satshcho @ nsatslcho @ Muy neatsfucho

Pregunta 8 ; Como calificaria el funcionamiento de los procesos adminisrativos del colegio?

©® Excears @ Buera B Reguw

Pregunta 9 ;Como califica las actividades recreativas ascolares ofrecidas por el colegio?

©® Eveare @ Buera § Roguaw

Pregunta 10 ;Que tan satisfecho esta con el ambients laboral en el colegio?

@ Muysatsfocho @ Satsfecre @ Insatcloche
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Pragunta 11 ;Qué tan informado estas sobre las decisiones importantes del colegio?

® B viomads @ Foco nioemads @ Noda mormasa

Pregunta 12 ;Como evalia la comunicacion intema dentro del colegio?

© Exceurta @ Buera B Roguar

Pegunta 13 4 Brinda el colegio oportunidades de desarrollo profesional? (capacitaciones, Seminarios, Talleres)

@ Muysatstocho @ Satstecne @ Insaticloche

Pregunta 14 ,Queé aspectos dei colegio cree que necesitan mejora? (Seleccione todas las que correspondan)

® [ B™ ) oo gt B Apoye ¥ ® T ggle Y ecarscn @ Fecunscs wducaliven @ ADopo atts brltitiva
® Comunicecdn iamd @ Zona de juegos 2am Panvulania 5 Meprar la discoing
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Pregunta 15 . Que tan valorado se siente como docente o administrativo en este colegio?

® Wy wioado @ “akoaado Pocovalirads @ No valorado
Pregunta 16 L Queé estrategias de promocion actuales considera mas efectivas? (Por favor, seleccions todas las que
apliquen)
® Puticdad on renes socaks @ Ewntos escolans Putticdad mpresn @ Couboraciones con ol netiuoores @ Roulr of cokego poner su nombing an grande

Pregunta 17

Escriba 3 principales fortalezas de las estrategias de promocién actuales del colegio.
No tengo informacion sobre ese tema.

Las redes sociales estan actualizadas y veo informacion en los carteles.

Publicacion de eventos reales a través de redes sociales y informacion aula por aula.

Desconozco cuéles son las estrategias de promocion, pero mencionan publicidad en
la pagina del colegio comparado con afios anteriores, plan de pago y descuentos en

matricula.

Las redes sociales y la atencion del personal administrativo son mencionadas como

estrategias de promocion.

Estrategias de promocion incluyen participacién con la comunidad, diferenciaciéon con

otras instituciones y comerciales en redes sociales para destacar beneficios.

Utilizacion de Facebook como plataforma principal para promocion.

129




Redes sociales y ofertas de colegiaturas, junto con el uso de brochures, como

estrategias promocionales.

Estoy de acuerdo (con algun punto previamente mencionado, no especificado en esta

lista).

Pregunta 18
Escriba dos de las estrategias de promocion actuales que cree que necesitan mejorar

Mas eventos: Se sugiere que los devocionales sean mas dirigidos por estudiantes

destacados y que éstos tengan mayor protagonismo en las decisiones.
Desconozco las que actualmente posee.

Desconozco las estrategias de promocion.

No tengo informacion sobre ese tema.

Me parecen adecuadas las estrategias actuales, sugiriendo mas publicidad a las

actividades de los nifios y avisos anticipados de actividades.

La promocién verbal, basada en lo que los padres puedan decir sobre el colegio a

otros.

Publicar las actividades del colegio y mostrar al publico las actividades de los

estudiantes son mencionadas como estrategias de promocion.
No conozco las estrategias especificas.

Mas publicidad en redes sociales y posiblemente una cuota especial para familias con

mas de dos nifios como estrategias para atraer mas estudiantes.
Identificacion adecuada del colegio en el exterior.

Estamos satisfechos con las estrategias actuales.
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Pregunta 19 . Qué medios de comunicacion del colegio utiliza con mayor frecuencia para recibir informacion?

@ Comen shecyénico @ Rodas sccisles @ 500 woh dol cokge @ Reunores prasercans @ erassae @ Do

Pregunta 20 ,Que tipo de informacion le gustaria recibir con mayor frecuencia por parte de direccion? (Seleccione
todas las que cormespondan)

© Evermos y actiidoies escclares @ Logros académoos de los esidanes @ Inlommacdn adminstaiva (homeot. cnas mporames. ¢4 @ Con sutoento 36m1po 00 DIeparacon

Pregunta 21 ;. Como considera las estrategias de promocion actuales del colegio para informar a la comunidad?

O Muycactons @ Electvas @ Pooo elecivat

Pregunta 22 ;Como considera Ias estrategias de promocion actuales del colegio para informar a la comunidad?

2 Mybuena @ Suenn @ Ragder
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Pregunta 23 ;Como califica Ia calidad educativa del Colegio en una escala del 1 al §7

® SMeay @ 4iAa @ 5 My aka)

Pregunta 24 ¢ Que aspectos de Ia educacion en &l Colegio considera mas destacados? (Seleccione todos los que
apliquen)

® Ecoorca scadbmica @ Adredades admcumcdicss @ Vakresy otca @ ANNCon enonalaata

Pregunts 25
¢ Como valora el compromiso del colegio con los siguientes valores en una escaladel 1al5 7

[

Respoosanizad Irdagrdod
Wt Nuyoao) I 2 (Bakn B3 IMedo) BB ScAmo) 6 Muy ato)

Pregunta 26

¢, Qué sugerencias tendria para mejorar la calidad educativa del colegio?

Solicitudes de mayor apoyo a los docentes con mas material didactico y recursos

tecnoldgicos, asi como la continuidad en casos especiales de estudiantes.

