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PRESENTACION

Sefores Miembros del Jurado:

Cumpliendo con las normas del Reglamento de elaboracion y sustentacion de Tesis
de la Escuela de Post Grado de la Universidad “César Vallejo” para elaborar
la tesis de Doctorado En Administracion de la Educacion, presento el trabajo de
investigacion de tipo descriptivo propositivo denominado “Modelo de Gestion de
Marketing Educativo basado en el enfoque de Philip Kotler para incrementar el
Servicio Educativo en la Institucién Educativa Carlos Augusto Salaverry” del distrito
de la Victoria, con la finalidad de incrementar el nimero de estudiantes y mejorar
el servicio educativo desarrollados en las Instituciones Educativas, como uno de

los objetivos del presente trabajo de investigacion.

Los docentes como profesionales comprometidos con la tarea educativa siempre
estaremos dispuestos a brindar innovaciones en lo que se refiere a estrategias
que permitan incrementar y mejorar el nivel de la calidad del servicio educativo a
través de la propuesta de un Modelo de gestion de Marketing Educativo, para
incrementar la demanda de estudiantes. Las deficiencias y vacios que presenta la
Educacion Peruana exige desplegar esfuerzos y desarrollar estrategias orientadas
a incrementar el nimero de estudiantes asi como mejorar el proceso de la
ensefanza-aprendizaje en las diferentes areas aplicando recursos innovadores,
desarrollar  estrategias de Marketing, en instituciones del estado.
El profesor enfrenta con muchas dificultades en el desempefio de su trabajo;
carencia de materiales educativos, infraestructura inadecuada, mobiliario
inadecuado, laboratorios, espacios para el desarrollo de diversos talleres, hecho
gue se ha observado en estos ultimos tiempos que son el motivo por el cual algunos
padres de familia optan por inscribir a sus menores hijos en colegios
particulares, mejor calidad en la ensefianza, es por ello que se hace necesario el
desarrollo de estrategias de Marketing educativo en las instituciones del estado, el
cual influenciara en mejorar el servicio educativo e incrementar la demanda de

estudiantes en las institucion es educativas publicas de educacion secundaria.

La I.E, Carlos Augusto Salaverry, siendo una institucion con mas de 45 afios de
servicio a la comunidad victoriana, en éstos Ultimos 5 a 7 afios viene
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presentando un disminucién en el numero de estudiantes matriculados, y por ende

excedencia de docentes en las |.E. cada afio.

La difusion y la promocion de los diversos eventos que se realiza, la calidad de
servicio que se brinda a los estudiantes, las condiciones fisicas que presenta la
I.E. Acciones positivas que se realizan a favor de los estudiantes no se toman en
cuenta, no se publicitan, no son prioritarios dentro de los planes estratégicos
como organizacion, ocasionando desinterés, desconocimiento de los actuales
estudiantes, de los ex alumnos, de los padres de familia, y de la colectividad en

general.

Como responsable del presente trabajo quiero contribuir con el desarrollo y la
mejora en la educaciéon y su promocion, considerando la necesidad de poner en
practica en un futuro cercano la aplicaciéon y desarrollo de un modelo de gestién
de Marketing educativo y de esta manara incrementar la demanda de estudiantes,
buscar la mejora del servicio educativo y de las diversas dificultades que se

presenten en la |.E. Carlos Augusto Salaverry.
El documento esta estructurado en cuatro partes los que se detallan a continuacion:

En la primera parte se describe el problema de investigacion, desde un contexto
internacional, nacional y local relacionados con el marketing como herramienta
para la gestion educativa, base para la mejora continua y permanente, tanto
directiva, administrativa, econdmica, pedagdgica, y socio comunitaria. Los trabajos
previos, las teorias al tema de investigacion, los Fundamentos del Modelo de
Gestion de Marketing Educativo También se formulan el problema vy se justifica
la investigacion, se plantea la hipétesis y se formulan el objetivo general y los
objetivos especificos.

En la segunda parte se describe el disefio de la investigacion, la operacionalizacion
de las variables, la poblacién y muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccién
de datos, la validez y confiabilidad de los instrumentos, los métodos de

investigacion y los métodos de analisis de datos.

La tercera parte se detalla el analisis e interpretacion de datos sobre la realidad

en relacién a la gestion de marketing educativo, sobre todo en la respuesta de
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los directivos y docentes de la institucion educativa “Carlos Augusto Salaverry”

del distrito La Victoria.

En la cuarta parte se detalla la discusion de los resultados, analizando e
interpretando cada uno de los cuadros presentados, respondiendo de este modo
a los objetivos de la investigacion. Para la validacion y rigor cientifico se ha tenido
en cuenta las sugerencias proporcionadas por los especialistas lo que ha
permitido reafirmar la importancia y validez de esta propuesta de modelo a través

de juicio de expertos.

Finalmente se presentan las conclusiones, las sugerencias, las referencias
bibliogréficas, el Modelo de Gestion de marketing educativo basado en el

enfoque de Philip Kotler y los anexos.

La Autora.
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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion muestra el estudio realizado sobre la gestion
educativa en las instituciones educativas publicas de educacion basica regular y
la poca demanda de estudiantes, excedencia de docentes, para lo cual se
identificaron una serie de aspectos relacionados con las experiencias que se

generan en cada uno de los procesos de las Instituciones.

El proyecto empez6 con el estudio de la problematica sobre el estado actual de la
Institucion educativa en los afios 2010 al 2015, una revision bibliografica y tedrica de las
teorias que fundamentan el Modelo de gestion de Marketing educativo basado en el
enfoque de Philip Kotler, las 3 Ps de Bernand Booms, el comportamiento del consumidor,
factores importantes para incrementar el nimero de alumnos en las instituciones educativas
publicas de educacién basica regular. Frente a la problematica se han trazado como un
propésito fundamental proponer este “Modelo de Gestion de Marketing Educativo
basado en el Enfoque de Philip Kotler para Incrementar el Servicio Educativo en la
Institucion Educativa “Carlos Augusto Salaverry” para mejorar la demanda de los servicios

educativos en la institucién educativa.

Este modelo de Gestion marketing educativo se utilizara como instrumento de
gestion para contribuir en la toma de medidas directivas proporcionando
informacion periddica sobre el nivel del logro de los objetivos que estan previamente
determinados mediante indicadores. Es a partir de la validacion de los
instrumentos mediante el juicio de expertos y la propuesta del Modelo que permitira

demostrar la validez de la hipotesis formulada en el presente trabajo.

PALABRAS CLAVES: Gestion Educativa, Enfoque De Philip Kotler, Servicio,

Educativo, Servicio Educativo.
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ABSTRACT

The present research shows the study carried out on educational management in
the public educational institutions of basic education and the low demand of
students, teacher leave, in which a series of factors and variables corresponding to

the experiences generated in each of the institutions’ processes were analyzed.

The project began with the analysis of the problems on the current situation of the
educational institutions in the years 2010 to 2015 a bibliographic and theoretical
review of the theories that underlie the Educational Marketing Management Model
based on the approach of Philip Kotler, the 3 Ps of Bernand Booms, consumer
behavior, important factors to increase the educational services of public educational
institutions of basic education. Faced with this problem, the main objective has
been to propose a "Educational Marketing Management Model Based On The
Approach Of Philip Kotler To Increase The Educational Service In The Carlos
Augusto Salaverry Educational Institution" to increase the demand for educational

services in the educational institution of basic education.

This model of Educational Marketing Management will serve as a management
tool to help decision making directives by providing periodic information on the
level of compliance with the objectives that are previously established by

indicators.

It is from the validation of the instruments through the judgment of experts and the
Model proposal that will demonstrate the validity of the hypothesis raised in the

present investigation.

KEYWORDS: Education Management, Philip Kotler Approach, Service,

Educational, Educational Service.
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| INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica:

La educacion en el mundo actual enfrenta enormes desafios por eso adquiere una
alta prioridad en el desarrollo de los paises, sociedades y organizaciones (Barreiro
1998). La educacion como proceso formativo implica no solo transmisién de
conocimientos, técnicas, aptitudes o habitos sino la formacion integral que implica
saber conocer, hacer, convivir y sobre todo ser personas, con cualidades que le

permita tener éxito en su vida personal y profesional.

La desercién escolar es una problematica que afecta tanto a los estudiantes de
educacion basica regular en todos los paises latinoamericanos, asi como a los
estudiantes de nuestro pais a nivel nacional como regional. Las causas para que
esto suceda son diversos, entre ellos, se encuentra las caracteristicas
académicas previas del estudiante como los bajos promedios obtenidos, falta de
atencion de los padres en el aspecto académico de sus hijos, el deficiente servicio
educativo que ofertan las instituciones publicas del pais, optando los padres de
familia por matricular a sus hijos en los colegios privados, lo que ha ocasionado, la
excedencia de personal docente, administrativo y de servicio asi como el
decrecimiento del presupuesto econdmico de las Asociaciones de Padres de

Familia.

Este problema de poca demanda de servicio educativo lo viene
afrontando los centros educativos de nuestra regidén y a nivel local la institucion
educativa “Carlos Augusto Salaverry, del Distrito de la Victoria, provincia
Chiclayo. En los afios1990 — 2000, se tenia 42 secciones con una poblacién
escolar de 1800 alumnos, pero a partir de esa fecha y sobre todo en estos ultimos
tiempos los estudiantes se van retirando por lo que ahora existe un total de 27
secciones y un total aproximado de 617 alumnos, (Tabla N° 01). A esto hay que
agregar la calidad del servicio educativo que oferta la institucion educativa. Para
conocer la calidad del servicio educativo se realizé una encuesta a los directivos
y docentes que trabajan en la institucion (Anexo..) cuyos resultados fueron los
siguientes: Los directivos adolecen de un liderazgo pedagogico para mejor el
servicio educativo, la planificacion curricular no responde a las necesidades e

intereses de los estudiantes, no cuenta con un
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modelo de gestion que involucre a todos los actores educativos, escasa
capacitacion y actualizacién docente sobre el manejo de estrategias
metodoldgicas actualizadas para mejorar el aprendizaje de los estudiantes, el
perfil del estudiante egresado no responde a una formacion cientifica
humanistica, tecnologica, transformadora y critica para el ejercicio ciudadano
dentro de una cultura de paz, asi como su acceso oportuno a las instituciones
de educacién superior, lo que nos demuestra que la dimension Gestién
Institucional, Gestion Pedagogica, Gestion Administrativa, Gestion Socio
comunitaria y en Promocién y Oferta Educativa se encuentran en la escala de
INDIFERENTE, lo cual indica que urge la necesidad de proponer un modelo de

gestion para mejorar el servicio educativo.

Frente a este contexto surge la necesidad de afrontar el problema y buscar una
posible solucién a la poca demanda de servicios educativos, por este motivo
se propone un modelo de marketing educativo para el afio 2018 y de este modo
incrementar la poblacion estudiantil, mejorar el servicio educativo, lograr un
excelente posicionamiento en el mercado educativo y contribuir con las
necesidades de los "usuarios”.

Después de haber investigado los diferentes modelos y teorias sobre Marketing
como son: El Modelo de Carlo Cutropia, Bruno Pujol, Philip Kotler, las 4P de
Marketing, las 3 P del Marketing Mix, se observa que ninguno contribuye a la
solucion del problema de la poca demanda de estudiantes, por lo que se ha
creido conveniente disefiar un Modelo de Gestion de Marketing Educativo que
ayude a incrementar el servicio educativo y el que podria ayudar a la
elaboracion de este modelo , es el Enfoque de Philip Kotler, con los elementos
a tener en cuenta como son: Propuesta de valor, Estrategias de mercadotecnia,
Factores claves del éxito, factor de posicionamiento y sistema de control de
calidad, que aplicado de manera pertinente permite incrementar el nimero de

estudiantes y mejorar la demanda de servicios educativos.

Como resultado del andlisis tedrico surge la siguiente interrogante: ¢Es
posible desarrollar un Modelo de Gestion de Marketing Educativo basado en
el enfoque de Philip Kotler para incrementar la demanda del servicio educativo

en la institucién educativa “Carlos augusto Salaverry”. La Victoria — Chiclayo?
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En esta investigacion se propone implementar un modelo basado en el enfoque
de Philip Kotler que permita incrementar la demanda de los estudiantes a la
Institucién Educativa “Carlos Augusto Salaverry. Este incremento tiene que
ver con aspectos relacionados con la propuesta de valor como: ofertar en forma
gratuita, la preparacion de nivelacion para ingresar a la institucion educativa, a
los alumnos mas destacados exonerarlos de derechos de pago por APAFA y
matricula gratuita a los estudiantes de escasos recursos econoémicos,
talleres gratuitos de danza, arte y musica, proyectos productivos como

industria del vestido, calzado, panaderia, cocina, etc.

1.2. Trabajos previos.
Luego de haber realizado investigaciones en las diferentes fuentes bibliogréaficas de
bibliotecas, internet y trabajos de investigacion, se han encontrado investigaciones
respecto a este Modelo de Marketing educativo basado en el enfoque de Philip
Kotler tanto a nivel internacional, nacional y a nivel regional que permitiran

esbozar el marco teodrico.

A nivel internacional
Campos (2003), en su trabajo de investigacion denominado: “Plan de
marketing y estudio de viabilidad financiera para la ampliacion y modernizacion
de los servicios a la "Sala de belleza Rossy" en Minatitlan, Veracruz”; realizado en
la Universidad de las Américas Puebla, concluye:

Gracias a la realizacion del Plan de Marketing llevada en la Sala de belleza
Rossy, se pudo conocer que sus actuales clientes estan contentos con sus
servicios que se ofertan al mismo tiempo les gustaria recibir nuevos
productos y servicio de belleza. Para poder ofrecer nuevos servicios y
productos se necesita de una buena inversion para lograr los propdésitos
esperados.

También se tuvieron en cuenta tres escenarios: el pesimista, normal y
optimista, llegando a la conclusion que el escenario pesimista las ventas
aumenta s6lo un 5%. Ademas se determind que la recuperaciéon del capital se
estima en dos afios y once meses. En el escenario optimista las ventas aumentan

en un 20%; y la inversion se recuperaria en dos afios dos meses.
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Se recomienda que los precios deban ser accesibles a los clientes; asi
mismo tener conocimiento de sus carestias y las nuevas tendencias que en el
mercado surjan con respecto a la belleza, cuidar la calidad de Ilos
productos de belleza y contar siempre con personal experto en el area de
cosmetologia.

Soliz (2006). En su tesis: “El manejo del Marketing en el Servicio Educativo; en la
Organizacion Educativa continental”. Realizado en la Universidad Nacional Mayor
de San Marcos. Concluye:

Que, el trabajo efectivo en el Marketing educativo, se basa en el
compromiso coordinado entre la direccion, personal administrativo y plana
docente. El marketing debe aplicar todos los miembros de la
organizacion educativa. EI mercado cambia continuamente y es cada
vez mas dificil de satisfacer. El trabajo de marketing es continuo, porque
ahora pertenecemos a la aldea global, o sea al mundo. Competimos
desde que se inicia el negocio, tanto el mercado local, regional,
nacional, hasta un mercado mundial, todo dependerd de nosotros
mimos.

Gbémez (2006). ElI Marketing como herramienta para la gestibn en las
organizaciones no gubernamentales ambientales de Venezuela, realizado en la
Universidad de Malaga. Malaga concluye que: El instrumento que facilita la
gestion del marketing dentro de una organizacion es el plan estratégico de
marketing, pues permite expresar de forma clara y sistematica las opciones elegidas
para asegurar su desarrollo a mediano y largo plazo.

El éxito de las organizaciones dependera del plan estratégico de marketing para
que puedan, no solamente sobrevivir, sino también posicionarse en un lugar
destacado en la mente de los consumidores.

Ortiz (2006) En su trabajo titulado, La Mercadotecnia Educacional. Formas de Aplicacion.,
realizado en la Institucion Educativa: Universidad Pedagdgica "José de la Luz y
Caballero" Holguin, en Cuba. Afirma que: La mercadotecnia, no sélo estd enfocada a
incrementar ganancias y no sélo es aplicable a las relaciones comerciales entre las
empresas; como lo critican algunos pedagogos.

El marketing educativo lo define como el conjunto de acciones que permiten el
intercambio entre los diferentes elementos del medio y de los alumnos, elementos del
medio con la escuela; es la encargada de proporcionar la informacién que necesitan las
autoridades educativas para construir un plan estratégico donde se conjuguen los

propésitos a lograr, teniendo en cuenta los medios (tiles tanto materiales como humanos
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y las respuestas de mayor calidad a las necesidades detectadas en los estudiantes y el

medio.

Cruz (2008). En su trabajo de investigacion titulado Disefio de un Plan Estratégico
de Marketing para la escuela Johannes Kepler-Kyddi House. Realizado en la
Universidad Tecnolégica Equinoccial. Quito, concluye que:

El Colegio debe mantener su prestigio con base a una mejora continua y
permanente, tanto en su infraestructura académica, docente y curricular.
Se deberd contar con programas de capacitacién y motivacion a todo
nivel, en procura de mantener su buena imagen.

Las instituciones educativas para mantener una buena imagen deben mejorar e

innovar continuamente sus servicios educativos a través de una buena capacitacion
permanente de sus recursos humanos asi como al mismo tiempo ir implementando

su infraestructura y sus materiales.

Fonseca y Jiménez (2009). En su trabajo: Titulado: Estrategia Organizacional para
posicionar una institucion escolar publica. Caso Colegio general Santander. Sede
B. realizado en Bogota concluyen que:
La comunicacién se define como un intercambio de mensajes que se
produce entre las personas y que permite que sus diferentes areas
superen sus problemas sociales. Por este motivo aunque la comunicacion
organizacional y publicitaria tiene un ente empresarial, la comunicacion sigue

siendo valida para la solucién de los conflictos que se producen entre los
seres humanos.

La comunicacién es muy importante dentro de una organizacion, ya que permite
mantener un clima comunicativo y estar involucrado de todos los problemas que
susciten en la institucidon, esto permite el mejoramiento continuo y la calidad de la
institucién para captar mas alumnos, ganar prestigio y alcanzar calidad en el

servicio educativo.

Naranjo (2011). En su trabajo denominado Marketing educativo; Desarrollo de una
estrategia C.E.M. aplicado a la Universidad Nacional de Colombia sede Manizales
como base para la fidelizacion de clientes y complemento a la estrategia de

C.R.M. sefala que:

La estrategia CEM permite desarrollar acciones que conllevan al
mejoramiento de las experiencias tanto de los clientes internos como
externos con la institucion, las cuales a su vez generan satisfaccion y
aumenta la probabilidad que la relacidn continte. El presente estudio
confirma lo dicho por Zeithaml, Berry y Parasuraman (1996), la calidad del
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servicio y las intenciones conductuales del consumidor estan relacionadas
entre si, por tal motivo la calidad del servicio contribuye a la fidelizacién.

La promocion y comunicacion son dos grandes elementos que permiten dar a
conocer mejor los servicios que ofrece la universidad, dirigido tanto a los clientes
internos, externos y potenciales que puedan llegar a utilizar los servicios de la
institucion.

Las instituciones de educacion superior son las que deben estar mejor preparadas
para afrontar la arremetida de este mundo globalizado, donde las propuestas de
valor son cada vez mas atractivas, con un gran niumero de ventajas y oportunidades
en las cuales sobresale la comunicacién y Is buena atencién a los clientes o

usuarios.

Meza (2011). En su trabajo titulado el Marketing Educativo, la Imagen institucional
y el apoyo de los padres como predictores de la actitud de demanda de la
Educacion Universitaria Adventista, realizado en la Universidad de Montemorelus.
México, concluye: Las instituciones universitarias adventistas de México deben
hacer esfuerzos mas significativos para fortalecer la imagen institucional y hacer

planes acercamiento con los padres.

Las instituciones Educativas de Educacion superior universitaria deben crearse
una imagen a través del servicio que ofertan expresados en la calidad del
profesional egresado, Un buen profesional sera requerido por las mejores de

calidad.

Suarez (2011). En su trabajo titulado: Plan de Marketing para la unidad educativa
Charles Darwin de la ciudad de Quito, desarrollado en Quito concluye que esta
institucion precisa de la implementacion de un Plan de Marketing, ya que cuenta
con la infraestructura necesaria para llevar a cabo las metas antes propuestas.

El Plan de Marketing propuesto, para ejecutar y promocionar los servicios
educativos de la institucion solo sera posible si se aprovecha las fortalezas y

oportunidades que ésta posee.

Idrovo (2012).Plan de Marketing Educativo y la desercion de los estudiantes del

Instituto Tecnoldgico Almirante lllingworth, en el periodo lectivo 2011-2012. Tesis
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de magister en Gerencia Educativa. Universidad Estatal de Bolivar. Granada.

Concluyen:

Que un factor fundamental por el cual los estudiantes se deciden por
estudiar en un instituto son los costos, por tal motivo es indispensable
realizar un método en el cual los estudiantes que tienen menos recursos
econdmicos paguen menos, por tal motivo en el disefio del plan de marketing
plantea que se implementen en el Instituto un “Sistema de Pension
Diferenciada”.

Uno de los factores que los estudiantes abandonan los estudios es el factor econémico,
por ello es recomendable que las instituciones educativas disefien estrategias que le
permitan dar facilidades para que los estudiantes puedan acceder a dichas instituciones

como es la implementacion antes mencionada.

Segun Ceballos, Arévalo y Giraldo. (2012). En su trabajo denominado Plan de
Marketing para incrementar el nimero de estudiantes en el Centro Educativo la
Sabiduria de la Ciudad de Barranquilla. Colombia, concluyen: Que el Centro
Educativo La Sabiduria carece de estrategias solidas de Promocién de Ventas,
Medios de Comunicacion, Merchandising y Relaciones Publicas, asi como un pobre
disefio de la Pagina Web haciendo dificil la apertura del colegio como tal.

Es Imprescindible que la institucion educativa La sabiduria implemente estrategias
de marketing bien organizadas si quiere participar en la competencia con las otras
instituciones educativas de Barranquilla y de la region del Caribe. Por lo que debe
llevar a cabo una restructuracion total en el que pueda incorporar un area de

marketing para todos los grados de bachillerato.

Landazuri y Ledn (2012). En su trabajo de investigacion titulado Marketing
Relacional, Vision centrada en el cliente. Caso de estudio: Colegios Particulares.
Realizado en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil. Ecuador,

concluyen que:

Los padres de familia de clase media eligen instituciones educativas que
garantizan la formacién de sus hijos en destrezas y habilidades que les
permitan estar aptos para profesionalizarse. Esta eleccibn no esta
influenciada por el marketing de las instituciones educativas sino por las
recomendaciones y referencias de sus conocidos.
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Los padres de familia optan por la institucion Educativa para la formacion de sus
hijos muchas veces no por la publicidad comercial ya que muchas veces es
engafosa, sino por las opiniones de otros padres de familia que pueden ser sus

vecinos o familiares, a esto se le llama marketing viral.

El trabajo de investigacion de Contreras. (2013). En su trabajo titulado: Mercadeo
en Educacion. Elementos para una propuesta pertinente, realizada en la
Universidad de San Buenaventura. Bogota, sefala que el marketing en la
educacioén, bajo la nocién de servicio es un tema naciente y con poca publicidad a
nivel del quehacer del docente, lo que constituye un reto inevitable en el cambio
de actitudes hacia los procesos gue involucran la satisfaccion de las necesidades
e intereses de los alumnos.

El mercadeo en el sector educacién, es un tema inmaduro, con una
conceptualizacion no muy clara. Existen prejuicios, por falta de
conocimiento sobre los verdaderos alcances del mercadeo, lo que
constituye un espacio de trabajo para la realizacion de futuras
investigaciones.

Segun Carrion (2013). Titulado: Plan estratégico de Marketing para el colegio
particular técnico Adolfo Kolping de la Provincia de Santo Domingo de Tsé&chilas.
Realizado en la Universidad Nacional de Loja. Ecuador, afirma que La falta de un
plan estratégico de marketing no le ha permitido tener una buena captacion de
clientes.

La presencia de un Plan estratégico de marketing que plantee con claridad sus
objetivos para el futuro, le permitira captar un mayor nimero de estudiantes y lograr

sus metas trazadas.

Alzamora (1997) en la investigacion: Plan de Marketing para El Programa de
Maestria en Administracion con mencion en Gerencia Empresarial, el objetivo
general del presente proyecto de investigacion consistido en elaborar un plan de
marketing con el propdsito de incrementar la participacion de mercado en el
Programa de Maestria en Administracion (PROMAD). Sostiene que existen
aspectos que restringen el decrecimiento del mercado tales como:

1. La autonomia presupuestal, considerando el centralismo existente, el mismo

gue no permite una adecuada promocién del PROMAD.
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2. Restricciones en la Direccion Organizativa.

3. La aparicion de universidades privadas en este sector.
La autonomia presupuestal centralista y la incursion de las universidades
particulares no permite una adecuada promocion y desarrollo de las instituciones
en este caso el PROMAD.

A nivel Nacional

Solis (2008) en el estudio titulado: EI Manejo del marketing en el servicio
educativo; en la Organizacion Educativa Continental, realizado en la Universidad
Nacional Mayor de San Marcos, afirma que un plan de marketing permite tener
una Vvision mas clara sobre el manejo comercial en centros educativos publicos o

privados; teniendo en cuenta sus caracteristicas generales y particulares.

Es sustancial implementar el marketing en el sector educacién y para esto hay
conocer los intereses y necesidades de los clientes/usuarios asi como tener un
conocimiento claro de la mision, vision, objetivos, observacién de los resultados
para que posteriormente se pueda construir y llevar a cabo un plan de marketing
adecuado que permita responder a la mejor gestién educativa.

Alvarado (2008) en su investigacion: Analisis de las variables de Marketing de
Supermercados de la ciudad de Piura: Propuesta de lineamiento de Estrategia
competitiva" tiene como objetivo conocer las caracteristicas del servicio ofrecido por los
supermercados; Multiplaza, Cossto y Don Vito en la ciudad de Piura; llegando afirmar que
existe una gran similitud referente a la calidad del servicio ofrecido por los tres
supermercados, puesto que la forma de atencién al cliente de parte del trabajador y
cajera es de calidad (sonriente) y en general de mucha seriedad. Los productos y
anaqueles estan bien presentados y limpios asi como los precios estan actualizados y a
la vista del cliente.

El autor sostiene que el cliente estd algo satisfecho con la calidad del
servicio ofrecido por los supermercados en la ciudad de Piura.
Si llegase otro supermercado el cliente estaria tentado a asistir debido a la
curiosidad, promociones, precios mas bajos y buena atencion.

Suca ( 2012) en su trabajo titulado: Relacion del Marketing Estratégico Relacional
Educativo en la calidad de la Gestion Pedagdgica en las Instituciones Educativas
de la Red 07 en la Unidad Gestion Educativa Local 05 en San Juan de
Lurigancho. Realizado en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos,

concluye que:
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Entre el marketing estratégico relacional educativo y la calidad de la
gestion pedagogica existe una correlacion positiva considerable en las
instituciones educativas de la RED 07 (UGEL 05) en San Juan de
Lurigancho. Existe una correlaciobn positiva considerable entre las
variables, de 0.795, para profesores y 0.800, para directivos, que indica un
Marketing Estratégico Relacional Educativo Bueno. Por lo tanto, se
establece que a mayor marketing estratégico relacional educativo mayor
calidad de la gestion pedagdgica.

Se puede aseverar que entre el marketing relacional educativo y la calidad de la

gestion pedagdgica en las instituciones educativas de la RED 07 (UGEL 05) en San
Juan de Lurigancho, existe una correlacion positiva considerable lo que indica un

Marketing Relacional Educativo Bueno.

Gutiérrez (2013) Marketing educativo y calidad del servicio educativo en las
instituciones educativas del nivel inicial realizado en la ciudad de Huanuco concluye
que: El marketing educativo se relaciona con la calidad del servicio educativo segun
la percepcion de los docentes de la institucion educativa Inicial N° 001 Carlos
Showing, Huanuco

A nivel local no se han encontrado trabajos de investigacibn que posean una
relacion directa con el proyecto de investigacion, pero si abordan la problemética

de las instituciones de educacién publica.
A nivel Local

Calderén (2014) Modelo de Gestion Educativa Basado en el Cuadro De

Mando Integral De Kaplan Y Norton en la aencion de emergencias por

desastres desarrollado en la universidad Cesar Vallejo concluye que:
La gestidon educativa actual de las instituciones educativas del distrito La
Victoria, se caracteriza porque no existe la planificacion y organizacion
para la respuesta a situaciones de emergencia como practica preventiva.
Se espera que ocurra el evento, para responder. La comunidad educativa
no esta totalmente preparada para enfrentar riesgos y disminuir
vulnerabilidades. Previsibn y pro actividad son capacidades que se
necesitan desarrollar.

El Modelo de gestion educativa basado en el Cuadro de Mando Integral de

Kaplan y Norton, ha sido validado por un equipo de expertos que indicaron que

se debe aplicar para dar una adecuada respuesta en situaciones de emergencias.
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Las Instituciones educativas no estan preparadas para enfrentar riesgos y disminuir
vulnerabilidades, actualmente solo se realizan simulacros de sismos Yy sin la
debida seriedad, por lo que ocurrido un desastre la poblacion estudiantil puede
sufrir consecuencias graves, por lo que este modelo puede ser la solucion si se

toma en cuenta.

En conclusién todos los trabajos revisados en el contexto internacional y
nacional resaltan la correspondencia entre marketing educativo y el
incremento de alumnos o del servicio educativo, a mayor marketing
educativo, mayor incremento del servicio educativo y en el contexto local
se resalta que en las instituciones del distrito La Victoria, se caracteriza
porgue no existe la planificacion y organizacion para la respuesta a
situaciones de emergencia como practica preventiva y de captacion de
estudiantes para incrementar el nimero de alumnos, por lo tanto se
plantea un Modelo de gestion de marketing educativo fundamentado en el
Enfoque de Philip Kotler para incrementar la demanda de estudiantes y
con esto resolver un problema que viene afectando a las instituciones
educativas publicas de educacion bésica regular especialmente la institucion
educativa Carlos A. Salaverry La Victoria.

1.3. Teorias Relacionadas al tema:
En este Capitulo se establecerd las Teorias tanto de la Variable independiente
gue estad dada por el Modelo de Gestion de Marketing Educativo basado en el
enfoque de Philip Kotler y del mismo modo de la variable dependiente, la misma
gue esta referida al servicio educativo de la institucion educativa. “Carlos A.

Salaverry”.
La investigacion se fundamenta en los siguientes paradigmas o modelos:

1.3.1. Modelo, El término modelo proviene de la palabra italiana “Modello”,
segun la Real Academia Espafiola, es la reproduccion ideal y concreta de

un objeto o de un fendbmeno con fines de estudio y experimentacion.

Un Modelo es un ejemplar que hace de referencia y ejemplo para todos los que
disefian y elaboran productos de la misma naturaleza. En la vida diaria observamos
muchos modelos que representan diferentes actividades, o mas comin es
asociar el término con las personas (tanto hombre como mujeres) que desfilan por
una pasarela luciendo atuendos que confeccionan disefiadores en el momento.

Estos modelos representan la moda o prototipos de modelaje.
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Para Caracheo (2002). El modelo se define, como representacion de un objeto o,

de un fendmeno ideal digno de imitarse

Un modelo representa un conjunto de valores, creencias y normas de conducta dignas de
imitarse y que muchas veces condicionan tu modo de conducta. Dentro de los modelos mas

comunes son los econémicos para ser imitados.

Sin embargo, para Aguilera (2000), el modelo es una representacion parcial de la

realidad; ya que no es posible explicar la totalidad de la realidad o de un fenémeno.

1.3.2. Gestion.-Del latin “gestio”, que hace referencia a la accion y al resultado
de conducir o negociar algo. Gestionar es llevar a cabo actividades que hacen
posible la ejecucion de un trabajo comercial o de un deseo cualquiera. Por lo
tanto, Gestion es el acumulado de diligencias que se llevan a cabo para

solucionar un proyecto o definir un plan.

Segun Mintzberg (1984) y Stoner (1996) asumen el término gestion como la
disposicion y organizacion de los recursos de un individuo o grupo para obtener
los resultados esperados. Pudiera generalizarse como el arte de anticipar
participativamente el cambio, con el propésito de crear permanentemente
estrategias que permitan garantizar el futuro deseado de una organizacion; es una

forma de alinear esfuerzos y recursos para alcanzar un fin determinado.

Por otra parte la gestion de proyectos, se define como la ciencia encargada de
emprender y de administrar los recursos para que se pueda desarrollar todo el

trabajo requerido por un proyecto dentro del periodo y del presupuesto adecuado

1.3.3. El Modelo de Gestion.

Segun (Diccionario Enciclopédico de Didactica, vol. Il. Francisco Salvador Mata,
et al). EIl modelo de gestibn educativa es una representacion de caracter
conceptual de la realidad educativa, que surge a partir de las interacciones y
practicas que ocurren en ésta; permite comprender una parte de la realidad
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educativa y requiere de un esfuerzo de clasificacion, cualificacion y recuperacion

de elementos comunes en un grupo representativo.

El modelo de gestiébn es un esbozo que hace referencia al gobierno de una

entidad. Pueden ser aplicados a diversos tipos de organizaciones 0 negocios

publicos o privados.

1.3.4. Modelo de Gestion segun (Bellenger).

v

Gestion Directiva, Es jerarquica, la de mayor categoria es el Unico
responsable de delimitar los propdsitos, funciones y el resto de integrantes
solo ejecutan las érdenes.

Gestion Participativa, Las acciones como la metodologia de trabajo, las
estrategias de realizacion se llevan a cabo por consenso y es
responsabilidad de los que dirigen la empresa.

Gestién por Proyectos, Es la combinacion de los dos modelos anteriores. Del
primero la eficacia, la motivacién del segundo. Reside en la autonomia y se
basa en la participacion y el compromiso mancomunado para lograr los

propositos.

1.3.5. El Propdsito del Modelo de Gestion.

v

v

Asegurar mejoras permanentes en los esquemas de gestion para favorecer
las condiciones y obtener mejores resultados educativos, potenciando
competitividades colectivas y practicas innovadoras de gestion escolar
donde cada integrante asuma su rol con la calidad educativa que se
requiere.

Se enfoca en tres pilares fundamentales de las organizaciones como son:
Las personas, los procesos, y la tecnologia. Estos deben alinearse con la

mision, vision y valores, para alcanzar los fines propuestos.
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1.3.6. Campos de Gestion y su aplicacion.

- Relacionado con la accion, de define como la rapida ejecucion llevada a
cabo por las personas parar alcanzar un objetivo o un fin determinado.

- Relacionado con la investigacion, se trata de un proceso formal y sistematico
para producir conocimiento a partir de fendmenos observables sobre la base
de la observacion en el campo de la accién de los sujetos, apoyados en
teorias. De este campo surgen las definiciones de gestibn democratica,
administrativa e institucional, etc.

< Relacionado con la innovacion y el desarrollo, Esta relacionado con la
creacion de nuevos modelos de gestion para la actuacion de las personas
con el fin de perfeccionarlos para engrandecer su accion y hacerlo mas
eficiente a través de la mejor utilizacion de los recursos disponibles para lograr
los objetivos y fines perseguidos

1.3.7. Gestién Educativa.

Segun el Ministerio de cultura y educacion de la Nacion Argentina (1996). La gestion
educativa es “el conjunto de procesos, toma de decisiones, y ejecucion de acciones
que permiten llevar a cabo las practicas pedagdgicas, su ejecucion y evaluacion”
Para Blejmar (2005). Es el camino para alcanzar propuestas de logro sobre lo
diagnosticado en las Instituciones Educativas.