Interés en una mayor investigacion sobre los nuevos docentes contratados.

o4+
L T . .
Respoto Dedcackn
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Enfoque en disciplina, respeto, cumplimiento de normas y promocion del
involucramiento de los padres en el desarrollo académico de sus hijos, incluyendo el

cumplimiento de tareas y dedicacion al estudio.
Organizacion de maestros segun su especialidad.
No hay solicitudes especificas por el momento.

Propuesta de establecer un buzén de sugerencias para que los padres puedan

expresar sus preocupaciones.
Propuesta de cambio y modernizacion estructural.
Interés en implementar cursos de robdtica y tecnologia.

Realizacion de actividades para resolver problemas comunitarios y crear un vinculo

afectivo, demostrando las ventajas de estudiar en la institucion.
Intencién de contratar especialistas en las materias y proporcionar mejores recursos.

Enfatizar la importancia de tomar en cuenta la opiniéon de los docentes y valorar su

trabajo diario con los estudiantes.

Peticion de incrementar la ensefianza y el interés por parte de los docentes.

Pregunta 27 . Comao calificaria la atencion brindada de parte de |a direccion del Colegio?

no @ Sauslech ® Neutma
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Pregunta 28 ;/La directora esta dispuesta a recibir comentanos y sugerencias?

Pregunta 29 , Como calificaria |a capacidad de la directora para resolver eficazmente los problemas y desafios que

Pregunta 30
¢, Qué sugerencias tienes para la directora del colegio?
No hay ninguna solicitud especifica por el momento.

Peticion de supervisibn mas estricta en el cumplimiento de normas disciplinarias y

desempenio de los docentes.

Continuar innovando en las actividades educativas.

Importancia de continuar atendiendo a estudiantes y padres de familia.

No se menciona ninguna solicitud especifica.

Esperanza de observar un cambio en las conductas de los estudiantes.

No hay solicitudes especificas; la situacion es accesible personalmente.
Enfatizar en el cuidado de la salud y mantener un buen desemperfio laboral.

Solicitar organizacién en la comunicacion de fechas y anticipacion en los avisos de

actividades.
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Peticion de mayor libertad para tomar decisiones relacionadas con la institucion.
Solicitar méas informacién sobre los eventos institucionales.
Apoyo y seguimiento disciplinario a los estudiantes.

Estar satisfechos con el estado actual de las cosas.

Pregunta 31 ;Como calificaria la atencion brindada de parte de la sub- direccion del Colegio?

© Muy satstecho @ Satslocho @ Neutral

Pregunta 32 L El sub- director esta dispuesta a recibir comentarios y sugerancias?

Pregunta 33 ;,Como calificaria la capacidad del sub-director para resolver eficazments los problemas y desafios que
enfranta la escuela?

® Ewours @ -Bucma @ - Regue
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Pregunta 34

¢, Qué sugerencias tienes para el subdirector del colegio?

No se menciona ninguna solicitud especifica en este momento.

Se valora positivamente la practica de investigar o averiguar.
Peticion de continuar apoyando a los estudiantes.

Se califica como excelente el desempefio actual.

Se solicita que se cuide la salud y se mantenga un excelente trabajo.
Se propone seguir innovando en las actividades educativas.

No hay solicitudes especificas mencionadas.

Peticion de mejorar la supervision del desempefio disciplinario de los estudiantes.
Desconocimiento sobre quién es el subdirector.

No se menciona ninguna solicitud especifica; se considera accesible y de apoyo paral

los docentes.
Todo esta bien y se agradece la ayuda pronta y adecuada.

Se expresa satisfecha con la situacion actual y se anima a seguir adelante.

tisfecho con la comunicacion de promocion del colegio? (Ejemplos: mantenar pt
book, Instagram; Organiza svantos que Involucra a padras de familia v estudiantss

Muy satstucho @ Satclocho @ Neutma
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Q.

Pregunta 36 . Como considera que el Coleglo se compara con otros colegias en términos de calidad educativa®

Pregunta 37
Escriba los nombres de tres colegios que compiten con nuestro colegio.
Menciones de colegios especificos como San Antonio y otros cercanos a Soyapango.

Nombres de varios colegios: San Antonio, Liceo Cristiano Revdo. La Coruia, Colegio

Azcunaga.

Desconocimiento sobre los colegios mencionados.

Nombres de colegios: Don Bosco, Mies, Maria Auxiliadora.

Menciones de colegios como San Antonio y Liceo Juan Bueno.

No se proporciona informacion detallada.

Nombres de colegios como Liceo Azcuénaga, San Antonio, entre otros.
Menciones de colegios como Amigos y Liceo Cristiano.

Nombres de colegios como San Antonio y Liceo Cristiano La Corufia.
Menciones de colegios como Raquel Chavez y Colegio Amigos.

Nombres de colegios como San Antonio, Liceo Cristiano La Corufia y Colegio Johan

Keppler.
Nombres de colegios como San Antonio y Liceo Cristiano La Coruiia.
Respuestas negativas: "No".

Indicacidn de falta de informacion especifica sobre el tema.
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Pregunta 38

¢ Escriba un elemento o cualidad que diferencia al Colegio de otros colegios?
Enfoque en la siembra y ensefianza de la palabra de Dios.
Identificacion como institucion cristiana.

Enfasis en los valores cristianos.

Promocion de los valores cristianos.

Disponibilidad de una cancha propia.

Ensefanza centrada en la palabra de Dios.

Oferta de atencidn personalizada.

Enfasis en la atencion.

Promocion de la atencién personalizada.

Enfoque en los valores y orientacion cristiana.