Segun Alfiz (1997) Gestionar implica solucionar problemas y llevar a cabo la
propuesta mientras sea posible o buscar otras vias cuando no lo es, no se trata de
negar la realidad sino tomarla, discutirla, entenderla y hacer algo con ella, tomar

un rol activo. Lo que significa asumir un gran compromiso y toma de decisiones.

1.3.8. Teorias y corrientes de la gestion educativa.

Segun Bautista, K. y otros (2016), sostienen que las teorias y corrientes de la

gestion educativa son:

a) Teorias clasicas
Segun esta teoria consideran a las personas intervinientes en una actividad como

piezas abstractas de un proceso mecanico
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Federic Taylos (1911).Investigaciones sobre la organizacion del trabajo. Busca la
eficacia mediante la division de tareas y la especializacion.

Aplica los conocimientos cientificos para optimizar los resultados.

b) Teoria de la departamentacion
Su creador Henry Fayol (1841 — 1925). Propone la racionalizacion del trabajo
dividiendo en funciones o departamentos. Los departamentos son dirigidos por las

personas mas idoneas

c) Teoria recopiladora

Su creador Luther H. Gulick y Urwick. Precisa y concreta la teoria de la

organizacion fisiologica y la teoria de la departamentacion.
Es un modelo aplicado a grandes empresas e instituciones escolares.

d) Teoria de la organizacion fisiologica
Su creador Max Weber (1864 — 1920)

Es un ser humano que se visualiza como agente capaz de participar y transformar

el medio que le rodea y su situacion personal.

e) Teoria critica o politica

Organizaciones: personas con distintos intereses.

Objetivos y metas sin determinar previamente, sino por medio del debate y la
negociacion. Implica: la consecucion de estrategias para lograr el éxito en la toma

de decisiones.

1.3.9. Areas de la Gestion Educativa
Segun Frigerio y otros (1992) .La gestidn escolar esta constituida por cuatro
areas:
a). Gestion Directiva.-Se refiere a la forma como la institucion estd siendo
dirigida. Se centra en el direccionamiento estratégico, la gerencia, cultura
organizacional, clima institucional, el gobierno escolar, las relaciones con la

comunidad.
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b). Gestion Pedagdgica y Académica. Se constituye en lo fundamental de una
institucién educativa a través del disefio de los curriculos pertinentes, flexibles y
dindmicos que contribuyan a lograr mejores aprendizajes, competencias y
desempefos personales y sociales, profesionales y personales, a través de la

formacion integral de los estudiantes.

Tiene como elementos de referencia el monitoreo en el aula, la gestion
académica, la practica pedagodgica y la planificacion de los disefios del curriculo
contextualizados, asi como el monitoreo, y acompafiamiento académico, lo cual
requiere de un liderazgo claro y compartido para lograr que sus alumnos
aprendan y desarrollen sus competencias necesarias para su éxito personal,

social y profesional

c). Gestidn administrativa y financiera. Constituye un area de soporte y apoyo
para las demas éareas. Se encarga del manejo de los recursos materiales,
econdmicos que se necesitan para lograr los propdsitos de la institucion
educativa. Tiene a su cargo todo lo relacionado a la gestion directiva, académica,
la administracion de la planta fisica, recursos y servicios, gestion del talento
humano y el soporte contable y financiero.

Esta area estda encargada de planificar, administrar y disponer de los recursos
financieros, materiales y fisicos de la institucion educativa, asi como definir la
politica del manejo institucional, los esquemas de contratacion, contabilidad,
manejo de inventarios, planes de inversion y asignacion de presupuestos de

inversion en relacion con las necesidades del Proyecto Educativo Institucional.

d). Gestidén de la comunidad. Responde a las necesidades y problemas de los
miembros de su entorno comunitario. Esta area identifica las necesidades e
intereses de la comunidad y propone actividades de proyeccién social que ayuden

a la solucion de sus problemas y la prevencion de distintos tipos de riesgos.
1.3.10. Servicios educativos.

Segun el instituto Vasco de estadistica. (2012). Lo define como las actividades
caracteristicas del sector educacion y que tienen como objetivo mejorar los

conocimientos, capacidades y actitudes de las personas.
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1.3.11. La Educacion como un servicio.

Segun Maman (2013) en estos tiempo la institucién educativa es definida como
una organizacion empresarial y, como tal, requiere de una serie de métodos y
técnicas de gestion idénticas a las que se aplican en otras instituciones, ya que la

educacion es un negocio empresarial.

Si la empresa educativa ofrece un servicio de calidad, sus estudiantes van a salir
muy bien preparados, los padres de familia estaran muy satisfechos, la sociedad
progresard adecuadamente, nuestro centro tendrd muchos alumnos vy
obtendremos unos beneficios que seran invertidos en la capacitacion del personal
docente, administrativo y de servicio, en instalaciones y, en definitiva, en mejores

recursos para nuestro centro educativo..

Segun la naturaleza de la prestacion del servicio educativo se pueden establecer
los siguientes criterios:
1. Debe ser proporcionado por personal altamente capacitado capaz de
responder a las necesidades y expectativas de los alumnos/usuarios..
2. Los docentes deben ser reconocidos por especialidad y capacidad
académica, pedagdgica y didactica.
3. El servicio educativo debe responder a las necesidades e intereses de la
demanda de los clientes/usuarios.
4. Los docentes deben estar comprometidos con los principales propdésitos del
centro educativo.
En conclusién desarrollar un buen servicio educativo implica percibir las

necesidades y expectativas del mercado al cual se dirige.
1.3.12. Marketing.

Marketing se define como un conjunto de acciones comerciales cuyo propdésito es
planificar, fijar precios, promover Yy distribuir productos satisfactores de
necesidades entre los mercados meta para lograr los objetivos corporativos.

Kotler (1999) afirma que Marketing es la actividad humana que busca satisfacer

las necesidades y deseos de las personas mediante procesos de intercambio.
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"Marketing es el proceso interno de una sociedad mediante el cual se planea con
anticipacion cémo aumentar y satisfacer la composicion de la demanda de
productos y servicios de indole mercantii mediante la creacion, promocion,
intercambio y distribucion fisica de tales mercancias o servicios" "Marketing es
tener el producto adecuado, en el momento adecuado, adaptado a la demanda,
en el tiempo correcto y con el precio mas justo”. "Marketing no es el arte de

vender lo que se ofrece, sino de conocer qué es lo que se debe vender"

Manes (1993). Marketing es un intercambio entre dos partes para producir un
beneficio mutuo. Por consiguiente va mas alla de ser un conjunto de técnicas, es
una filosofia. Como filosofia, es una forma de trabajo que debe impregnar todas
las actividades de la empresa. Este concepto surge a partir de conocer las
necesidades e intereses del cliente y tiene como propdsito satisfacerlo de un

modo mas provechoso tanto para el proveedor como para el consumidor.

Segun McCarthy, (1990) "Marketing es la realizacion de aquellas actividades que
tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias
aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o

cliente"

1.3.13. Marketing en Instituciones Educativas.

Segun Kotler (1985), manifiesta que los beneficios que puede proporcionar el
marketing a las instituciones es el logro de sus objetivos con la mayor eficacia. En
una libre sociedad, las organizaciones estan sujetas a los intercambios voluntarios
para alcanzar sus propositos. Ellos deben atraer los recursos, motivar a los
empleados, y encontrar consumidores. Propiciar estos incentivos puede contribuir

a estimular los intercambios.

En conclusion, el servicio que ofrecen las instituciones educativas es bastante
complejo. Los programas de estudio constituyen un elemento esencial, pero
también comprende otros elementos: la calidad en la ensefianza, los docentes, la

estrategia de ensefanza, el tiempo de duracion del programa, la evaluacion, el
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namero de estudiantes por grupo, el titulo que se otorga, la infraestructura de la
institucién educativa (instalaciones, biblioteca, equipos de computacioén, recursos
educativos, laboratorios, parqueadero, cafeteria, etc.). Aunque las instituciones
educativas deben mantener altos estandares de calidad, que periédicamente deben
someter a prueba sus hipotesis acerca de la conveniencia y el atractivo de sus

programas.

Martinez (2001).Afirma las instituciones educativas pertenecen al sector de los
servicios, lo cual hace que el marketing posea unas caracteristicas que no solo las

diferencia de otras sino que son la base de su identidad.

Como organizaciones, su razén de ser, esta en la parte humana, y les corresponde,
como integrantes del sistema economico, buscar el incremento continuo de la
rigueza humana, representada en los valores y en el desarrollo de las capacidades
intelectuales y sociales. Si bien es cierto hay diferencias entre vender productos y
prestar servicios de educacion, pero ambos son intercambios de valor y no
solamente expresados en términos monetarios, sino también el valor percibido por
los individuos y el atribuido por los grupos sociales a los bienes y servicios. Saldafia
(1999).

En sintesis, los servicios, incluyendo los educativos, demandan de una estrategia
de marketing apropiada para tener éxitos en la administracion, como se menciono

anteriormente.

La mision de las estrategias del Marketing Educativo es crear y facilitar que los
clientes consumidores (estudiantes), puedan interactuar en situaciones de

aprendizaje participativo dentro y fuera de contextos educativos. (Huertas. 2003)

Manes (2005), plantea que se debe dialogar de “marketing educativo“, para poder
abordar de manera mas sistematica la investigacion de mercado y las
posibilidades de cobertura con el fin de atender una demanda que requiere cada

vez mas servicios oportunos y personalizado.

Hemsley-Brown (2006), sostiene que en el mercado la mayoria de las
instituciones educativas se encuentran en un clima de alta competencia, lo cual

para las universidades es un problema mundial. (Gibbs, 2002)
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Segun Ponce (2008). Este enfoque de la educacion, esta mediado por la
necesidad de hacer mas rentable la gran cantidad de recursos econdmicos
destinados al sistema educativo, a través de técnicas y métodos de gestion de
marketing para hacerlo mas competitivos a las empresas al momento de captar y
retener a los clientes.

1.3.14. Marketing Educativo

Segun Kotler (1985) “Marketing es un proceso social a través del cual individuos y
grupos obtienen lo que necesitan y lo que desean mediante la creacion, oferta y

libre intercambio de productos y servicios valiosos con otros”.

Para Martinez (2007) el Marketing se define como el conjunto de acciones que las
empresas o instituciones educativas llevan a cabo para satisfacer las necesidades
de sus clientes. Parte del analisis que realizan las empresas o instituciones para
identificar las necesidades e intereses de sus clientes/usuarios, para lo cual se
requiere de una buena planificacién, promocién y asesoria para la venta del
producto.

Concretamente el marketing educativo se encarga de la investigacion social para
desarrollar actividades que permitan solucién en su gobierno y en la captaciéon de
clientes/usuarios y la satisfaccion de sus padres de familia o tutores de un buen

servicio educativo.

Debido que cada dia es mas exigente y competitivo el mercado para que las
instituciones educativas puedan insertarse, existen empresas de marketing
educativo que asesoran en los procesos de progreso educacional, pedagogico y

en la gestion de la calidad educativa.

Manes (1993), define al marketing educativo como el proceso de investigacion de
necesidades sociales tendiente a desarrollar y llevar a cabo proyectos educativos
que las satisfagan, produciendo un crecimiento integral de la persona a través del
desarrollo de servicios educativos, acordes a su valor percibido, disponibles en
tiempo y lugar y éticamente promocionados para lograr el bienestar de individuos

y organizaciones.
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Para Drucker (2005) “El propdsito del marketing es conocer y entender al cliente

también que el producto o servicio se ajuste perfectamente a él y se venda solo.

En teoria, el resultado del marketing debe ser un cliente que esta listo para

comprar. Lo Unico que se necesita, entonces, es poner a su disposicion el

producto o servicio”.

1.3.15.

Caracteristicas del Marketing Educativo

Segun Manes (1993), entre los rasgos mas importantes son:

a)

b)

d)

Intangibilidad. EI servicio educativo es una prestacion que va dirigida

a la mente humana, entidad intangible en esencia y por excelencia.

Inseparabilidad. Las acciones del docente y del estudiante son
inseparables. Es por eso que en toda accion educativa siempre va estar
presente un docente en un tiempo y lugar, aun en los estudios y con las

tutorias.

Heterogeneidad. Las prestaciones en educacion dificulta ser
estandarizada, sobre todo tratandose personas. Los docentes como
toda persona muestran inconsistencias de comportamiento por lo que
sus clases aun tratdndose de los mismos temas varian en su estructura y

forma, afo tras afo.

Caducidad. El servicio educativo no se almacena. Un pupitre vacio en

el aula, implica la pérdida irrecuperable en el tiempo.

Ausencia de propiedad. El estudiante tiene el derecho de recibir

educacioén para instruirse.

Al mismo tiempo existen dos principios fundamentales del marketing de los

servicios que permiten entender los problemas que se relacionan con la

comunidad educativa.

1.

Principio de valoracion subjetiva de los servicios, Una
organizacion educativa representa un delicado equilibrio de
intersubjetividades (Manes, 1998), generando dificultades para lograr
un consenso entre alumnos, padres de familia, plana docente y

directivos.
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2. Principio de evaluacion global de los servicios, postula porque el
servicio educativo es evaluado constantemente y en forma integral en

todos los momentos de su ejecucion.

1.3.16. Problema del Marketing Educativo
1. Temor al cambio

No creemos en los cambios, nos acostumbramos al conformismo, pensamos que
los cambios nos van a generar problemas, sin embargo en el momento actual

los cambios son muy vertiginosos y tenemos que afrontar estos cambios.

2. Falta de planificacion
La planificacién es el proceso de prevision para toda gestion educativa, por lo
que las organizaciones deben planificar su trabajo para evitar la rutina y la

repeticion de las mismas actividades y contenidos afio tras afio.

Una buena planificacion nos ayuda a mejorar nuestras actividades. Por lo
tanto, la planificacion constituye el punto de partida para el éxito en toda
gestion educativa.

3. No involucrar al personal

Uno de los grandes problemas que se presenta en el sector educacion es que
los directivos no involucran al personal docente en el desarrollo de la gestion
educativa. Las organizaciones educativas estan constituidas por dos

grandes grupos bien definidos y clasificados en:

a) Personal administrativo, Tienen en sus manos los cambios que emana
de la direccién y desarrollan las acciones de la institucion dentro del area

administrativa.

b) Personal docente, Son los responsables de la formacion integral de los
alumnos y los que generalmente no se involucran en las actividades de la

institucion. Esto hace que los estudiantes vean a la institucibn como un
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ente desorganizado, que no tiene el sentido de equipo y sin vision que

unifique.
4. No conocer al segmento producto.

Las instituciones educativas generalmente no conocen su producto. El servicio
educativo es muy especial ya que nuestro cliente en un determinado momento
se convierte en nuestro producto y por lo tanto es necesario conocerlo antes,

durante y después de ser parte de nuestra institucion educativa.

1.3.17. Fundamentos del Modelo de Gestion de Marketing Educativo
El modelo de Marketing de Philip Kotler se fundamenta en los siguientes
principios:

1. Reconocer que el consumidor tiene el poder.

Desarrollar la oferta apuntando solamente al publico objetivo de ese producto

0 servicio.

Crear estrategias de marketing desde el cliente.

Focalizarse en como se distribuye/entrega el producto

Visitar al cliente para que juntos se puedan crear las propuestas de valor.

Manejar nuevas estrategias o vias para hacer llegar nuestros mensajes a los
consumidores sobre todo a los insatisfechos ya sea por internet que tiene la
posibilidad de llegar a mucha gente y pueden hacer bastante dafiosino son
tratados adecuadamente.

Desarrollar métricas y analizar el ROI (Retorno de la Inversion). Philip Kotler
remarcé la importancia de disponer de un cuadro de mandos que nos
ofrezca una vision exacta de como estan evolucionando cada uno de

los factores que intervienen en el proceso de ventas.

Desarrollar marketing utilizando tecnologia de punta. En este punto, Kotler
nos propuso que aunque la alta tecnologia es necesaria, no lo es en el mismo

grado para todas las empresas.

Focalizarse en crear activos a largo plazo.
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10. Ver al marketing como un todo, para ganar de nuevo influencia en tu propia
empresa. El marketing afecta a todos los procesos de una empresa y esto es
lo que debemos transmitir en nuestra propia empresa. Las decisiones
tomadas en marketing afectan a los clientes, a los miembros de la

empresa y a los colaboradores externos.

1.3.18. Los 7 secretos para hacer eficiente la captacion de alumnos.
Segun Mayoral. (2004). Hoy en dia existe una marcada competencia por atraer
alumnos a las Instituciones Educativas privadas y estatales, de todos los niveles.
La poblacién infantil ha empezado a decrecer y las ofertas de Kinder, Preescolar,
Primarias y Secundarias aumentd. Esto complica el panorama de subsistencia
para todas las escuelas de nivel basico. Por otro lado, la demanda de
Preparatorias y Universidades ha crecido, porque la pirAmide poblacional se esta
invirtiendo; en los proximos 5 afios tendremos mas alumnos tocando las puertas
de Preparatorias y Universidades que en los ultimos 10 afios. Esto representa un
area de oportunidad para todos.
¢, Qué hace a los padres de familia preferir una opcién a otra?
¢ Por qué algunas instituciones tienen una gran demanda y otras no?
¢, Cémo deciden los padres la eleccion de escuela?

Estas son preguntas que el Marketing Educativo, concepto acufiado por Leon

Mayoral:

1. Conocer su mercado interno.- Los alumnos son los primeros convencidos
de su sistema educativo, es importante atender a sus sugerencias, saber de
sus anhelos, identificar sus necesidades, tomar en cuenta su opinion,
realizar encuestas de servicio y sobre todo: hacer que se sientan orgullosos
de estar en la escuela que eligieron. Al hacer esto, ellos seran los primeros
promotores de su Institucion.

2. Segmentar su mercado.- Usted tiene un grupo de personas a las que
puede atender. Su proyecto educativo no es para todos, por eso es importante
establecer un nicho de mercado (porcion de un segmento de mercado) al cual
va a enfocar todo su esfuerzo de promocion, con ello, estara dando tiros

de precision y haciendo eficiente su presupuesto de Mer- cadotecnia.
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Contar con una imagen unica. La imagen es el 50% de la toma de deci-
siones. Si usted no define claramente sus colores, la tipografia, la
sefalizacion, el logotipo, el disefio de papeleria, estara perdiendo alumnado.
¢ Ya penso que el disefio del uniforme es importante? ¢ Con qué uniforme le
gustaria vestirse? Los colores tienen un cédigo para todas las personas, el
desorden de imagen, y el no presentar una imagen consolidada y uniforme,

genera ruido en sus posibles prospectos.

Contar con un departamento de promocidn.- Las acciones no se hacen
solas, alguien tiene que poner en marcha todos los proyectos, tiene que salir
a vender y comunicar internamente los eventos. Si no existe una persona
gue sélo se dedique a promover su Institucion, capacitada y con enfoque de
mercado, tardara en llegar su crecimiento. ¢ Ya se ha puesto a pensar cOmo
llegaran los futuros alumnos con usted? ¢Quién los atiende? ¢Cdmo dan la

informacion? ¢ Como cierran la inscripcion?

Disefiar un plan de Mercadotecnia anual y crear un sistema de
informacidn.- Si usted no tiene un plan, puede estar perdiendo el 70% de su
presupuesto. En el plan se establecen las metas de alumnos anuales, se
define el mercado al cual enfocarse, se establece el posicionamiento que se
busca, se analiza la competencia, se determinan cuotas, se definen
estrategias de promocion, descuentos y los proyectos prioritarios de
promocién. Asimismo, se genera la imagen a proyectar, las estrategias de
Publicidad, medios, costos y calendarizacién. Junto con esto, se tiene que
empezar a generar una base de datos de prospectos, crear un sistema de
ventas, guiones de ventas y conocer las razones de por qué se inscriben y
cOmo se enteran de la Institucion. La experiencia nos dice que cuando se tiene
un plan, se invierte mejor el presupuesto, con muchos mejores resultados en
términos de ingreso. Y cuando tiene un sistema de informacion, los

siguientes afios gastard menos y tendra crecimiento sostenido en poblacion.

Practique el mercadeo directo y seguimiento de prospectos.- Las cifras
nos dicen que el 60% se inscribe por recomendacién. Cuando usted disefia un

sistema de mercadeo directo, va con el mercado meta y le da atencién de

38



uno a uno. No masivo. Con ello, va generando una base de datos. Al dar
seguimiento a la base de datos, esta facilitando la decision y atendiendo sus
demandas. ¢ Sabia que el 80% de sus prospectos se comunica por teléfono
para pedir informacion? ¢Que solo el 20% va en persona la primera vez a
solicitar informacion? ¢Que de ellos, el 45% ingresa a su pagina web a

buscar el teléfono? ¢ Que el 90% de sus prospectos atiende a la Publicidad?

7. Busque asesoria.-Los resultados son sorprendentes. Cuando una
Institucién cuenta con ayuda externa, que hace que los anteriores puntos se
lleven a cabo, se logra un incremento substancial en sus finanzas. Contratar
espacios de Publicidad en los medios no es hacer Mercadotecnia, ni
Publicidad. Contar con una estrategia clara de a donde ir y como llegar, es lo
gue hace la diferencia entre usted y su competencia. Invierta en contratar
expertos. Siga estos consejos: pregunte su curriculum, vea sus resultados
reales, analice su experiencia, pida una cita, busque negociar bonos por re-

sultados.

1.3.19. Marketing mix:

Este término fue acufiado por Neil Borden en 1950; la combinacion de marketing
se define como un conjunto de herramientas interrelacionadas que a través de su
gestion controlada explota y desarrolla las ventajas competitivas respecto a la

competencia.
Su propadsito es ayudar a conseguir dichos objetivos en la gestién de marketing.

“Marketing en instituciones educativas es una funcion transversal a toda la
organizacion, su principal objetivo es instrumentar procesos de analisis,
planeamiento y ejecucién de programas y actividades de formacién, capacitacion,
investigacion y extensién, cuidadosamente disefiadas, comunicadas y entregadas
para: - satisfacer necesidades y requerimientos de los segmentos meta; -
contribuir al logro de la mision institucional; - y finalmente, a través de lo anterior,

favorecer el desarrollo de la sociedad en su conjunto y el de sus miembros”.
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1.3.20. Herramientas del Marketing Mix (MM).
Son las aquellas que contribuyen a defender el posicionamiento del producto o
servicio.
En 1960 se hablo de las 4Ps de marketing mix y 20 afios después de las 7Ps de
marketing.
Booms y Bitner en 1981 extendieron el modelo tradicional de las 4Ps a las 7Ps y
esto se ha tomado como la mejor combinacién del marketing mix y ponerlo en

accioén por parte de la institucion educativa y los responsables del funcionamiento.

1. Producto.- (lo que ofrecemos al cliente) puede ser lo tangible (bienes muebles
u objetos) o intangible (servicios) o la combinacion de ambos que se ofertan en
el mercado para satisfacer necesidades o deseos del cliente. Este tiene
algunas variables como son: calidad, marca, envase, servicio, garantia, disefo,

caracteristicas, Etc.

2. Precio.-es la cantidad de dinero que se exige al usuario o cliente, por adquirir
nuestros productos o servicios. El precio debe reflejar lo que el producto
representa para el cliente incluida su distribucién, descuentos, garantias, valor
agregado, etc.

El precio refleja el valor que tiene el producto para el consumidor.

3. Plaza.-Es el lugar o punto de distribucion del producto a los clientes.
Un buen producto ofertado en un buen contexto tiene mas posibilidades de conectar

con el cliente

4. Promocion.- Es la comunicacion al cliente del producto o servicio y sus ofertas
0 propuestas de valor.
Nos podemos valer de diferentes medios, como: la publicidad en la radio,
television y periédicos y comunicacion interactiva (medios como internet).

5. Personas.-Es un componente muy importante dentro de las 7Ps del marketing
mix. El cliente ademas de calificar los productos, habla y opina sobre las

personas que representan a la empresa. Retener a los clientes tiene que ver
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con el buen trato que se da a los clientes por parte de las personas que atienden

al cliente y por la marca del producto o servicio.

6. Proceso.-Es la forma en la que se ofrece el producto o servicio y la efectividad
de éste, es parte de tu empresa.
Para retener a los clientes las marcas deben prestar mucha atencion a los
procesos, llevando a cabo entrevistas de satisfaccion del cliente. Se trata de
procesar los datos aportados por los clientes para que contribuyan a la

Fidelizacion del consumidor.

7. Presencia fisica.- Un sitio web innovador, o una tienda en la que el cliente se
sienta a gusto, hard que este regrese y permanezca mas tiempo en un sitio
web / instalaciones.

Segun Kotler (1999). El Marketing surge como una necesidad de dar respuesta a

varios factores como son: las nuevas tecnologias, los problemas generados por la

globalizacion y el interés de las personas por expresar su creatividad, sus valores

y su espiritualidad.

El marketing 3.0 propone crear formas novedosas para llegar a los clientes que
respeten los valores y donde se cuente con los empleados, los partner -socios,
distribuidores y proveedores de modo que sientan que se les integra de verdad en
el compromiso- de utilidad publica.

Por otra parte, las entidades educativas se ven en la necesidad de realizar un
andlisis permanente de su contexto, donde se logren definir los instrumentos
necesarios para el logro de sus propésitos mediante un plan de marketing.

Kotler propone en su libro Strategic Marketing for Educational Institutions 1:
“Marketing es el andlisis, planeamiento, implementacion y control de programas
cuidadosamente disefiados para generar intercambios voluntarios de valores con
los mercados meta con la finalidad de alcanzar los objetivos institucionales.
Marketing involucra a la organizacion en el estudio de las necesidades de sus
mercados meta, disefiando programas y servicios apropiados, usando una
efectiva fijacion de precios, comunicacion y distribucién, para informar, motivar y

servir dichos mercados. Marketing ayuda a las instituciones a desarrollar
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programas viables, a fijarles el precio, comunicarlos y entregarlos efectivamente y
también ayuda a obtener recursos financieros y de otros tipos para alcanzar su

misiéon educativa”.

1.3.21. Principios del marketing 3.0: Philip Kotler.

1. Ama atus consumidores y respeta a tus competidores.
2. Sé sensible al cambio, prepéarate para la transformacion.
3. Protege tu marca, sé claro acerca de quién eres.

4. Los consumidores son diversos, dirigete primero a aquellos que se pueden

beneficiar mas de ti.
5. Ofrece siempre un buen producto a un precio justo.

6. Sé accesible siempre y ofrece noticias de calidad.

\]

. Consigue a tus clientes, mantenlos y hazlos crecer.

(o]

. No importa de qué sea tu negocio, siempre sera un negocio de servicio.

(]

. Diferénciate siempre en términos de calidad, costo y tiempo de entrega.

10.  Archiva informacion relevante y usa tu sabiduria al tomar una decision.

1.3.22. Propuesta de valor
Segun Regueiro (2011) Este constructo de marketing es un valor agregado,
“trabajo interno, de convencimiento y actitud”. Aun teniendo la estructura
comercial poderosa o un grupo selecto de vendedores, si no tenemos una oferta
"que realmente valga la pena", no habré éxito. Este concepto constituye el pilar

del éxito comercial.

En la propuesta de valor hay 3 elementos clave:

a) La comparacion competitiva, es aquella que nos hace reflexionar nuestra
posicion frente a la competencia. Si estamos lejos en todo, si la competencia
ofrece y vende mejores productos y servicios que nosotros, es dificil prosperar y

agregar valor.
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b) EI diferencial estratégico, es la busqueda del elemento que distinga y
diferencie de los demas. Muchas veces NO existe uno, sino varios, 0 ninguno en
especial sino la suma de factores. Lo importante es encontrar la diferencia para que

defina al cliente y decida la compra del producto o servicio.

c) La opinién de los consumidores y clientes. Todo lo anterior no tiene valor
sino sabemos lo que dice u opina el cliente o usuario. Es lo que comenta u opina el
cliente o usuario del producto o servicio recibido y que van a satisfacer sus

necesidades.

En definitiva, el valor se inicia en la organizacion. Cimentar una propuesta de valor
es complejo y es el resultado de un conjunto de factores, del convencimiento de
gue lo que ofertamos es algo que se diferencia y destaca del resto y es realmente

valioso para los clientes o usuarios.

1.3.23. Posicionamiento.
Son todas las percepciones que existen en la mente del cliente/usuario, respecto a
la marca. Se entiende como el “conjunto de todas las percepciones que existe en la

mente de un consumidor respecto a una marca” ( Regueiro, 2011.p.28)

Estas percepciones se relacionan con una serie de atributos que marcan la diferencia

entre una marca y las demas de la competencia.

La organizacion puede proponer que atributos quiere que sus clientes o usuarios
reconozcan, lo dificil es saber cudles de esos atributos son los que verdaderamente

atraeran a sus clientes y fidelizara a los actuales.
Segun Regueiro (2011) propone 6 pasos para adquirir el posicionamiento deseado.

1.-Segmentacion del mercado: Es dividir el mercado en grupos de consumidores
gue poseen caracteristicas comunes.

Se lleva a cabo a través de cuatro factores:

Factores geograficos: ubicacién geogréfica de los clientes.

Factores socios demograficos: aspectos culturales y caracteristicas demograficas

como el género, edad, educacion.
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Factores conductuales: comportamientos de compra de los consumidores op
usuarios.

Factores psicograficos: referidos a los estilos de vida incluyendo actitudes, valores,
opiniones de los clientes.

2.-Elegir el segmento: La organizacion elige al cliente que es el ideal para la compra

después de segmentar el mercado.

3. El mejor atributo: luego que se ha seleccionado el segmento al que se dirigira la
organizacion, se conoce sus atributos, se elige el atributo que es el mas atractivo

para los clientes.

4.-Realizar pruebas de posicionamiento: Se realiza encuentros con los clientes a
base de grupos focales que permitirda a la organizacion interactuar con los
consumidores y prestar atencion si el atributo seleccionado es percibido de la forma

gue se esperaba.

5.-Plan de comunicacion: Esta referido al plan que se desarrolle para dar a

conocer el atributo que se quiere resaltar.

6.-Evaluacion: Debe existir filtros o controles para asegurar valorativamente si las
estrategias y recursos utilizados estan proveyendo los resultados esperados. Esto

solo se logra por medio de estudios de mercado.

1.3.24. Referentes tedricos que sustentan el Modelo de Gestidn educativa
basado en el Enfoque de Philip Kotler
Los referentes que sustentan el Modelo de gestion de marketing Educativo

basada en el Enfoque de Philip kotler son:
1. Teoria del comportamiento del consumidor

Esta teoria parte de la comprension que se debe tener del consumidor como
potencial cliente de la organizacion. Esto tiene que ver con el reconocimiento de
las necesidades, intereses, estilos de vida. Se realiza a través de campafas

interactivas de mercadotecnia para afirmar el posicionamiento o espacio de venta.
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El comportamiento del consumidor en marketing se define como: las actividades
que el cliente realiza en la blisqueda, compra, uso y evaluaciéon de los productos
que espera le servirdn para satisfacer sus necesidades. (Corona, 2012, p. 26). A
partir de esta afirmacion se puede indicar que esta teoria permite entender la
naturaleza del espacio donde se nueve el potencial consumidor o cliente que

participara de la organizacion a través de la compra del producto o servicio.

2. Teoria econdmica.
Esta teoria propone la relacién del bien o servicio adquirido que sea proporcional
al precio abonado y la utilidad para el fin que se adquirio.

“La base de esta teoria, uno de cuyos exponentes mas relevantes, es que el
hombre busca siempre maximizar su utilidad. Es decir, el hombre siempre tratara
de comprar el producto que mas utilidad le dé en funcién del precio que pagara
por él, en otras palabras, el hombre siempre tratard de maximizar la relacién costo

beneficio en cada actividad de su vida” (Marshall, 2008, p. 64).

3. Teoria Psicoanalitica.

Esta teoria sustenta que existen fuerzas intensas para que las personas se
motiven y se dejen llevar por cuestiones econdémicas que les permita suplir sus
necesidades. Las fuerzas a quien alude Freud es lo que él llama thanatos y el
eros. El primero esta referido “al ataque y los goces derivados del desastre y el
fallecimiento.” (Corona, 2012, p. 51) y el segundo se refiere a la amistas,
socializacion y recreacion. Estas fuerzas actorales estan ocultas en el ser de la

persona y se manifiesta como estados reprimidos y se reconoce en publico.

Rivera y otros. (2009) sostienen que los bienes que mas se prestan a este tipo de

influencias son las fragancias, licores, el cigarro y la ropa de moda.

4. Teoria del aprendizaje. — Los comportamientos se pueden modificar por

sucesivas repeticiones de los estimulos.

Esta teoria, afirma queel aprendizajese lleva a cabo, cuando el

individuo responde a un estimulo y es recompensada por proporcionar una

45



respuesta correcta o castigada por proporcionar una respuesta incorrecta. Esta
teoria fue formulada por Pavlov en 1927 realizadas con animales. En
mercadotecnia este aprendizaje se observa en la repetida publicidad, que se lleva

a cabo para reforzar los habitos de compras en el publico.

5. Teoria socio- psicologica. - Se ejerce por influencia de los grupos o
modelos de referencia. jlo usan solo para triunfadores! jsomos una raza distinta!
iRexona no te abandona! jDonde comprar es un placer!

A partir de estas teorias se puede concluir que existe un potencial consumidor que
puede ser el posible participante de una organizaciéon educativa. Este consumidor
posee ciertos rasgos culturales, conductuales y creencias que es susceptible de
recepcionar mensajes o transacciones a través del marketing institucional (Teoria
del comportamiento del consumidor). Esta teoria se asocia con la compra y venta
de productos y servicios que se ofrece como parte de las transacciones del
mercado. (Teoria econdémica); donde el consumidor se convierte en el cliente que
mas tarde sera el estudiante. Por otro lado, las personas tienen una convivencia
bajo dos conceptos fundamentales: motivacion y satisfaccion (teoria psicoanalitica
de la personalidad). Bajo estas dos concepciones las personas tienen impulsos
inconscientes en su actuacion social que les permite actuar de un modo si se les
estimulan a través de propaganda o marketing. Situacion que en la investigacion
se propone para que los institutos pedagdgicos incrementen la demanda de

servicios educativos.
1.3.25. Marco Conceptual.

1. Gestidn.- El término gestidén deriva del latin gestio y hace referencia a la

accion y consecuencia de conducir o gestionar algo.

Se denomina gestién a la eficiente utilizacién y manejo de los recursos de los que
dispone una determina organizaciébn, como por ejemplo: empresas privadas,

organismos publicos, organismos no gubernamentales, etc.

Segun Casasus (2000), la gestion es la comprension e interpretacion de los

procesos de la accion humana en una organizacion. De ahi que los directivos
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orienten sus esfuerzos a la movilizacién de las personas hacia el logro de los

objetivos organizacionales.

Para Gimeno (2003) la gestion es considerada como el conjunto de servicios que
prestan las personas dentro de las organizaciones; situacion que lleva al
reconocimiento de los sujetos y a diferenciar las actividades eminentemente
humanas del resto de actividades donde el componente humano no tiene esa
connotacion de importancia. Lo anterior permite inferir que el modelo de gestion
hace referencia al esquema o representacion tedrica mediante la cual se lleva a

término un proceso.