Educacién basada en valores cristianos.

Apertura hacia los padres de familia.

Ensefanza con perspectiva cristiana.

Destaque en la calidad humana de los maestros.

Pregunta 39

¢, Qué aspectos del colegio cree que podrian mejorar para competir mejor con otros

colegios?

Importancia de contar con infraestructura adecuada para ofrecer bachillerato y asi
evitar cambios de colegio.

Necesidad de habilitar el nivel de bachillerato.
Requerimiento de recursos tecnolégicos y fomento de la buena conducta.
Enfoque en mejorar la infraestructura.

Estrategia de promocién en la calle con estudiantes actuales.
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Necesidad de mas recursos y areas recreativas.

Participacion en encuentros deportivos.

Peticion de incrementar recursos tecnologicos y mejorar la infraestructura.
Interés en la modernizacion de las instalaciones.

Enfatizacion en la necesidad de recursos tecnolégicos.

Solicitud de igualar los beneficios que tienen las escuelas publicas en recursos para

los maestros.

Peticion de mas tiempo dedicado a inglés, clubes deportivos, clases de ofimatica o

robdtica, y diferenciacion con otros colegios.

Enfoque en disciplina y mejora en la exigencia académica.

Pregunta 40

¢, Qué cambios sugeriria para que el colegio se mantenga competitivo en el mercado

educativo?
Interés en activar el bachillerato como oferta educativa.
Necesidad de mejorar la infraestructura, incluyendo ventilacion y una posible piscina.

Propuesta de mejorar la calidad educativa mediante infraestructura mejorada y

recursos tecnolégicos.

Solicitud de reduccion en el costo de la matricula.

Mejora deseada en areas recreativas y recursos digitales.

Propuesta de una oferta econémica atractiva.

Necesidad de aumentar la inversion en publicidad.

Enfoque en ofrecer bachillerato con diversas especialidades.

Compromiso de continuar innovando y adaptandose a nuevas tecnologias.
Interés en la modernizacion del colegio.

Mejora deseada en el cumplimiento de normas disciplinarias y en la exigencia

académica.
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Destacar actividades académicas como matematicas, ofimatica, inglés y deporte para

atraer la atencion de los padres de familia.

Expresion de preferencia por no participar activamente en el tema.

Pregunta 41

¢,Cuales son los tres problemas mas grandes gue tiene el colegio para hacer que mas

personas conozcan sus servicios educativos?

Que los padres de familia no estén a gusto con nuestro servicio.
Que los estudiantes no estén a gusto con nuestro servicio.

Que el colegio no sea percibido como una institucion proactiva.
Infraestructura

Falta de promocién en medios de comunicacion convencionales.
Falta de publicidad.

Poca o nula publicidad.

Que no esta debidamente identificado.

Que no existe una buena propaganda.

Publicidad adecuada.

Mas publicidad.

No sobresale en algo extra de otros colegios.

La cuota es una de las mas altas en Soyapango.

Ofertas educativas.

Actividades atractivas.

Pregunta 42
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¢, Qué se puede hacer mejor para que mas personas se enteren de los servicios

educativos del colegio?

Hacer mas publicidad en redes sociales, radioy TV.
Publicar en medios de comunicacion.

Publicar en redes sociales las diferentes actividades.
Publicidad en varios sitios (redes sociales).

Mas publicidad de las actividades escolares.

Mas propaganda.

Promocionar una reserva de matricula para antiguo y nuevo ingreso y asi asegurar

cupos y darle énfasis a la matricula anticipada.

Hacer promociones y resaltar los extras que podria tener el colegio.
Ponerle mas empefio al marketing.

Participar en actividades deportivas.

Banda de paz.

Poner como servicio la materia de robotica.

Servicio y Promocion

Que los maestros realicen un buen servicio porque los estudiantes lo promocionaran.

Pregunta 43

¢, Qué se puede hacer mejor para que mas personas se decidan por los servicios

educativos del colegio?

Bajarle la cuota.

La parvularia deberia tener un menor costo.

Ser atractivos en ensefianza y en propuesta econémica.
Ofrecer ensefianza de calidad en idioma inglés e informéatica.

Implementar recursos.
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Promocionar y brindar nuevos recursos educativos como infraestructura.
Realizar un servicio de calidad.

Habilitar el bachillerato.

Creo que resaltar los servicios y el trato al estudiante.

Mas publicidad.

Hacer mayor publicidad, entregar hojas volantes, hacer publicidad en los buses que

pasan frente al colegio.

Ser mas amigable con el publico.

Ninguna.

Pregunta 44

¢, Qué sugerencias tiene para promocionar mejor los servicios educativos del colegio?
Hacer las promociones de matricula.

Activar el bachillerato.

Promocién en la matricula.

Publicidad.

Que por lo menos 1 vez por semana se publicite en los diferentes medios de

comunicacion.

Redes sociales, volantes, descuentos, etc.

Mas publicidad en redes.

Buena propaganda a través de banners y volantes.

Hacer Open House.

Tener mas empatia por los estudiantes y padres de familia.
Oferta Académica y Cursos Extra

Ofrecer cursos extra clases de inglés e informética.
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Pregunta 45

¢, Qué cambios cree que el colegio debe hacer para adaptarse mejor a las necesidades

de la comunidad?

Usar una plataforma virtual para realizar examenes y otras actividades.
Mas recursos tecnoldgicos.

Tecnificacion en todas las areas.

Escuchar las necesidades de la poblacidon para tomar decisiones.

Observar el entorno y tratar de ayudar en las debilidades de nuestra comunidad con

actividades educativas-recreativas.
Habilitar el nivel de bachillerato.
Mejorar los recursos.