2. Gestidon educativa.- Segun Mangisch (2009) es un proceso orientado a
fortalecer los ideales Educativos de las organizaciones, contribuyendo a mantener
enriqueciendo los procesos pedagdgicos con el fin de responder a las

necesidades educativas nacionales, regionales y locales.

Segun la UNESCO la gestion educativa lo define como un conjunto de
conocimientos tedérico-practicos integrados y relacionados, tanto horizontal como
verticalmente dentro del sistema educativo para atender y cumplir las demandas

sociales.

3. Calidad.-Calidad es un principio filoséfico que nos proporciona la generosa y
noble oportunidad de ser mejores, de una mejora continua, y de llegar a ser lo
que realmente somos.

Segun la Teoria de la calidad, lo define como la capacidad de producir un

servicio con un sentido definido La calidad no depende de la persona, pero la

persona si depende de la calidad, el ser humano existe porque la calidad existe y

asi la manifieste.

4. Calidad Educativa.-Es aquella que forma mejores seres humanos,
ciudadanos con valores éticos, respetuosos de lo publico, que ejercen los
derechos humanos, cumplen con sus deberes y conviven en paz.
Una educacion que genera oportunidades legitimas de progreso Yy

prosperidad para ellos y para el pais.
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Segun la UNESCO (2015)La calidad es el eje de la educacion, ya que determina
las tasas de inscripcién, retencién y conclusién de un sistema educativo.
La educacion de calidad es un derecho de todos (nifios, adolescentes y adultos)
La calidad educativa describe las caracteristicas deseables de:
Los estudiantes (sanos y motivados)
Los procesos (docentes competentes que utilizan pedagogias activas, )
Los contenidos (programas de estudios relevantes), y
Los sistemas (buena administracién y distribucién de recursos equitativa,
entornos educativos seguros, sanos e integrados, a fin de favorecer un
excelente aprendizaje y niveles bien definidos de rendimiento para todos).
Dimensiones de la Calidad
Dimension Filosofia (relevancia).
Dimension Pedagogia (eficacia).
Dimension en Cultura (pertinencia).

Dimension en Sociedad (equidad)

NNNANANC

Dimension en Economia (eficiencia)

6. Ventaja competitiva segun Michael Porter

La ventaja competitiva es aquel valor diferencial que posee una empresa respecto a otras
empresas competidoras, que le hace Unica, le permite mantener el impacto en el tiempo al
ser netamente superior a la competencia y es aplicable a varias situaciones de mercado,

rentable para la empresa y costeable para el cliente.

7. Enfoque de Philip Kotler.
Enfoque. Segun Bunge, M. (1919). Es una forma de ver las cosas o las ideas y

en efecto también de tratar los problemas relativos a ellas.

Philip Kotler, Uno de los guruas, principal representante del Marketing, usando su
propio enfoque plantea centrar las acciones en los valores y las causas sociales

en este momento en que todo el mundo vive saturado por la competitividad.

8. Servicio.-Segun Medina (2014) de define como un conjunto

de acciones orientadas a satisfacer las necesidades de un cliente. Los servicios
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incluyen una serie de acciones desempefiadas por un gran namero de personas
que trabajan para el sector publico o para organizaciones privadas como los
servicios de luz, agua potable, limpieza, teléfono, correo, transporte, educacion,

salud, asistencia social, etc.

9. Educativo.- El término 'educativo’, segun Roman (1999) es un término
utilizado como adjetivo para referirse a todos los procesos, eventos y situaciones
relacionados con uno de los fenOmenos mas importantes de la Humanidad: la
Educacién. La condicibn de ’educativa’ implica la existencia de elementos
educacionales aplicables sobre los individuos con un objetivo formativo en
numerosos sentidos. En consecuencia Educativo son todos los fendmenos,
procesos y vinculos que se establecen a través de la educacion y que tienen
como objetivo la transferencia de conocimientos, vivencias, ideas y valores desde
un emisor a un receptor. El término educativo generalmente se relaciona con los

procesos de ensefianza-aprendizaje.

10. Servicio educativo.-segun el Instituto Vasco de Estadistica (2015) define
como las acciones caracteristicas del sector educativo, que tiene como propdsito
principal mejorar el conocimiento y las aptitudes de los aprendices. El servicio
educativo, a diferencia de otros servicios, tiene algunas diferencias que deben ser
apropiadamente interpretadas y consideradas por quienes lo brindan, a fin de que

se logren los resultados mas convenientes al implementar calidad en este campo.

1.4. Formulacion del problema:
¢Es posible que el Modelo de Gestion de Marketing Educativo basado en el
enfoque de Philip Kotler permita incrementar la demanda del servicio educativo en

la institucion educativa “Carlos Augusto Salaverry”. La victoria — Chiclayo?
1.5. Justificacion:

La presente investigacion denominado “Modelo de gestion de Marketing”
educativo basado en el enfoque Philip Kotler, es un trabajo muy importante y de

valor cientifico que surge ante la necesidad de incrementar la demanda de
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estudiantes a la Institucion educativa Carlos Augusto Salaverry. Este modelo
contribuird a solucionar un problema de la baja demanda de estudiantes, y con
ello evitar la excedencia de profesores, personal administrativo y de servicio al ser
perjudicada con la racionalizacién de los docentes, administrativo y de servicio

como resultado de la poca poblacion estudiantil.

Para dar respuesta a este cuestionamiento se buscan fundamentos teoricos
desde el supuesto de que el Modelo de Marketing basado en el enfoque de Philip
Kotler , es una opcion para Incrementar la demanda de estudiantes en el marco

de la respuesta educativa y sus aportes se sustentan en los siguientes aspectos:

El aspecto teorico de la investigacion reside en exhibir una propuesta de Modelo de
Gestion de Marketing Educativo, contextualizada a la realidad observada, que
permita optimizar la demanda estudiantil, haciendo eficiente el trabajo educativo y
de los diferentes estamentos tanto directivos como docentes, alumnos,
administrativos y tutores. En la teoria revisada, existe algunos vacios por
atender, teniendo en cuenta que Marketing, solo se habia tomado para empresas,
fabricas productivas o procesadoras o asi como también para la venta de
productos, sin embrago, hoy en dia se hace necesario trasladar esta terminologia
al campo educativo, por las diferentes situaciones decadentes por la que esta
atravesando en el sector de educacion publica.

En el Aspecto pedagdgico el Modelo de gestion de Marketing Educativo basado
en el enfoque de Philip Kotler permitira proponer diversas estrategias, actividades
didacticas a los directivos, docentes, administrativos y estudiantes a desarrollar
métodos y técnicas adecuadas ante diferentes situaciones, Asi como promover

un constante cambio basado en la mercadotecnia.

Desde el punto de vista del proceso de ensefianza aprendizaje va a contribuir
gue los estudiantes puedan adquirir capacidades y actitudes positivas frente a
nuevas situaciones tanto, la posibilidad de emplear nuevos recursos

metodoldgicos, de modo que logren los objetivos previstos.

En el aspecto social el trabajo repercutira en la construccién y desarrollo de la

sociedad, formando no sélo a nuevos estudiantes sino también a los diferentes
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miembros de la comunidad, preparados para actuar de manera correcta y

social ante diversas situaciones, eventos que generen cambios en su vida diaria.

El contexto social hoy en dia es alarmante; por la intensa competencia producida
por las instituciones educativas tanto publicas como privadas donde se oferta
educacién basica, las instituciones privadas aplican estrategias de mercadotecnia
educativa, situacion que pone en desventaja a las instituciones educativas del

estado.

En virtud de la probleméatica descrita anteriormente, la investigacion es importante
realizarla, ya que nos permitira conocer y al mismo tiempo satisfacer los intereses,
necesidades y aspiraciones que requieren los los estudiantes/usuarios, basados
en teorias y modelos que contribuyen a los estudiantes a ser mas competitivos y
gestores de su propia formacion y de su comunidad, factores viables que se
deben difundir a través del desarrollo del modelo de marketing educativo, para
incrementar los estudiantes, asegurando de este modo mejorar la demanda de los

servicios educativos en la institucion educativa “Carlos A Salaverry”.

1.6. Hipdtesis.

Si se propone un modelo de gestién de marketing educativo basado en el Enfoque
de Philip Kotler, entonces su aplicacion contribuird a incrementar la demanda del
servicio educativo en la institucion educativa “Carlos Augusto Salaverry”. La Victoria
— Chiclayo.

1.7. Objetivos:
1.7.1. Objetivo General:

Proponer Modelo de gestion de marketing educativo basado en el enfoque de
Philip Kotler  para incrementar la demanda de servicios educativos en la

institucién educativa “Carlos Augusto Salaverry”. La Victoria — Chiclayo.

1.7.2. Objetivos Especificos:
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Diagnosticar la realidad sobre la demanda de servicios educativos en los
ultimos seis afios de la Institucion Educativa "Carlos Augusto Salaverry" 2010
al 2015.

Revision de las teorias que fundamenta el modelo de gestion de marketing
educativo basado en el enfoque de Philip Kotler

Disefar el Modelo de gestion de marketing educativo basado en el enfoque de
Philip Kotler para incrementar la demanda de servicios educativos en el
colegio “Carlos Augusto Salaverry”. La Victoria — Chiclayo.

Validar el Modelo de Gestion de Marketing educativo basado en el enfoque de

Philip mediante un equipo de juicio de expertos (Prueba Delphi).

52



II. METODO.

2.1. Disefo de Investigacion

Antes de iniciar con el disefio del presente trabajo, es preciso indicar el tipo
Investigacion, en este sentido el tipo de investigacion es descriptiva y Proyectiva.
Segun Hurtado (2000), las investigaciones proyectivas “tienen como objeto
disefiar o crear propuestas dirigidas a resolver determinadas situaciones. Estas
pueden ser: creacidon de programas de intervencion social, disefio de programas
de estudio, inventos, elaboracion de programas informaticos” (p. 49). Ademas se
puede afirmar que “para que un proyecto se considere investigacion proyectiva, la
propuesta debe estar fundamentada en un proceso sistemético de busqueda e
indagacién gue recorre los estadios exploratorio, descriptivo, analitico y proyectivo

de la espiral holistica de investigacion” (Hurtado, 2000, p.328).

2.1.1.Disefo de estudio

Donde:

R : Realidad observada.
OX  : Andlisis de la realidad.
T : Teoria.

P : Propuesta
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2.2. Variables de Operacionalizacion:

Variable independiente: Modelo de Gestion de Marketing Educativo.
Es la metodologia de analisis para identificar y reconocer las necesidades e
intereses de los usuarios o clientes y el potencial de la organizacién para alcanzar

ventajas competitivas sostenibles a mediano o largo plazo.
Variable dependiente:  Servicio Educativo.

Son las diversas actividades realizadas por las instituciones educativas que tienen
por finalidad mejorar los aprendizajes, las capacidades y actitudes de los

estudiantes.

1. Definicion operacional de las variables.

Constituye la parte operativa de la definicibn operacional de las variables y tiene
como objetivo construir la matriz metodoldgica para el disefio y elaboracién de los
instrumentos de medicidbn empirica los mismos que permitiran al investigador
contrastar la hipotesis prevista”.

Segun Moreno (2013) afirma que la operacionalizaciéon de las variables es un
proceso metodologico que consiste en descomponer deductivamente las variables
que conforman el problema de investigacion, partiendo de lo general a lo
especifico como por ejemplo en dimensiones, indicadores, indices e items, etc.

De acuerdo a las variables de estudio se llegd a realizar la siguiente

operacionalizacion de variables.
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VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

INDEPENDIENTE

MODELO DE
GESTION DE
MARKETING
EDUCATIVO

Estrategia de
Promocion

Promocionar la exoneracion de cuotas de APAFA, cuotas extra ordinarias, pagos de matricula y otros a los 50 padres de
familia que acuda a matricular a su menor hijo en la L.E.

Establecer una pagina web para promocionar los logros alcanzados por los estudiantes en las diferentes &reas del
conocimiento: Concursos, Feria de Ciencias, Pert Educa, Deportes, etc.

Proporcionar a los estudiantes al momento de matricularse un Articulo promocional con el logo de la I.E.

Promocionar a la |.E. a través de pasacalles por las principales avenidas de la localidad dando a conocer las actividades
académicas, deportivas, tecnologicas, artisticas que se desarrollan en ella.

Estrategia de|,

plaza : Publicidad

Utilizar la Television local como medio de comunicacion que permita dar a conocer los diversos servicios que ofrece Ig
institucion educativa “Carlos Augusto Salaverry”
Optar por la radio como medio de comunicacidn masiva econémica y de mayor rating, para transmitir informacion acerca de
los premios obtenidos por los estudiantes de la I.E. como CONCYTEC, GANADORES Nacionales en PERU EDUCA. Y otros
CONCUrsos.
Anunciar publicidad a través de los medios de comunicacion escrita (diarios locales), radial y televisiva local de los estudianted
ingresantes a las universidades nacionales, institutos y escuelas de educacion superior y escuelas castrenses.
Promover a la institucion por medio de las diversas redes sociales. Sus bondades en infraestructura, ensefianza, etc.
Promover la institucion a través de diversos medios de publicidad, que llamen la atencion a la comunidad involucrando a log
estudiantes y comunidad educativa.

Disefiar mejoras en los sistemas administrativos y de informacion.
Crear una pagina web donde los estudiantes y padres de familia puedan tener acceso a informacion de los avances de
rendimiento académico de sus hijos.

Estrategia de|,

Producto:
Servicio.

Promover la institucion a través de diversos medios de publicidad, que llamen la atencion a la comunidad involucrando a los
estudiantes y comunidad educativa.

Realizar alianzas estratégicas con diversas Instituciones de Educacion Superior, que ofrezcan servicios de Gastronomia,
musica, deporte, reas técnicas, etc

Diversificar los programas curriculares, de acuerdo al contexto y teniendo en cuenta las necesidades e intereses de los
estudiantes.

Realizar plegables (tripticos), volantes donde se visualice las actividades, logros y experiencia de la institucion educativa en la
ciudad de la victoria, entre otros.
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Producto ampliado

.Poner a disposicion de la comunidad estudiantil una biblioteca actualizada
Ofrecer un dptimo servicio de AIP, CRT, Aula Mévil, con espacios de asesoramiento para un mejor trabajo pedagogico.
Establecer horarios sobre asesoramiento para el uso de AIP, CRT, Aula Movil.
Establecer horario para el buen uso de biblioteca, en la hora de lectura.
Crear convenios o alianzas con instituciones de educacion superior que ofrezcan servicios de Gastronomia, masica,
deporte, &reas técnicas
Realizar monitoreo y asesoramiento permanente a los docentes para una mejor prestacion del servicio educativo.
Precisa la diversificacion de las programaciones curriculares de acuerdo al contexto.
Contempla talleres de danza, musica y arte.

Estrategias  de
Costos.

Exonerar de todo tipo de pago, cuotas adicionales APAFA, cuota de matricula, a los alumnos que destaquen ocupando los
primeros puestos.

Establecer exoneracion de pago de cuotas, a los 3 mejores alumnos de cada seccion y grado y que obtengan los mas altos
puntajes en las diversas areas.

Otorgar estimulos econdmicos, presentes a los estudiantes que obtengan los mejores promedios parciales, de manera
particular a dos cada érea.

Mantener los precios Establecidos en la matricula, cuotas de APAFA, y otros.

Estrategia de
Personas.

Tener personal idoneo, eficiente, que represente a la I.E.
La prestacion de servicios, debe buscar excelenciay calidad.
Demostrar alto grado de eficiencia y conocimiento en gestion ,por parte de las personalidades que dirigen la |.E.

Estrategia  parg

Procesos
método de
atencion para log
usuarios)

La institucion educativa debe cerciorarse que sus procesos son de alta calidad para todos sus usuarios o clientes.

Ofrecer un servicio de calidad a los clientes o usuarios que conlleve a incrementar el nimero de alumnos. Se debe realizar
entrevistas a los usuarios para saber el grado de satisfaccién en la |.E.

Se debe procesar los datos aportados por los usuarios para convertirlos en acciones que contribuyan a la Fidelizacion.
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Estrategia  para
Presencia Fisica

(evidencia)

La institucion educativa. debe tener presencia fisica, debe tener muy claro quién es y comunicar a su personal de manera
clara'y hacer recordar en forma repetida al usuario.

El posicionamiento de una institucion educativa, se muestra en sus acciones, en el personal con el que cuenta, en los
productos y servicios que proporciona.

Si un usuario visita tu LE, y observa que es un lugar acogedor, limpio, organizado, luminoso, etc., seguramente estas
pruebas fisicas transmitiran una mayor confianza y tranquilidad a los usuarios.

Estrategia de
Atraccion q
Satisfaccion  dg
los Estudiantes

Promover los servicios educativos del Colegio, en Iglesias Catdlicas y en otras instituciones de educacion secundaria.
.Realizar convenio con instituciones publicas y privadas para el desarrollo de las diversas areas como: Escuela Superior de
masica, SENATI, SENCICO, ESCUELA DE GASTRONOMIA, IPD, etc

V.
DEPENDIENTE:
SERVICIOS
EDUCATIVOS.

Gestion

o El modelo de gestion involucra la participacion de los actores educativos en la viabilidad de documentos de
Institucional gestion (PEI, PCIE, PAT, MOF y RI)r
Gestiép _ La planificacion curricular contribuye al desarrollo del pensamiento logico y formal del estudiante a través del uso
Pedagogica de las herramientas innovadoras
Gestion

Administrativa

Se promueve capacitacion permanente y sistematiza en los docentes para optimizar los aprendizajes

Gestion socio
Comunitaria

El modelo de gestion institucional permite el involucramiento de la comunidad en mejora de la calidad educativa.

Promocion 'y
Oferta Educativa

El desarrollo de las competencias permite el acceso para el ingreso a la universidad.
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2.3. Poblacion y muestra

2.3.1. Poblacion.
Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) la poblacion o universo es el

conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones

Para la presente investigacion la poblacion estd conformada por un total de 48
profesores, entre ellos 03 directivos del nivel secundario 02 y del nivel primario 01

de la Institucion educativa “Carlos A. Salaverry”, respectivamente.

2.3.2. Muestra.
Segin Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) definen la muestra como el
subgrupo de la poblacion del cual se recolectan los datos y debe ser representativo

de dicha poblacion.

Se indica quienes conforman la muestra de estudio y el tipo de muestreo

utilizado para determinar la misma, luego se detallan en una tabla.

Para el presente trabajo de investigacion, la muestra estara dado por 48 profesores
entre ellos 3 directivos, de la institucion Educativa “Carlos Augusto Salaverry”,

elegidos de manera aleatoria.

Este tipo de seleccion se realiz6 a criterio de la investigadora por las facilidades

administrativas para el recojo de informacion.
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Tabla N°2

PERSONAL DIRECTIVO Y DOCENTE DE LA INSITUCION EDUCATIVA
“CARLOS AUGUSTO SALAVERRY”. LA VICTORIA.

PARTICIPANTES F %
DIRECTIVOS 3 6
DOCENTES 48 94
TOTAL 51 100

Fuente: registro de asistencia
Fecha: 110-07-15

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez vy
confiabilidad.

2.4.1. Métodos de investigacion.

Para la presente investigacion se utilizo los siguientes meétodos y técnicas:

a). En diagnostico.

Técnica de analisis documental.

Se utilizé para recopilar informacion de los archivos de evaluacion y registro de la
institucion educativa Carlos Augusto Salaverry sobre el niumero de estudiantes
matriculados asi como el nimero de estudiantes que culminan sus estudios
secundarios desde el afio 2009 hasta la actualidad, lo que servirhd para el
planteamiento y formulacion del problema de estudio. Se utilizara una ficha de

observacion.
b). En fase tedrica
Analisis y Sintesis

Utilizado para el analisis de los datos obtenidos de la recoleccion asi como los
diferentes aportes teodricos que conlleven a una sintesis de los mismos y la

construccion del marco tedérico y conceptual.
Analisis Historico

Se utilizé para estudiar la evolucién histérica tendencial del problema en los

distintos contextos lo que conducira al planteamiento del problema y enunciado,
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hacer un recuento de las diversas teorias sobre las variables de estudios, asi

como los antecedentes y su desarrollo.
Cuantitativo

Se utilizo para recolectar los datos, que sirvieron para comprobar la hipotesis sobre
la base en la medicién numérica y el analisis estadistico y de este modo construir

patrones de conducta y comprobar las teorias.
c). Elaboracion del modelo
Analisis y Sintesis.

Se utilizé para el analisis de los datos obtenidos en la recoleccion de informacion
bibliografica asi como las multiples relaciones de los diferentes aportes tedricos
qgue conllevd a una sintesis de los mismos y la construccion del marco tedrico y
elaboracion del Modelo de Marketing Educativo basado en el enfoque de Philp

Kotler como herramienta para incrementar el nUmero de estudiantes.

Método de modelaciéon
Utilizado para disefiar y elaborar el Modelo de gestion en Marketing educativo

Método sistémico estructural
Se utilizé para determinar el modelo como sistema y la estructura que debe tener
el modelo

d). Fase de validacion del modelo

Método Delphi

Utilizado para validar el Modelo de Gestion Educativo. Conocida como Juicio de
Expertos, se trata de un analisis realizado racionalmente y donde priman los

argumentos sustentados de manera técnica.

e. Estrategias de registro.
a) A nivel de gabinete: Se utilizé la técnica del fichaje.
1. Fichas de Comentario. utilizado para el aporte de las ideas personales del

investigador de una experiencia anterior sobre el tema a investigar.
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2. Fichas Textuales. Se utilizo para la transcripcion literal de contenidos de la
version original de mas intereés.

3. Fichas de Resumen. Utilizado para establecer en forma sucinta las nociones
mas importantes que aparecen en la bibliografia para organizar el marco
tedrico y el modelo de gestion.

4. Fichas bibliograficas. Utilizado para la recopilacion de los datos mas
importantes de los diversos libros, que se utilizaran en la investigacion.

5. USB y de CD. Utilizados como instrumentos imprescindibles para el uso de las
computadoras en la recoleccion de datos de Internet y de los navegadores.

b) A nivel de Campo.

Para conocer la realidad de la muestra de estudio y elaborar la propuesta, se
utilizo:

Técnica de campo. Se ha utilizado las técnicas de observacion para la variable
dependiente: el incremento del servicio educativo, asi como también la técnica
de la encuesta para evidenciar o que se encontrd en la técnica de observacion
y sirvié también de base para elaborar la propuesta.

Analisis de contenido. Se utilizo como una forma particular de analisis de
documentos. Permitio ir analizando informacion respecto a las ideas
expresadas en el texto del Cuestionario o Test aplicado a los directivos y
docentes, siendo el significado de las palabras, temas o frases para luego
construir un marco tedrico fundamentado en la propuesta del modelo de gestién
de marketing educativo que se disefio y en el aporte pragmatico de las mismas.
2.4.2.-Validez y confiabilidad del instrumento de recolecciéon de datos.

Validez del instrumento

La validez de un instrumento se define como el grado en que la calificacion o

resultado del instrumento realmente refleja lo que estamos midiendo.

Pino (2007) considera a la validez como el “hecho de que una prueba sea de tal
manera concebida, elaborada y aplicada y que mida lo que se propone medir
(>Mendoza. 2013).

Para conseguir la validez tanto de contenido, asi como de los instrumentos de

recogida de datos se desarroll6 mediante el Método Delphi o Juicio de expertos,
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los mismos que pretenden identificar la coherencia entre indicadores, dimensiones

de las respectivas variables.

Por otro lado “los mismos tendran la oportunidad de hacer las debidas
correcciones en cuanto al contenido, pertinencia, ambigledad, redaccion y otros
aspectos que consideraron necesario realizar mejoras” (Mendoza. 2013). “Al
cumplirse este procedimiento, las observaciones y sugerencias de los expertos,
permitiran el redisefio del instrumento de medicién para luego someterlo a la
confiabilidad” (Mendoza. 2013)

Después de desarrollar cada uno de los procedimientos del juicio de expertos se
llegd a determinar la coherencia entre las dimensiones e indicadores, producto del
juicio de expertos. En este sentido el coeficiente de validez global es adecuado.
Este coeficiente de validez nos indica que el referido instrumento tiene validez es
decir, tienen relacion los items, con la variable, dimensiones, por lo que se le

recomienda aplicar el instrumento” (Mendoza. 2013)
Confiabilidad del instrumento

Después de la revisidon bibliografica Pino (2007) considera que la confiabilidad es
la “estabilidad de los resultados o de las calificaciones obtenidas en el instrumento”.

Por otro lado Neil Salkind (1967) citado por Carrasco (2009), nos dice que “algo que
es confiable, funciona en el futuro como lo hecho en el pasado. Una prueba o
medida de conducta confiable, puede medir la misma cosa mas de una vez y

producira los mismos resultados” (Mendoza 2013).

Para el presente trabajo de investigacion se utilizd el coeficiente Alfa de

Cronbach, que presenta una escala tal como se detalla a continuacion:

Confiabilidad del Alfa de Cronbach
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Estadisticas de total de elemento

Varianza de Alfa de
Media de escala escala si el Correlacion total | Cronbach si el
si el elemento | elemento se ha | de elementos | elemento se ha
se ha suprimido suprimido corregida suprimido
VARO00001 82,1765 102,188 ,406 147
VARO00002 82,2353 101,784 412 47
VARO00003 83,0392 101,718 ,280 , 752
VARO0004 82,4706 100,534 ,514 , 743
VARO0005 82,7059 102,292 ,343 , 749
VARO0006 82,4118 101,367 ,613 , 743
VARO0007 82,1961 102,361 ,515 , 7146
VARO00008 82,4902 101,255 ,513 , 744
VARO00009 82,4706 101,534 ,395 147
VAR00010 82,2549 101,234 ,609 , 743
VARO00011 81,7451 87,994 ,041 ,900
VAR00012 82,6275 101,758 ,369 , 748
VAR00013 82,2353 102,064 ,394 , 748
VAR00014 82,8235 102,308 317 , 750
VARO00015 82,9412 101,496 ,303 , 750
VAR00016 82,0980 102,050 ,570 , 745
VARO00017 82,3137 101,180 ,494 , 744
VAR00018 82,3529 101,993 417 147
VARO00019 81,9216 101,834 , 732 , 743
VAR00020 81,9216 101,834 , 732 , 743
VAR00021 81,9412 102,136 ,672 , 744
VAR00022 82,5098 101,175 478 , 744
VAR00023 82,5098 101,855 ,450 , 7146
VAR00024 82,3529 101,793 ,563 , 744
VAR00025 82,0784 100,794 ,698 , 741
Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos  Valido 51
Excluido®
0

100,0
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Total 51 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimi

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
759 25

En el primer cuadro observamos que si quitamos cualquiera de los items, el valor
del Alfa de Cronbach tiende a 7,50 lo que indica que los items son confiables,
situaciéon que hace gue el instrumento en general sea confiable ya que el valor de

Alfa en el Ultimo cuadro es de 0, 759.

2.5. Métodos de analisis de datos.

Para el analisis de los datos se considero lo siguiente:

Se utilizd la estadistica descriptiva a través de la distribucion de frecuencias: Esto
implica “un conjunto de puntuaciones presentadas en una tabla de manera
ordenada, sus caracteristicas definidas por el investigador” (Mejia, 2010).
Elaboracion de cuadros: Los instrumentos tabulados nos permitirAn elaborar

cuadros o tablas por cada uno de los instrumentos mediante el programa Excel.

2.6. Aspectos éticos

Para el presente trabajo de investigacion se considero criterios minimos como. La
objetividad, honestidad, respecto de los derechos de terceros, el mismo que se
respetaron las autorias de los autores, citados en cada una de las fuentes.
Ademas se considera la coherencia en el desarrollo de las fases del proceso
investigativo considerando la objetividad en la calidad de la investigacion,
asimismo el respeto a las personas involucradas producto de la recogida de los
datos.

Por otro los resultados son manejados de forma prudencial con la seguridad y

bienestar de las personas.
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IIl. RESULTADOS
3.1.RESULTADOS DE LA ENCUESTA DEL DIAGNOSTICO DE LOS
SERVICIOS EDUCATIVOS APLICADA A LOS DIRECTIVOS Y DOCENTES
DE LA INSTITUCION EDUCATIVA “CARLOS AUGUSTO SALAVERRY”.
ANALISIS DE FIABILIDAD DE LOS DATOS DEL DIAGNOSTICO

Para la confiabilidad de los datos recogidos en la encuesta de diagnéstico, los
resultados fueron procesados a través del Coeficiente de Alfa de Cronbach (Hernandez,
2006). Cuyos valores se presentan a continuacion.

Cuadro N° 01.

Tabla referencial de valores del coeficiente de alfa Cronbach

Muy alto Alto Moderado Bajo Muy bajo Negativo
Reactivos

0.80 hasta 1 0.60 hasta .79 0.40 hasta 0.59 0.20 hasta 0.39 0.00 hasta 0.19 .
independientes

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Vélidos 51 100,0
Casos Excluidos® 0 | ,0
Total 51 | 100,0

a. Eliminacién por lista basada en todas las variables del procedimiento.
Estadisticos de fiabilidad
| Alfa de Cronbach N de elementos |

,618 20|
Conclusién: La fiabilidad de los datos recogidos en la encuesta de diagndstico el

coeficiente fue de 0,618 ubicandose en la escala de valor de alta.

Resultados de la encuesta del diagndstico aplicando la estadistica

descriptiva
Tabla N° 01.
Andlisis de la encuesta de diagndstico por dimension.
DIMENSIONES
ESTADI- Gestidn Gestion Gestion Gestion Promocion y
institucional pedagégica | administrativa | sociocomunitaria oferta educativa
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GRAFO

Media 3,29 3,16 3,25 3,17 3,18
Fuente: Encuesta aplicada a los docentes.
Fecha. .mayo 2015

Grafico N° 01. Comparacion de los promedios por dimension.
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Fuente: Tabla 1.
En la tabla N° 01 y grafico N° 01, se muestra la comparacion de las

puntuaciones de las medias por cada dimension sus correspondientes
coeficientes son: Gestion institucional 3,29 puntos, Gestion pedagogica 3,16
puntos, Gestidon administrativa 3,25 puntos, Gestidon sociocomunitaria 3,17
puntos y en Promocién y oferta educativa 3,18 puntos, sobre la base de 5 puntos
en la escala de Likert. ElI promedio alcanzado fue de 3,21 puntos,
ubicAndose en la escala de INDIFERENTE, lo que indicé limitaciones en la
demanda de los servicios educativos en la Institucion Educativa “Carlos
Augusto Salaverry, Distrito La victoria.
Resultado del diferencial semantico del diagndéstico de los
datos agrupados por dimension.

Tabla N° 02
Distribucion de frecuencias en la escala Likert de la encuesta de diagndstico por dimension.
Gestidén Gestion pedagdgica Gestion Gestion Promocion y
Escala institucional administrativa sociocomunitaria oferta
educativa
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TOtZ'CrS:PJE d | 9=45% 1=05% 16 = 8% 5=2,5% 10 = 5%
De Acuerdo 71 = 35% 68 = 33% 61 = 30% 60 = 29,5% o8 =
28,5%
Indiferente 96 = 47% 102 = 50% 88 = 43% 105 =51,5% 100 = 49%
Desacuerdo 27 = 13% 30 = 15% 37 = 18% 33 =16% 31 =15%
Totalmente en _ _ _ _ _
desacuerdo 1=05% 3=15% 2=1% 1=0,5% 5=25
ENUESTADOS 51 51 51 51 51
Fuente : Encuesta aplicada a los docentes.
Fecha : Mayo del 2015
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Gréafico N° 02. Comparacién de los promedios por dimension de datos agrupados
del diagnéstico
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Fuente: Tabla N° 02.

Conclusion

En la tabla N° 02 y grafico N° 02 se muestra la comparacion de los
promedios alcanzados por dimension, los resultados muestran que la
dimension Gestion Institucional, Gestion Pedagodgica, Gestion Administrativa,
Gestion Sociocomunitaria y en Promocion y Oferta Educativa se encuentran en
la escala de INDIFERENTE, lo cual indica que urge la necesidad de proponer

un modelo de gestidn para mejorar el servicio educativo.
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3.2. RESULTADOS DE LA ENCUESTA APLICADA A DIRECTIVOS Y
DOCENTES DEL MODELO DE GESTION DE LA I.LE. CARLOS AUGUSTO
SALAVERRY.

De acuerdo a uno de los objetivos de la investigacion que es necesario conocer
las caracteristicas de la Gestion educativa actual de la Institucion Educativa
“Carlos Augusto Salaverry”, en el marco de la respuesta educativa en el caso de
incrementar la demanda de estudiantes y con la aplicacién de una encuesta se

obtuvieron los siguientes resultados:
Encuesta a los directivos

A continuacion, presento los resultados por items cuyo analisis de todos ellos se
realiza al final.

1 .Estrategia de promocion.

Tabla N° 04: Considera necesario otorgar estimulos econémicos y presentes, asi
como la exoneracién de pago de cuotas de APAFA a los 3 estudiantes que

obtengan los mejores promedios de cada seccién y grado.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0
Indiferente 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion.

El 100 % de directivos opinan estar totalmente de acuerdo en entregar estimulos
econdmicos, presentes asi como la exoneracién de cuotas de APAFA a los 3
alumnos que obtengan los mejores promedios en cada seccion y grado.

Tabla N° 05: Considera pertinente crear una pagina web, para promocionar los

logros alcanzados por los estudiantes en las diferentes areas del conocimiento:
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Feria de Ciencias, Perlu Educa, Deportes, etc., rendimiento académico y de la

calidad de los estudiantes egresados de la institucion educativa?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

Del total de directivos encuestados, el 100 % esté totalmente de acuerdo crear
una pagina Web, que permita promocionar los logros alcanzados por sus
menores hijos en la Institucién educativa.

Tabla N° 06: El proporcionar a los estudiantes al momento de matricularse un
(merchandising) Articulo promocional con el logo de la institucion educativa lo que

permitird el incremento de estudiantes.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 0 0
De acuerdo 3 100
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0

Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 100 % de los directivos encuestados considera que es necesario entregar
objetos publicitarios con el logo del colegio lo que permitird el incremento de
estudiantes en nuestra Institucion Educativa.

Tabla N° 07: Considera necesario promocionar a la institucién educativa. a través

de pasacalles por las principales avenidas de la localidad dando a conocer las
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actividades académicas, deportivas, tecnoldgicas, artisticas que se desarrollan en

ella.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 1 33

De acuerdo 2 67
Indiferente 0 0

En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:
El 33 % de los directivo encuestados, afirma estar totalmente de acuerdo y el 67%

de acuerdo promocionar a la Institucion educativa a través de pasacalles por las
principales avenidas de la localidad, dando a conocer las diversas actividades
académicas, deportivas, tecnologicas, artisticas que se desarrollan

2.-Estrategia de Plaza o publicidad.
Tabla N° 08: Cree Ud. necesario utilizar la television local como medio de

comunicacion que permita dar a conocer los diversos servicios que ofrece la

institucion educativa. “Carlos Augusto Salaverry”.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 2 67
De acuerdo 1 33
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
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Interpretacion:
El 67% estan totalmente de acuerdo en utilizar la television local como medio de
publicidad para promocionar a la institucion educativa de los diversos servicios

que brinda la Institucion Educativa y el 33%, esta de acuerdo con la propuesta.