La colegiatura.

Mejores promociones.

Cuotas mas accesibles.

Promocionar becas escolares.

Pregunta 46

¢, Qué ideas propondrias para promocionar mejor y hacer que el Colegio sea mas

conocido?
Mas publicidad.

Spot en radio y TV, participar con otros colegios, hacer ferias con entrada libre para

dar a conocer el colegio.

Visita a iglesias cristianas ofreciendo pequefios descuentos en matricula, por ejemplo.
Mejorar la publicidad, areas de recreacion.

Mejor utilizacién de redes sociales.

Megafonia en las colonias cercanas.
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Tener "casa abierta".
Darle mas publicidad.
Realizar Open House.

Anunciarlo.
Anexo 6: Transcripciones De Entrevistas

LAT CONSULTORES

CONSULTORIA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

PERSONAL DOCENTE Y ADMINISTRATIVO

Anexo 7: Cuestionario Utilizado En La Investigacion De Directivos

LAT CONSULTORES

CONSULTORIA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

DIRECTIVO

iGracias por participar en esta entrevista! Su opinién es fundamental para ayudarnos
a entender las necesidades y expectativas del colegio y asi poder desarrollar
estrategias efectivas de marketing.

Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y utilizadas Unicamente con
propositos de investigacion, pero permitirdn conocer su percepcion y satisfaccion

respecto a los servicios educativos ofrecidos y ayudard a identificar areas de mejora.

Agradecemos de antemano su tiempo y honestidad en sus respuestas.
Pregunta 1 ¢ Cuantos afios lleva en el consistorio?

— menos de 1 afio

— la3arios

— 4 a6 afnos

Pregunta 2 Redacte la visiéon del colegio de manera precisa
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Pregunta 3 ¢ Cudl es uno de los objetivos estratégicos principales del colegio para los

préximos 5 afios?

Pregunta 4 ¢ Como describiria de manera clara y precisa lo que hace especial a nuestro

colegio?

Pregunta 5 ¢(Qué estrategias de marketing actuales estan implementadas en el
colegio?

— Publicidad en medios tradicionales

— Publicidad en medios digitales

— Redes sociales

— Ferias y eventos educativos
Pregunta 6 ¢ Cémo evalla el desemperio de las actuales estrategias de marketing en
términos de atraccion y retencion de estudiantes?

— Excelente

— Buena

— Regular

— Mala
Pregunta 7 ¢Qué canales de comunicacion considera mas efectivos para llegar a los
padres de familia y potenciales estudiantes?

— Redes sociales

— Pagina web del colegio

— Correo electronico

— Eventos y ferias

— Publicidad en medios impresos
Pregunta 8 Especificamente, ¢ cudles son tres de las principales fortalezas del colegio

en términos de publicidad?

Pregunta 9 De manera concreta, ¢ cuales son tres de las principales debilidades del
colegio en términos de publicidad?

145



Pregunta 10 ¢Podria mencionar dos oportunidades especificas para mejorar la

estrategia de publicidad del colegio?

Pregunta 11 ¢ Cudles serian dos de las amenazas o retos identificados en el entorno

competitivo del colegio?

Pregunta 12 ¢ Cuenta el colegio con un equipo dedicado exclusivamente a publicidad
(marketing)?

- Si

- No

Pregunta 13 ¢Cuales son dos de los recursos necesarios para fortalecer las
estrategias de publicidad (marketing) del colegio?

Pregunta 14 ¢ Esta el colegio dispuesto a invertir en herramientas para publicidad del
colegio?

- Si

— No

— Depende (especificar)
Pregunta 15 ¢ Podria escribir una nueva estrategia de publicidad (marketing) que le

gustaria implementar en el futuro cercano?

Pregunta 16 ¢Cual seria tres caracteristicas que el colegio puede diferenciarse de la

competencia en los préximos afios?

Pregunta 17 ¢ Cuales son las dos formas que el colegio usa ahora para medir el éxito

de sus estrategias de publicidad (marketing)?

Pregunta 18 ¢Qué cosas importantes se debe medir para saber si las estrategias de
publicidad marketing estan funcionando?
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Pregunta 19 ¢Qué ideas tiene para usar mejor lo que ya tiene el colegio y asi mejorar

la experiencia educativa de nuestros estudiantes y padres de familia?

Pregunta 20 ¢(Qué mas se puede hacer para que el colegio sea mas conocido y

competitivo en el mercado educativo?
Anexo 8: Tablas Adicionales De Resultados De Directivos

CONSULTORIA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING
DIRECTIVOS

Pregunta 2
Redacte la vision del colegio de manera precisa

Que nuestra institucién prepare académicamente jovenes que sean productivos en

nuestra ciudad

Formar a los jovenes en lo espiritual e intelectual para que sean buenos ciudadanos
Formar a los futuros profesionales con valores cristianos

Ofrecer educacion de calidad con valores cristianos

Mostrar el evangelio brindando una buena educacién

No sé.

Pregunta 3
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¢,Cual es uno de los objetivos estratégicos principales del colegio para los proximos 5

afnos?

Llevar el mensaje del evangelio a toda la poblacion estudiantil
Calidad educativa. Crecimiento al 20% en la poblacion

Mejorar la calidad educativa

Aumentar la cantidad de estudiantes para lograr ser autosostenible
Contar con educacion media

Un crecimiento numérico basado en la mejora de la calidad educativa

Pregunta 4
¢, Como describiria de manera clara y precisa lo que hace especial a nuestro colegio?