Tabla N° 09: Considera pertinente optar por la radio como medio de comunicacién
masiva y de mayor rating, para transmitir informacién acerca de los premios
obtenidos por los estudiantes de la institucion educativa como CONCYTEC,
GA

NA Categoria F %
DO Totalmente de acuerdo 3 100
RE De acuerdo 0 0
S Indiferente 0

NaC En desacuerdo 0

lon Totalmente en desacuerdo 0

ale Total 3 100

s

en PERU EDUCA.

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:
El 100 % esta totalmente de acuerdo para utilizar la radio como medio de
publicidad masiva para hacer publicidad y comunicar a la localidad los premios

obtenidos por los estudiantes en los diferentes concursos.
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Tabla N° 10Considera interesante la idea de realizar convenios o alianzas

estrategias con Instituciones publicas y/o privadas.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 2 67
De acuerdo 1 33
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

Del total de directivos encuestados, el 67% opina que esta totalmente de acuerdo
con la idea de que la institucion Educativa realice convenios con diversas
organizaciones publicas o privadas, el 33% esta de acuerdo con dicha propuesta.
Tabla N°11: Es necesario disefiar mejoras en los sistemas administrativos de la calidad

de atencion y de informacién a los usuarios?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:
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El 100 % sugiere estar de acuerdo y es necesario las mejoras en el aspecto
administrativo y de la calidad de atencion y de informacion al usuario.

4.-Estrategia de Producto.
Tabla N° 12: Es necesario promover a la institucién a través de diversos medios
de publicidad, que llamen la atencién a la comunidad involucrando a los estudiantes

y comunidad educativa.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 100
De acuerdo
Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
Total

w| O O] o o w

100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:
El 100% esta totalmente de acuerdo en promover a la instituciébn educativa a

través de los diferentes canales de publicidad que llamen la atencion de la
comunidad.

Tabla N°13: Considera de importancia realizar alianzas estratégicas con diversas
Instituciones de Educacién Superior, que ofrezcan servicios de Gastronomia,

musica, deporte, areas técnicas, etc

Categoria F %

Totalmente de acuerdo 2 67

De acuerdo 1 33
Indiferente 0
En desacuerdo 0

Totalmente en desacuerdo 0 0

Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
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Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 67% de los directivos encuestados, consideran importante realizar las alianzas
estratégicas con instituciones de educacion superior que ofrezcan servicios de
gastronomia, musica, deporte areas técnicas, etc., y el 33 % opina estar de
acuerdo sobre la propuesta.

Tabla N°14: Considera pertinente la diversificacion de las programaciones
curriculares de acuerdo al contexto para la mejorar el proceso de ensefianza

aprendizaje en la institucion educativa

Categoria F %

Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 00
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

Del total de directivos encuestados, el 100 % consideran estar de acuerdo con la
diversificacion de los programas curriculares de acuerdo al contexto, para mejorar
la ensefianza aprendizaje y por ende el servicio educativo.

Tabla N°15: Es importante realizar plegables (tripticos), volantes, que contenga la
trayectoria de la instituciébn educativa y los logros obtenidos, asi como la
experiencia del colegio en el distrito La victoria, entre otros.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100
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Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

0,
Categoria E % El 100 %
Totalmente de acuerdo 2 67 de los
irecti
De acuerdo 1 33 directivos
' encuesta
Indiferente 0 0
dos,
En desacuerdo 0 0 _
considera
Totalmente en desacuerdo 0 0
n
Total 3 100 '
important

e realizar plegables, volantes que contenga la trayectoria de la | E y los logros
obtenidos.
Tabla N°16: Cree Ud., necesario contemplar el desarrollo de talleres de danza,

musica, arte, costura.

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

El 67 % de directivos consideran estar totalmente de acuerdo conla creacion
de talleres de musica arte y costura y el 33 % opina estar de acuerdo sobre
dicha propuesta.

5.- Estrategias para costos.

Tabla N° 17: Es pertinente mantener los precios establecidos en la matricula,

cuotas de APAFA, y segun las necesidades de la institucion educativa.

Categoria F %
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Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 100 % de directivos opinan estar de acuerdo mantener los precios
establecidos en matricula y cuotas de APAFA, segun las necesidades de la I.E
y en entregar estimulos econdmicos y presentes a los alumnos que obtengan
los mejores promedios en cada area.

Tabla N° 18: Sera necesario comparar precios de matricula, cuotas de APAFA y

otros con los competidores directos. (Instituciones Educativas estatales).

Categoria F %

Totalmente de acuerdo 2 67
De acuerdo 1 33
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

Del total de docentes encuestados, el 67 % opinan estar totalmente de acuerdo
en comparar precios de matricula y otras cuotas con aquellas instituciones
educativas que se consideran competidores directas y el 33 % es tan de acuerdo

con dicha propuesta.
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Como podemos observar todos los encuestados muestran que estan de
acuerdo y totalmente de acuerdo con la estrategia de gastos es decir estan
de acuerdo con que los gastos para los mejores alumnos sean exonerados
de las cuotas de APAFA asi como la de comparar los costos con otras
instituciones, y una minoria afirman no estar de acuerdo con establecer
exoneracion de pago de cuotas, pagos extras y APAFA, incluyendo los gastos de
APAFA.

6.-Estategia para personas.

Tabla N° 19: Considera necesario que las instituciones educativas cuenten con
personal directivo, docente, administrativo y de servicio idoneo, eficiente,

capacitado para un mejor servicio educativo?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

De la totalidad de directivos encuestados, el 100% opinan estar totalmente de
acuerdo que instituciones educativas cuenten con personal directivo, docente,
administrativo y de servicio idoneo, eficiente, capacitado para un mejor servicio
educativo.

Tabla N° 20: Considera necesario que para un mejor servicio educativo, es
necesario implementar permanentemente con recursos pedagdégicos al personal

directivo, docente, administrativo y de servicio?

Categoria F %
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Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 100 % de directivos encuestados, estan totalmente de acuerdo que para un
mejor servicio educativo, es necesario implementar permanentemente con
recursos pedagogicos al personal directivo, docente, administrativo y de servicio.

Tabla N° 21:. Considera importante que los directivos demuestren alto grado de
eficiencia y conocimiento en gestion educativa? .

Categoria F %

Totalmente de acuerdo 2 67

De acuerdo 1 33
Indiferente 0
En desacuerdo 0

Totalmente en desacuerdo 0 0

Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

De los directivos encuestados, el 67% opinan estar totalmente de acuerdo que
los directivos tengan buen conocimiento en gestion educativa y el 33.33 %

también opinan estar de acuerdo.

Como podemos observar la mayoria de los encuestados aproximadamente mas
del 50 % de la muestra que estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la
estrategia de personas es decir se muestran conformes con todas las
gestiones que el director a cargo de la institucién realizara durante su

gestion.

1. Estrategia para procesos. (Método de atencion para los usuarios)
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Tabla N° 22 Considera que el buen clima institucional influye en la calidad del
servicio educativo?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

De la totalidad de directivos encuestados, el 100% manifiesta estar totalmente de
acuerdo en el buen clima institucional influye en la calidad del servicio educativo

Tabla N° 23: Considera necesario que los directivos planifiquen y socialicen los
documentos de gestion educativa?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 100 % de los directivos consideran estar en desacuerdo que los directivos
planifiquen y socialicen los documentos de gestidén educativa para un mejor

servicio educativo.
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Tabla N° 24: Considera necesario realizar monitoreo, asesoramiento Yy
acompafamiento académico permanente a los docentes para una mejor

prestacion del servicio educativo?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 2 67
De acuerdo 1 33
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

De la totalidad de directivos encuestados, el 67% manifiesta estar totalmente de
acuerdo realizar monitoreo, asesoramiento y acompafiamiento académico
permanente a los docentes para una mejor prestacién del servicio educativo y el
33% también opina estar de acuerdo ante dicha propuesta.

Tabla N° 25: Considera que se deben utilizar estrategias para el involucramiento

en el trabajo educativo por parte de los docentes?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 2 67
De acuerdo 1 33
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

De los directivos encuestados, el 67 % opinan estar totalmente de acuerdo en
gue se deben utilizar estrategias para el involucramiento en el trabajo educativo

por parte de los docentes y el 33% también opina estar de acuerdo.
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TABLA N° 26: Cree necesario que los padres de familia deben involucrarse en las

actividades de la institucion educativa?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 3 100
De acuerdo 0
Indiferente 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion

Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

De los directivos encuestados el 100 % opinan estar totalmente de acuerdo que
los padres de familia deben involucrarse en las actividades de la institucion

educativa.

3. Estrategia de atraccion o satisfaccion.

Tabla N° 27: Cree que es necesario realizar convenios con instituciones publicas
y privadas de educacion superior, para el desarrollo de las diversas areas como:
Escuela Superior de musica, SENATI, SENCICO, ESCUELA DE
GASTRONOMIA, IPD, etc.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 2 67
De acuerdo 1 33
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:
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De la totalidad de directivos encuestados el 67 % sugieres estar totalmente de
acuerdo con la idea de realizar convenios con instituciones de educacion
superior como SENATI, SENCICO, escuela de gastronomia, Instituto Peruano del
Deporte, etc, el 33 % , manifiestan estar totalmente de acuerdo frente a tal

inquietud.

Tabla N° 28: Considera pertinente realizar monitoreo y evaluacion sobre la
ejecucion del modelo de Marketing Educativo, para realizar mejoras en sus

actividades o generar otras.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 2 67
De acuerdo 1 33
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 3 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:
De la totalidad de docentes encuestados el 67 % manifiesta estar totalmente de

acuerdo con la propuesta de realizar monitoreo y evaluacion sobre la
ejecucion del modelo de Marketing Educativo para realizar mejoras en ella, asi
como el 33 % también manifiestan estar de acuerdo con tal decision.

Como podemos observar la mayoria de los encuestados 100 % de la muestra
gue estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la estrategia de atraccion
es decir se muestran conformes con los convenios que la institucién
realizard con diferentes instituciones.

1. Encuesta a personal docente

1 .Estrategia de promocion.

Tabla N° 29: Considera necesario otorgar estimulos econdmicos y presentes, asi
como la exoneracion de pago de cuotas de APAFA a los 3 estudiantes que
obtengan los mejores promedios de cada seccion y grado.
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Categoria F %

Totalmente de acuerdo 36 75.0
De acuerdo 6 12.5
Indiferente 6 125
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fecha: Agosto 2015
Fuente: Cuestionario de gestion

Interpretacion:

De los docentes encuestados, el 75 % esta totalmente de acuerdo con otorgar
estimulos econémicos y presentes, asi como la exoneracion de pago de cuotas de
APAFA a los 3 estudiantes que obtengan los mejores promedios de cada seccion
y grado. Mientras que el 12.5% esta de acuerdo con dicho estimulo y el 12,5 % se
mantiene indiferente.

Tabla N° 30: Considera pertinente crear una pagina web, para promocionar los
logros alcanzados por los estudiantes en las diferentes areas del conocimiento:
Feria de Ciencias, Perl Educa, Deportes, etc., rendimiento académico y de la

calidad de los estudiantes egresados de la institucion educativa.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 35 72.91
De acuerdo 13 27.08
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:
Del total de docentes encuestados en, el 72.91 % esta totalmente de acuerdo

crear una pagina Web, que permita promocionar los logros alcanzados por sus
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menores hijos en la institucion educativa asi como el 27.8 % también se muestra

de acuerdo con tal propésito.

Tabla N° 31: El proporcionar a los estudiantes al momento de matricularse un
(merchandising) Articulo promocional con el logo de la Institucion educativa lo que

permitira el incremento de estudiantes.

Categoria F %

Totalmente de acuerdo 8 16.67

De acuerdo 22 45.83

Indiferente 6 12.5
En desacuerdo 12 25
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

El 45.83 % de los docentes encuestados considera que la entrega de objetos
publicitarios con el logo del colegio permitira el incremento en la demanda de
estudiantes; el 25 % se muestra en desacuerdo, mientras que el 13.5% se
muestra indiferente.

Tabla N° 32: Considera necesario promocionar a la institucion educativa a través
de pasacalles por las principales avenidas de la localidad dando a conocer las

actividades académicas, deportivas, tecnoldgicas, artisticas que se desarrollan en

ella.
Categoria F %
Totalmente de acuerdo 18 37.5
De acuerdo 26 54.16
Indiferente 0 0
En desacuerdo 4 8.3

Totalmente en desacuerdo
Total 48 100

Fecha: Agosto 2015
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Fuente: Cuestionario de gestion
Interpretacion:

De los docentes encuestados, el 54.16 %, esta de acuerdo, es decir consideran
necesario promocionar a la |.E. a través de pasacalles por las principales
avenidas de la localidad, dando a conocer las diversas actividades que la I.E.
realiza, el 37. 5 % esta de acuerdo y 8.3 % cree lo contrario.
Como podemos observar la mayoria de los encuestados de la muestra que
estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la tactica de promocién
que se hard en el colegio y una minoria afirman que la estrategia de
promocion no es la mas adecuada la falta de planificacién y gestién para
orientar los cambios a nivel institucional, incluyendo la las actividades
académicas de la institucion.

2.-Estrategia de Plaza o publicidad.

Tabla N° 33: Cree Ud. necesario utilizar la Television local como medio de
promocién que permita publicitar los diversos servicios que ofrece la institucion

Educativa. “Carlos Augusto Salaverry”

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 12 25
De acuerdo 26 54.16
Indiferente 5 10.41
En desacuerdo 5 10.41
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 54.16 % , est4 de acuerdo, es decir consideran necesario utilizar la promocion local

como medio de comunicacion para promocionar a la I.E. a través de los diversos
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servicios que ofrece, que la |.E. realiza, el2 5 % esta totalmente de acuerdo, y el 10% ,
se muestran indiferentes con la propuesta

Tabla N° 34: Considera pertinente optar por la radio como medio de comunicacion
masiva y de mayor rating, para transmitir informacién acerca de los premios logrados
por los alumnos de la institucion educativa como CONCYTEC, GANADORES
nacionales en PERU EDUCA.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 18 37.5
De acuerdo 30 62.5
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 62.5 % sugiere que utilizar la radio como medio de comunicacion masiva para hacer
publicidad y transmitir a la localidad los premios obtenidos por los estudiantes en los
diferentes concursos, el 37.5 % esta totalmente de acuerdo.

Tabla N°335: Considera interesante la idea de realizar convenios o alianzas

estrategias con Instituciones publicas y/ o privadas.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 2 60.41
De acuerdo 1 39.58
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:
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Del total de docentes encuestados, el 60.41% opina que esta totalmente de
acuerdo con la idea de que la I.E. realice convenios con otras I.E. publicas o
privadas, el 39.5% esta de acuerdo solamente.

Tabla N° 36: Es necesario disefiar mejoras en los sistemas administrativos de la calidad
de atencion y de informacién a los usuarios?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 16 33.33
De acuerdo 27 56.25
Indiferente 5 10.41
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 56.25 % sugiere estar de acuerdo y es necesario las mejoras en el aspecto
administrativo y la calidad de atencién y de informacién al usuario, el 33.33 %
opina estar totalmente de acuerdo, mientras que el 10.41% se muestra

indiferente.

Como podemos observar la mayoria de los encuestados de la muestra que
estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la tactica de plaza que se
hara en el colegio y una minoria afirman que la estrategia de plaza o es la
mas adecuada la falta de planificacion y gestién para orientar los cambios a nivel
institucional, incluyendo la publicidad por internet es decir paginas web.
4.-Estrategia De Producto.

Tabla N° 37: Es necesario promover a la institucion a través de diversos medios
de publicidad, que llamen la atencién a la comunidad involucrando a los estudiantes

y comunidad educativa.

Categoria F %

Totalmente de acuerdo 19 39.5
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De acuerdo 24 50

Indiferente 0 0
En desacuerdo 5 10.41
Totalmente en desacuerdo 0 0

Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 50 % esta de acuerdo en hacer publicidad por la calles y avenidas
involucrando a toda la comunidad educativa, el 39.5 % esta totalmente de

acuerdo, mientras que el 10.41 esta en desacuerdo.

Tabla N° 38: Considera de importancia realizar alianzas estratégicas con
diversas Instituciones de Educacién Superior, que ofrezcan servicios de

Gastronomia, musica, deporte, areas técnicas, etc.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 28 58.33
De acuerdo 20 41.67
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

El 58.33% de los docentes encuestados, consideran importante realizar alianzas
estratégicas con instituciones de educacién superior que ofrezcan servicios de
gastronomia, mausica, deporte areas técnicas, etc., el 41.67 % opina estar de

acuerdo sobre la propuesta.
Tabla N° 39: Considera pertinente la diversificacion de las programaciones

curriculares de acuerdo al contexto para mejorar el proceso de ensefianza

aprendizaje en el colegio.
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Categoria F %

Totalmente de acuerdo 24 50
De acuerdo 22 45.83
Indiferente 2 4.16
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

Del total de docentes encuestados, el 50 % consideran necesario diversificar las
programaciones curriculares de acuerdo al contexto, el 45.83 % opina estar de
acuerdo sobre la propuesta y por el contrario el 4.16% se muestra indiferente.

Tabla N° 40: Es importante realizar plegables (tripticos), volantes, que contenga
la trayectoria de la institucidon educativa y los logros obtenidos, asi como la

experiencia del colegio en el distrito La victoria, entre otros

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 15 31.25
De acuerdo 25 52.08
Indiferente 4 8
En desacuerdo 4 8
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

El 52.08 % de los docentes encuestados, consideran importante realizar
plegables, volantes que contenga la trayectoria de la Institucion educativa y los
logros obtenidos, el 31.25 % opina estar totalmente de acuerdo. , mientras que el
16.6% muestran su desacuerdo e indiferencia sobre el proyecto.

Tabla N° 41: Cree Ud., necesario contemplar el desarrollo de talleres de danza,
musica, arte, costura.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 32 66.67
De acuerdo 13 27.08
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Indiferente 0 0

En desacuerdo 3 6.25
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 66.67 % consideran estar totalmente de acuerdo con la creacion de talleres
de musica arte y costura, el 27.08 % opina estar de acuerdo sobre la propuesta,

mientras que el 6.25% se muestra indiferente ante tal propuesta.