Ademas de la ensefianza académica, se preparan a los jévenes para que conozcan

el plan de Dios para sus vidas

Forma parte del servicio a la comunidad ofreciendo educacion con valores cristianos
La formacién espiritual

El ambiente de amistad

Sus valores cristianos

La formacion cristiana
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Pregunta 6 pComo evalua el desempeno de las actuales estrategias de marketing en 1érminos de afraccion y retencion
de estudiantes?

® Ecourte @ Hueea Rogue @ Maa

Pregunta 7 ,Que canales de comunicacion considera mas efectivos para llegar a los padres de familia y potenciales
sstudiantes?

® Fodes socaks @ Eventos y tenas

Pregunta 8

Especificamente, ¢cuales son tres de las principales fortalezas del colegio en

términos de publicidad?

A) Estamos ubicados en un lugar de facil acceso.
B) Tenemos las colegiaturas mas comodas del area.
C) contamos con un personal docente de primer nivel.

A) Acceso del internet de los padres.
B) Padres asisten a las actividades.
C) Padres tienen redes sociales

A) Es reconocido por la comunidad
B) Su tiempo de brindar servicios
C) Su ubicacién estratégica

A) Ubicacion

B) Precio
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C) Formacion cristiana

A) Fotos
B) Videos en redes

Ninguno

Pregunta 9

De manera concreta, ¢cuales son tres de las principales debilidades del colegio en

términos de publicidad?

1) Poco interés en nuevos reclutamientos de alumnado.

2) No nos damos a conocer en todos los medios de comunicacion.
3) Poco o nada realizamos publicidad por la via escrita.

1) No hay inversién en publicidad

2)Carece de un plan de publicidad

3) No se destaca la labor social que se hace como Iglesia

1) Informaciéon mas actualizada
2) Mejor imagen de las fotos

3) Mejores videos con los estudiantes

1) Persona a cargo de publicidad
2) Presupuesto

3) Equipo técnico
1) Un buen marketing, a cargo de una persona especializada

1) Instalaciones deficientes.

Pregunta 10

¢, Podria mencionar dos oportunidades especificas para mejorar la estrategia de

publicidad del colegio?

1) Creando bayas publicitarias.
2) Utilizar todos los medios publicitarios.
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1) Tener una estrategia clara de comunicacion y publico objetivo

1) Encargado de publicidad
2) Equipo técnico

1) Redes sociales

2) Vallas publicitarias

1) Reunidn de padres
2) Open House

1) Pagar publicidad

Pregunta 11

¢,Cuales serian dos de las amenazas o retos identificados en el entorno competitivo

del colegio?

A) Tener un departamento de marketing.

B) Capacitacion continua con el personal docente.

A) Otros colegios con mejor estructura fisica.

B) Cuotas bajas en otros colegios

A) Infraestructura

B) Niveles educativos
A) La infraestructura del edificio
A) Precio de competencia

A) No se

151



Pregunta 12 ¢ Cuenta el colegio con un equipo dedicado exclusivamente a publicidad (marketing)?

Pregunta 13

¢, Cuales son dos de los recursos necesarios para fortalecer las estrategias de

publicidad (marketing) del colegio?

A) Recurso econémico

B) personal dedicado al area

A) Persona especializada
B) Mas publicaciones

A) Financiero.

B) Personal calificado

A) Camara

B) Persona dedicada a marketing

A) Equipo digital
B) Equipo humano

A) Inversion
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Pregunta 14 L Esta el colegio dispuesto a invertir en hemamientas para publicidad del colegio?

Pregunta 15

¢Podria escribir una nueva estrategia de publicidad (marketing) que le gustaria

implementar en el futuro cercano?

Promover eventos de competencia con otras instituciones de la misma region
Facebook business, para segmentar el mercado objetivo

Disefio en redes sociales

Ampliar redes sociales

Mejores videos

No

Pregunta 16

¢, Cual seria tres caracteristicas que el colegio puede diferenciarse de la competencia

en los proximos afos?

A) A parte de las materias convencionales deberia tener Diplomados.
B) Tener Areas recreativas para motivar a los estudiantes.

C) Hacer eventos investigacion Tecnoldgica.

A) No hay alta rotacion de maestros.
B) Desarrollar actividades externas.

C) Aplicar estratégias de innovacion a todo nivel
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A) Excelencia académica.

B) Espiritualidad.

C) Disciplina.

A) Mejores bafios

B) Mejores salones
C) Mejor ventilacion
A) Imagen

B) Calidad educativa
C) Vision clara

A) Formacion cristiana

Pregunta 17

¢,Cuales son las dos formas que el colegio usa ahora para medir el éxito de sus

estrategias de publicidad (marketing)?

A) por el momento no contamos con ningun indicador de estrategias de mercado.

B) Esperamos tener en el futuro buenos indicadores.

A) Aumento de estudiantes matriculados

B) Cantidad nueva de estudiantes cada afio

A) Su alcance en redes

B) Sentido de pertenencia de la comunidad

A) Cantidad de estudiantes

A) Ninguno

A) No se
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Pregunta 18 ,Qué cosas importantas se debe medir para saber si las estrategias de publicidad marketing estan

funcionando?

Pregunta 19

¢, Qué ideas tiene para usar mejor lo que ya tiene el colegio y asi mejorar la experiencia

educativa de nuestros estudiantes y padres de familia?
No se

Elaborar plan innovador para estudiantes y padres
Capacitacion al personal educativo

Capacitar a un equipo de mercadeo

Ninguna

Pregunta 20

¢, Qué mas se puede hacer para que el colegio sea mas conocido y competitivo en el

mercado educativo?

Aumentar la cantidad de estudiantes, buscar patrocinadores o donantes.
Mejorar el nivel académico e infraestructura

Usar técnicas de innovacion

Actividades externas

Calidad de maestros

Promocién agresiva

Anexo 9: Transcripciones De Entrevistas De Directivos
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ANEXO 8

Anexo 10: Calendarizaciéon Anual De Capacitaciones Y Talleres

— Trimestre 1:

— Enero:

— Semana 1: Taller de introduccion a nuevas herramientas digitales para el
marketing educativo.

— Semana 3: Capacitacion sobre técnicas efectivas de comunicacion para el
personal docente.

— Febrero:

— Semana 2: Seminario sobre tendencias actuales en redes sociales y como
aplicarlas al colegio.

— Semana 4: Taller de desarrollo de contenido educativo innovador.

— Marzo:

— Semana 1: Capacitacion en liderazgo educativo para directores y coordinadores
académicos.

— Semana 3: Taller sobre evaluacion y mejora continua del curriculo escolar.

— Trimestre 2:

— Abril:

— Semana 2: Seminario sobre marketing educativo: estrategias de atraccion y
retencion de estudiantes.

— Semana 4: Taller de integracion de tecnologia en el aula y uso de plataformas
educativas.

— Mayo:

— Semana 1: Capacitacion en gestion del cambio y adaptacion a nuevas
metodologias pedagdgicas.

— Semana 3: Workshop sobre creacion de experiencias educativas memorables.

— Junio:

— Semana 2: Seminario de feedback y evaluacion del desempefio docente.
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Semana 4: Taller de trabajo en equipo y colaboracion entre diferentes
departamentos.

Trimestre 3:

Julio:

Semana 1: Capacitacion en manejo de crisis y comunicacion efectiva durante
situaciones emergentes.

Semana 3: Workshop sobre disefio y ejecucién de proyectos educativos
interdisciplinarios.

Agosto:

Semana 2: Seminario sobre inclusion educativa y adaptaciones curriculares.
Semana 4: Taller de desarrollo profesional personalizado para el personal
docente.

Septiembre:

Semana 1: Capacitacion en técnicas de motivacion y manejo del estrés para el
personal educativo.

Semana 3: Taller sobre ética profesional y normativas educativas actualizadas.
Trimestre 4:

Octubre:

Semana 2: Seminario sobre evaluacion del impacto de las estrategias de
marketing educativo.

Semana 4: Taller de planificacion estratégica para el proximo afio académico.
Noviembre:

Semana 1. Capacitaciéon en desarrollo de habilidades de liderazgo para el
equipo directivo.

Semana 3: Workshop sobre innovacion y creatividad en la ensefianza-
aprendizaje.

Diciembre:

Semana 2: Seminario de cierre de afo: reflexion sobre logros y desafios del
colegio.

Semana 4: Celebracién y reconocimiento del personal docente por sus

contribuciones durante el afio.
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Anexo 11: Ejemplo De Calendario De Publicaciones En Redes Sociales

Calendario de Publicaciones en Redes Sociales para Colegio Montafia Azul
Semana 1:

Lunes: Publicacién sobre el inicio del nuevo semestre escolar y las expectativas para
el afo.

Miércoles: Fotos y videos del primer dia de clases, destacando la emocion de los
estudiantes.

Viernes: Resumen de las actividades extracurriculares disponibles y como contribuyen

al desarrollo integral de los estudiantes.
Semana 2:

Lunes: Anuncio del éxito de los estudiantes en una competencia académica reciente.
Miércoles: Testimonios de estudiantes, padres y profesores sobre la calidad educativa
en el colegio.

Viernes: Publicacion sobre la inauguracién de nuevas instalaciones o mejoras en el

campus.
Semana 3:

Lunes: Publicacién destacando a un estudiante destacado del mes y sus logros.
Miércoles: Detalles sobre un proyecto comunitario en el que estan involucrados los
estudiantes.

Viernes: Reconocimiento a un profesor destacado y su impacto en la educaciéon de

los estudiantes.
Semana 4:

Lunes: Videos de una actividad cultural o artistica realizada por los estudiantes.
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Miércoles: Consejos educativos para padres sobre como apoyar el aprendizaje en

casa.
Viernes: Recapitulacion de eventos importantes del mes y adelanto de lo que viene

en el préximo mes.

Anexo 12: Balance General de 2020
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Anexo 13: Estado de Resultado de 2020
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Anexo 14: Balance General de 2021
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Anexo 15: Estado de Resultados de 2021

ESTADO D RESULTADOS
DEL 01 DE ENERD AL 31 OE ICITMBRE DE 2021
m-nlmbh|m“.-..m,

207,291,65
207354 84

207,391.65

GASTOS DE OPERACION 190,409.62
Gamon as agminsyacin 8% 888 03
GaLnE IO oI B0 80

UTILIDAD DREL EJERCICHD 16,882.03

%mm-a EJERCICIO 16,982.03

DANIEL SANTOS MARTINEZ IRMA ELENA MEJWA DE LOPEZ
L FRepessnisnie Legal ____ Contador General
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Anexo 16: Comparacion De Los Afios Con Calculo Relativo Y Absoluto

MINISTERIOS MONTANA AZUL

Balance General del 2020 y afio 2021

CIFRAS EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA US$

FECHA DE CIERRE: 31 de diciembre de 2020 y 31 de diciembre del 2021

ANO 2020 | ANO 2021 |Absoluta | Relativa
ACTIVOS
Efectivo y Equivalente 16,755.66 | 19,177.56 | 2,421.90 | 14.45%
Cuentas por cobrar - -
Inventario 2,207.00 1,218.50 988.50 | 44.79%
Total Activo Circulante 18,962.66 | 20,396.06 | 1433.40 | 7.56%
Propiedad, planta y equipo 18,904.83 | 20,373.83 | 1469.00 | 7.77%
Depreciacion Acumulada (2,671.47) | (4,163.76) | 1492.29 | 55.86%
Activo Intangibles 625.00 350.00 275.00 | 44.00%
Total Activo Fijo Neto 16,858.36 | 16,560.07 | 298.29 1.77%
TOTAL ACTIVO 35,821.02 | 36,956.13 | 1135.11 | 3.17%
PASIVOS
Cuentas por pagar 17,151.32 | 3,897.98 |13253.34 | 77.27%
Retenciones por pagar 2,100.03 1,252.47 847.56 | 40.36%
Impuestos por pagar 0.00 16.18 16.18
Total Pasivo Circulante 19,251.35 | 5,166.63 |14084.72 | 73.16%
Total Pasivo de Largo Plazo 0.00 0.00 0.00
TOTAL PASIVOS 19,251.35 | 5,166.63 |14084.72 | 73.16%

PATRIMONIO
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superavit del presente ejercicio 36,715.96 | 14,807.47 | 21908.49 | 59.67%
utilidades del presente ejercicio (20,146.29) | 16,982.03 | 37128.32|184.29%
TOTAL PATRIMONIO 16,569.67 | 31,789.50 | 15219.83 | 91.85%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO | 35,821.02 | 36,956.13 | 1135.11 | 3.17%
ESTADO DE RESULTADOS
COMPARATIVO (EN MILES DE
DOLARES)
FECHA DE CIERRE ANO 2020 | ANO 2021
Ingresos 199,687.65 |207,391.65| 7704.00 | 3.86%
Costos 12,492.39 0.00 12492.39 | 100.00%
Utilidad Bruta 187,195.26 [{207,391.65| 20196.39 | 10.79%
Gastos de Administracion 206,829.05 |189,589.02| 17240.03 | 8.34%
Gastos financieros 512.50 820.60 308.10 | 60.12%
Gastos de Operacion 207,341.55|190,409.62| 16931.93 | 8.17%
Utilidad de Operacion (20,146.29) | 16,982.03 | 37128.32|184.29%
Estado de Flujo de Efectivo
Categoria Diferencia |Diferencia
Actividades Absoluta Relativa
Operativas 2020 (US$) |2021 (USS$) |[(USS) (%)
Utilidad del Ejercicio (20,146.29) 16,982.03 37,128.32 1.84
Ajustes por
Depreciacion (2,671.47) (4,163.76) (1,492.29) 0.56
Acumulada
Flujo de Efectivo Neto
de Actividades (22,817.76) 12,818.27 35,636.03
Operativas
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Actividades de Inversion

Compra de Propiedad,
Planta y Equipo

(18,904.83)

(20,373.83)

(1,469.00)

0.08

Flujo de Efectivo Neto
de Actividades de
Inversioén

(18,904.83)

(20,373.83)

(1,469.00)

Actividades de
Financiaciéon

Reducciéon en Cuentas
por Pagar

(17,151.32)

(3,897.98)

13,253.34

0.77

Reduccion en
Retenciones por Pagar

(2,100.03)

(1,252.47)

847.56

0.40

Flujo de Efectivo Neto
de Actividades de
Financiaciéon

(19,251.35)

(5,150.45)

14,100.90

Flujo de Efectivo Neto
Total

Flujo de Efectivo Neto

(60,973.94)

(12,705.01)

48,268.93

Efectivo y Equivalentes
al Inicio

16,755.66

19,177.56

2,421.90

0.14

Efectivo y Equivalentes
al Final

16,755.66

19,177.56

2,421.90

0.14
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Anexo 17: Descriptor De Puesto De Encargado De Marketing

DESCRIPCION DE ENCARGADO DE MARKETING

VISION GENERAL DEL TRABAJO

GENERAL

liderar y gestionar las estrategias de marketing del colegio,
enfocandose en la promocion, visibilidad y captaciéon de
nuevos estudiantes. Su principal objetivo es publicitar al
colegio en el sector educativo a través de propuestas

TITULO DEL [ENCARGADO DE MARKETING
TRABAJO
SECTOR DEL |[Educacién ALTERNATIVO |Gerente de
TRABAJO TITULO DEL |Marketing
TRABAJO
FECHA LISTADA |27 de
agosto de
2024
UBICACION DEL [San Salvador, Soyapango
TRABAJO
DESCRIPCION EIl encargado de Marketing Educativo es responsable de

creativas y efectivas en medios digitales.

DIVISION /|Marketing Educativo INFORMA A:
DEPARTAMENTO
SUBDIVISION|Marketing Digital y INFORMA A:
Promocién
DETALLES DE LA POSICION
TIEMPO COMPLETO A TIEMPO PARCIAL HORAS
POR
SEMANA

PASANTE CONTRATISTA

EXENTO NO EXENTO

REQUISITOS DE
EDUCACION

® Licenciatura en Marketing, Publicidad,

Comunicacion, Relaciones Publicas, o un campo

relacionado.

167



REQUISITOS DE
CONOCIMIENTO

Conocimiento en estrategias de marketing digital,
gestién de redes sociales y analisis de datos.
Familiaridad con herramientas de marketing como
Google Analytics, Facebook Ads, y software de
automatizacion de marketing.

Comprensién del mercado educativo y tendencias
actuales en la promocion de instituciones
educativas.

EXPERIENCIA
LABORAL

Experiencia previa en el sector educativo.
Conocimiento en disefio grafico y edicion de
contenido multimedia.

OTRAS
cualificaciones,
certificaciones,

membresias
profesionales, etc.

Experiencia en marketing.

Experiencia comprobada en la creacion y ejecucion
de camparfias de marketing en medios digitales.
Experiencia en la gestion de equipos de trabajo y
coordinacion de proyectos de marketing.

CUALIDADES
PERSONALES

Creativo e innovador, con la capacidad de pensar
estratégicamente.

Excelentes habilidades de comunicacién y
presentacion.

Habilidad para liderar y motivar equipos.

Orientado a resultados y capaz de trabajar bajo
presion.

Proactivo, con fuerte ética de trabajo y compromiso
con el éxito del colegio.

COMPETENCIAS CLAVE

COMPETENCIA

Innovacion y creatividad.

Pensamiento estratégico.

Orientacion a resultados.

Habilidad para trabajar en equipo.

Gestion eficaz del tiempo y capacidad para manejar
multiples proyectos simultaneamente.

DIMENSIONES DE TRABAJO ADICIONALES
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RESPONSABILIDAD ® Desarrollar e implementar estrategias de marketing
EMPRESARIAL alineadas con la visién y misién del colegio y las

necesidades de la empresa.

® Asegurar que todas las actividades de marketing
cumplan con las politicas internas y regulaciones
externas aplicables.

® Representar al colegio de manera profesional y
ética en todas las interacciones.

RESPONSABILIDAD ® Gestion y administracion del presupuesto del
FINANCIERA departamento de marketing.
® Monitorear las campafas y ajustar las estrategias
para optimizar el uso de recursos financieros.
® Presentar informes financieros regulares a quien

informa.
INDIRECTO ® Informes de rendimiento de campafias de
INFORMES marketing.
® Analisis semanal y mensual de métricas de alcance
y vistas.

® Reportes financieros sobre el uso del presupuesto
de marketing.
® Evaluaciones de satisfaccion y percepcion de

marca.
RELACIONES ® Coordinacién con Secretaria para alinear las
INTERNAS estrategias de captacion de estudiantes.

® Colaboracion con el equipo directivo para asegurar
gue las camparfias de marketing reflejan la vision y
objetivos del colegio.

® Interaccion con el Departamento de direccion y
administracion del colegio para la gestion de la
presencia digital y plataformas tecnoldgicas.

RELACIONES ® Relaciones con socios estratégicos, patrocinadores
EXTERNAS y organizaciones comunitarias (si se requiere).

® Participacion en eventos y ferias educativas para
promover el colegio.
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AMBIENTE ®
LABORAL

Ambiente dindmico y colaborativo, enfocado en la

innovacion y creatividad.

® Trabajo en equipo multidisciplinario.

® Oportunidades para la formacion y desarrollo
profesional continuo.

® Flexibilidad para trabajar en un entorno mixto

(oficina y remoto) segun las necesidades del

proyecto.

RESPONSABILIDADES CLAVE

DEBERES CLAVE

Desarrollo Estratégico: Disefiar y liderar la
implementacién de estrategias de marketing
gue impulsen la captacion de nuevos
estudiantes y fortalezcan la imagen del
colegio.

Planificacién de Campanias:
Crear y ejecutar planes de
marketing detallados que incluyan
cronogramas, presupuestos, y
objetivos claros.

Gestidon de Marca: Asegurar la coherencia y
consistencia de la identidad visual y mensaje
de la marca del colegio en todos los canales

de comunicacion.

Coordinacion de Eventos:
Organizar y coordinar eventos
promocionales, jornadas de puertas
abiertas, y ferias educativas para
promover la oferta educativa del
colegio

Innovacion en Marketing Digital:
Desarrollar y aplicar estrategias innovadoras
en redes sociales, marketing de contenido, y
otros medios digitales.

Produccion de Contenidos:
Colaborar en la creacion de
contenidos promocionales,
incluyendo publicaciones en redes
sociales, boletines informativos,
anuncios publicitarios, y materiales
para eventos.

Monitoreo y Evaluacién: Realizar un
seguimiento continuo de las camparias de
marketing, analizando resultados y ajustando
estrategias para mejorar la efectividad.

Gestion de Presupuesto:
Administrar el presupuesto del
departamento de marketing,
asegurando una distribucién eficaz
y controlando los costos.

Gestion de Relaciones Puablicas:
Establecer y mantener relaciones positivas
con padres de familia a través de medios de
comunicacion, organizaciones comunitarias,
y otros socios clave.

Presentacién de Informes:
Preparar y presentar informes
regulares al equipo directivo sobre
el desempefio de las campafas y
el estado de las iniciativas de
marketing.
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Liderazgo del Equipo: Supervisar, orientar y |.
desarrollar al equipo de marketing,
asegurando un alto rendimiento y motivacion.

PUESTO OCUPADO

PERSONA FECHA DE
CONTRATADA CONTRATACION

REVISADO POR:
NOMBRE Y TITULO

APROBADO POR:
NOMBRE Y TITULO

COMENTARIOS|Estimacién Salarial

ADICIONALES g, g Salvador, el salario promedio para un encargado de

marketing varia, generalmente situandose en un rango de
$800 a $2,000 mensuales.

Considerando que el encargado de marketing utilizara sus
propios dispositivos, como laptop, camara fotografica y
celular, y que trabajard de manera mixta (presencial y
virtual), haciéndose presente solo en eventos o para la
captura de recursos como fotos para publicaciones, se
propone estructurar la compensacion en base a proyectos.

Para un periodo de tres meses, se sugiere un monto minimo
estimado de $1,000, adecuado a la naturaleza y alcance del
trabajo requerido.
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