Como podemos observar la mayoria de los encuestados de la muestra que
estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la estrategia de producto es
decir estan de acuerdo con los talleres que se implementaran en el
colegio y con la promocion de todos los logros de la institucién a través de
folletos al igual que se llevara a cabo en el colegio y una minoria afirman
que la estrategia de promocion no es la mas adecuada la falta de planificacion y
gestion para orientar los cambios a nivel institucional, incluyendo la las
actividades académicas de la institucion.

5.- Estrategias para costos.

Tabla N° 42: Es pertinente mantener los precios establecidos en la matricula,
cuotas de APAFA, segun las necesidades de la Institucion educativa.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 7 14.6
De acuerdo 28 58.33
Indiferente 9 18.74
En desacuerdo 4 8.33
Totalmente en desacuerdo 0 0

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:
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El 58.33 % opinan estar de acuerdo mantener los precios establecidos en
matricula y cuotas de APAFA, segun las necesidades de la I.LE y en entregar
estimulos econdmicos y presentes a los alumnos que obtengan los mejores
promedios en cada area, el 18.74 % de docentes muestran su indiferencia, el
14.6% estan totalmente de acuerdo, mientras que el 8.33% opina estar en
desacuerdo sobre la propuesta.

Tabla N° 43: Sera necesario comparar precios de matricula, cuotas de APAFA 'y

otros con los competidores directos. (Instituciones educativas estatales).

Categoria F %

Totalmente de acuerdo 9 18.74

De acuerdo 20 41.67

Indiferente 11 22.91

En desacuerdo 8 16.67
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

Del total de docentes encuestados, el 41.67 % opinan estar de acuerdo en
comparar precios de matricula y otras cuotas con aquellas I.E. que se consideran
competidores directas, el 22.91 % se muestran indiferentes ante tal consideracion,
el 18.74 % de docentes opinan estar totalmente de acuerdo, y el 16.67 % estan
en desacuerdo sobre la propuesta.

Como podemos observar la mayoria de los encuestados aproximadamente mas
del 50 % de la muestra que estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la
estrategia de gastos es decir estan de acuerdo con que los gastos para los
mejores alumnos sean exonerados de las cuotas de APAFA asi como la de
comparar los costos con otras instituciones, y una minoria afirman que la
estrategia de gastos no es la mas adecuada la falta de planificacion y gestion
para orientar los cambios a nivel institucional, incluyendo los gastos de APAFA.
6.-ESTATEGIA PARA PERSONAS.
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Tabla N° 44: Considera necesario que las instituciones educativas cuenten con
personal directivo, docente, administrativo y de servicio idoneo, eficiente,

capacitado para un mejor servicio educativo

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 35 72.91
De acuerdo 13 27.09

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo 0 0

Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

De la totalidad de docentes encuestados, 72,91 % opinan estar totalmente de acuerdo
que necesario que las instituciones educativas cuenten con personal directivo, docente,
administrativo y de servicio idéneo, eficiente, capacitado para un mejor servicio educativo
y el 64.58 % también estan de acuerdo con dicha propuesta.

Tabla N° 45: Considera necesario que para un mejor servicio educativo, es
necesario implementar permanentemente con recursos pedagoégicos al personal

directivo, docente, administrativo y de servicio?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 27 56.25
De acuerdo 16 33.33
Indiferente 5 10.41
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
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Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

El 56.25 % de docentes encuestados, estdn totalmente de acuerdo que es
necesario que para un mejor servicio educativo, es necesario implementar
permanentemente con recursos pedagogicos al personal directivo, docente,
administrativo y de servicio, el 33.33 también opinan estar de acuerdo, mientras que

el 10.4% se mantienen indiferentes ante tal consideracion.

Tabla N° 46 Considera importante que los directivos demuestren alto grado de

eficiencia, conocimiento en gestién educativa? .

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 26 54.16
De acuerdo 16 33.33
Indiferente 06 12.5
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

De los docentes encuestados, el 54.16 % opinan estar totalmente de acuerdo
qgue los directivos tengan buen conocimiento en gestion educativa, el 33.33 %
también opinan estar de acuerdo, mientras que el 12.5%, se muestra indiferente

ante tal situacion.

Tabla N° 47: Considera que el buen clima institucional influye en la calidad del

servicio educativo?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 48 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0

94



Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:
De la totalidad de docentes encuestados, el 100 % manifiesta estar de acuerdo

en que el buen clima institucional influye en la calidad del servicio educativo.

Como podemos observar la mayoria de los encuestados aproximadamente mas
del 50 % de la muestra que estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la
estrategia de personas es decir se muestran conformes con todas las
gestiones que el director a cargo de la institucion realizara durante su
gestion, y una minoria afirman que la estrategia de persona no es la mas
adecuada o se muestran indiferentes con la gestion del director de dicha
institucion.

ESTRATEGIA PARA PROCESOS. (Método de atencidon para los

usuarios)

Tabla N° 48: Considera necesario que los directivos planifiquen y socialicen los

documentos de gestién educativa?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 48 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0

Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

El 100 % de los docentes consideran estar de acuerdo que los directivos

planifiquen y socialicen los documentos de gestidén educativa
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Tabla N° 49: Considera necesario realizar monitoreo, asesoramiento Yy
acompafamiento académico permanente a los docentes para una mejor

prestacion del servicio educativo?

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 48 100
De acuerdo 0 0
Indiferente 0
En desacuerdo 0
Totalmente en desacuerdo 0 0

Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

De la totalidad de docentes encuestados, el 100% manifiesta estar de acuerdo
en que se realice monitoreo, asesoramiento y acompafiamiento académico

permanente a los docentes para una mejor prestacion del servicio educativo.

Tabla N° 50: Considera que se deben utilizar estrategias para el involucramiento

en el trabajo educativo por parte de los docentes.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 16 33.33
De acuerdo 29 60.41
Indiferente 0 0
En desacuerdo 3 6.25
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

De los docentes encuestados, el 60.41 % opinan estar de acuerdo que se deben
utilizar estrategias para el involucramiento en el trabajo educativo por parte de los
docentes el 33.33% también opina estar de acuerdo, y el 6.25 considera estar en

desacuerdo.
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Tabla N° 51: Cree necesario que los padres de familia deben involucrarse en las

actividades de la institucion educativa.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 15 31.25
De acuerdo 26 54.16
Indiferente 7 14.64
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015
Interpretacion:

El 54.16 % de los docentes encuestados opinan estar totalmente de acuerdo que
los padres de familia deben involucrarse en las acciones de la institucion
educativa el 31.25, también estda de acuerdo, mientras que el 14.64 % se

considera indiferentes frente a tal consideracion.

Como podemos observar la mayoria de los encuestados aproximadamente mas
del 50 % de la muestra que estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la
estrategia de procesos es decir se muestran conformes con la propuesta
de atencién que recibiran por parte de los procesos de atenciéon en la
institucién, y una minoria afirman que la estrategia de persona no es la mas
adecuada o se muestran indiferentes con la participacion de los padres de familia

en las acciones de la institucion.

ESTRATEGIA DE ATRACCION O SATIFACCION.
Tabla N° 52: Cree que es necesario realizar convenio con instituciones publicas y
privadas de educacion superior, para el desarrollo de las diversas areas como:
Escuela Superior de muasica, SENATI, SENCICO, ESCUELA DE
GASTRONOMIA, Instituto peruano del Deporte, etc.
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Categoria F %

Totalmente de acuerdo 20 41.67

De acuerdo 28 58.33
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

De la totalidad de docentes encuestados el 58.33 % sugieres estar de acuerdo
con la idea de realizar convenios con instituciones de educacién superior como
SENATI, SENCICO, escuela de gastronomia, instituto peruano del deporte, etc, el
41.67 % , manifiestan estar totalmente de acuerdo frente tal inquietud.

Tabla N° 53: Considera pertinente realizar monitoreo y evaluacion sobre la
ejecucion del modelo de Marketing. Educativo, para realizar mejoras en sus
actividades o generar otras.

Categoria F %
Totalmente de acuerdo 38 79.1
De acuerdo 10 21.9
Indiferente 0 0
En desacuerdo 0 0
Totalmente en desacuerdo 0 0
Total 48 100

Fuente: Cuestionario de gestion
Fecha: Agosto 2015

Interpretacion:

De la totalidad de docentes encuestados el 79.1 % manifiesta estar totalmente de
acuerdo con la propuesta de realizar monitoreo y evaluacién sobre la ejecucion
del modelo de marketing. Educativo para realizar mejoras en ella, asi como el

21.9 % también manifiestan estar de acuerdo con tal decision.
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Como podemos observar la mayoria de los encuestados aproximadamente mas
del 50 % de la muestra que estan de acuerdo y totalmente de acuerdo con la
estrategia de atraccion es decir se muestran conformes con los convenios
que la institucién realizara con diferentes instituciones, y una minoria
afirman que la estrategia de atraccion no es la mas adecuada o se muestran

indiferentes con la gestion del director de dicha institucion.
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MODELO DE GESTION

“MODELO DE GESTION DE MARKETING EDUCATIVO BASADO EN EL
ENFOQUE DE PHILIP KOTLER PARA INCREMENTAR LA DEMANDA DE
SERVICIOS EDUCATIVOS EN LA ILE. CARLOS AUGUSTO SALAVERRY”. LA
VICTORIA — CHICLAYO.

. DATOS INFROMATIVOS:

1. INSTITUCION EDUCATIVA: : " Carlos Augusto Salaverry”

2. DIRECCION :Jirdn Cahuide N° 340

3. RESOLUCION :  Resolucion Directoral N° 10756

4. UGEL : Chiclayo.

5. DISTRITO . La Victoria

6. REGION . Lambayeque.

7. PARTICIPANTES : Docentes De La |.E.

8. RESPONSABLE : Mg. EMMA GLADYS PEREZ SALAZAR.

II. JUSTIFICACION:

Con la propuesta del presente modelo, se pretende mejorar el posicionamiento de
la I.LE. Carlos Augusto Salaverry creando una imagen positiva que contribuya a
incrementar la demanda de sus servicios, es por ello que se establece la
importancia de la realizacion de un modelo de gestion de marketing educativo, en
el cual se plantean objetivos los que han sido tomados a partir de la necesidad
gue tiene la institucion.

Se realiza un diagnéstico producto de la investigacion, para ello se utiliza la herramienta del
FODA y se analiza el entorno externo e interno de la institucion en donde se
visualizan las amenazas de nuevos servicios que puedan existir en el mercado, las
amenazas de que existan nuevos participantes, las negociaciones con los usuarios o
clientes de los servicios educativos, la lucha competitiva o sea el monitoreo constante

hacia la competencia directa.

Se identifica la competencia directa que tiene la institucion y sus correspondientes

aranceles. Asimismo se analizan el entorno econémico, politico legal, tecnolégico
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y sociocultural. Posteriormente se plantean las estrategias en las areas de
promocién, publicidad y relaciones publicas y publicidad, también se presenta el
cronograma para llevar a cabo todas las estrategias planteadas. Finalmente se
elabora el presupuesto correspondiente a cada estrategia propuesta para que la

direccién de la institucion educativa tenga una idea de la inversion a realizar.

Por lo tanto, se estima necesario realizar un modelo de gestion de marketing
educativo, que permita captar estudiantes, proponiéndoles una propuesta de
valor, aprovechando el talento humano de la institucion educativa, su infraestructura

y los logros alcanzados por nuestros estudiantes a nivel regional y nacional

Se justificala aplicaciéon de un modelo de gestién de marketing educativo en
todo tipo de instituciones publicas de todos los niveles educativos, debido a
que se debe tomar como un referente a las instituciones educativas privadas y su
gran crecimiento estudiantil e infraestructura, por ejemplo todas realizan una serie

de estrategias para captar estudiantes.
[ll. IMPORTANCIA.

El modelo de gestién de marketing educativo, es una herramienta que permite identificar
de forma clara el entorno donde se desenvuelve la institucion, sus recursos, capacidades
y en base a ello se fijard los proyectos estratégicos a realizar para mejorar su posicion en
el mercado.

La importancia de este modelo, radica en la necesidad que existe actualmente de usar
herramientas mercadolégicas que permita a las instituciones educativas a ser
competitivas, es por ello que se hace necesario innovarse constantemente para estar a
tono con los cambios que ocurren en el mercado y sobre todo en el comportamiento de
adquisicion de nuevos productos o servicios, ofertar al publico nuevas expectativas, ya

gue estamos frente a personas que se vuelven cada vez mas exigentes.

Adicionalmente se observa que en el sector de servicios educativos publicos y
privados existe una fuerte competencia, entre instituciones de larga trayectoria y
otras de mas reciente creacion, las cuales se disputan arduamente el mercado

estudiantil, por lo que los directamente involucrados en la gerencia de estas
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entidades, Directores de las instituciones educativas, deben de mantenerse alertas,
ser creativos y visionarios en la ejecucion de variadas estrategias para mantener y

consolidar su posicion mercadoldégica.

Debido a la notable disminucion de la poblacién estudiantil, ocasionado por una
serie de circunstancias internas como externas ha afectado notablemente la imagen
de la institucién, como consecuencias a producido la excedencia de personal
docente, administrativo, y auxiliares, etc, Desde el punto de vista practico se sugiere
realizar una serie de cambios estructurales, técnico pedagdgico que conlleven a
un mejor rendimiento académicos y por ende un aumento en la poblacion

estudiantil.

El presente trabajo de investigacion denominado modelo de gestion de marketing
educativo es fruto de un suefio y a la vez de un gran motivo de inquietud y
preocupacion de quienes conformamos la comunidad Educativa y de la gran
mayoria de la las instituciones educativas que forman parte de la Educacion
publica en nuestro pais. Este Modelo permite mostrar un panorama alentador
sobre el manejo de marketing en centros educativos de Educacion Basica

Regular en el sector estatal, con sus caracteristicas generales y particulares.

El proposito del modelo de marketing Educativo permitira trabajar en diversos
ambitos, y desempeiiar funciones desde diversas perspectivas; como la
investigaciéon de mercados hasta el planeamiento, para satisfacer las necesidades
de nuestros usuarios y el desarrollo cuantitativo y cualitativo de nuestra institucion
educativa.

En muchas ocasiones, nuestras comunidades educativas miramos el futuro con
esperanza, con ilusion, con deseos de servir mas y mejor, pero también sentimos
que para esto no solo bastan los buenos deseos, sino la necesidad de unificar
criterios, de planificar juntos, de trabajar unidos y tener metas comunes. Hay
necesidad de tender puentes, nexos, alianzas entre nuestras |I.E con entidades
publicas, privadas, aunar esfuerzos en una misma direccion, intercambiar

experiencias y expectativas y trazarnos un camino comun para transitarlo unidos.

102



A pesar de las fortalezas de cada institucion educativa publica, el futuro sera cada
vez mas exigente y para afrontarlo, debemos unir fuerzas, asumir los nuevos
retos, fortalecer nuestros valores y principios comunes, planificar el futuro,
respetando las particularidades institucionales y personales, buscar estrategias de
mercadotecnia, que nos ayuden a lograr las metas comunes, que justifiquen y

expresen los ideales y la identidad de la misma.

Se hace necesario encontrar caminos que nos lleven a proyectar nuestro
incremento en la demanda de estudiantes en nuestro centro educativo no soélo
planificando actividades, sino y sobre todo, proponiendo un modelo de gestion
de marketing educativo articulando a procesos para mejorar la calidad educativa.
Buscar estrategias de marketing, e instrumentos que nos ayuden a orientar mejor
la organizacién, con resultados satisfactorios. Involucrar a los miembros de la
institucion educativa, padres de familia, en las diferentes actividades hacia una
meta comun, es decir, se hace necesaria una planificacion estratégica a través de
un modelo de gestion de marketing educativo para mejorar la demanda de

estudiantes en el centro educativo.

IV. DESCRIPCION DEL MODELDO.

El modelo de gestion de marketing educativo basado en el Enfoque de Philip
Kotler esta orientado a desarrollar estrategias de Producto, precio, plaza,
promocién, persona, proceso y presencia fisica con el propésito de incrementar la
demanda del servicio educativo en la Institucion educativa “Carlos A. Salaverry y
comprende cuatro areas de gestion: Directiva, pedagogica- académica,

administrativa —financiera y comunitaria

El modelo de gestion de marketing educativo tiene como factores claves de éxito
un alto nivel de gestion directiva, planificacion educativa, actitud de cambio, buen
clima institucional, capacitacion permanente en todos los actores de la educacion,
trabajo compartido y comprometido, gestion de recursos y la participacion de los
padres de familia en la las actividades de la institucion educativa asi como en la

formacidn integral de sus hijos.
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El modelo de Gestion de marketing educativo ademas del servicio tiene como
valor agregado el desarrollo de talleres de gastronomia, industria del calzado,
panaderia y pasteleria, etc, con la finalidad de incrementar la demanda de
estudiantes y la calidad del servicio educativo, o que permitira el posicionamiento
en el contexto social y fidelizacion del usuario en el mercado laboral asi como una

buena preparacién para el éxito en los estudios de educacion superior.

El modelo de Gestion de Marketing educativo se sustenta en las teorias del
comportamiento del consumidor, econdmica, psicoanalitica, del aprendizaje y
socio psicoldgica, el cual estara sujeta a un monitoreo, supervisién y evaluacion
permanente que permita realizar reajustes, redisefios y hacerlo cada vez mas
pertinente y eficaz y de este modo pueda garantizar el propdsito que es el
incremento de estudiantes y del servicio educativo en la institucion “Carlos A.

Salaverry” la Victoria.

104



105



\|

@)
la
<
%)
b
0
)
>
|_
<
8)
-
&)
mm
O
pa
|_
Ll
N4
x
<
=
pa
®
|_
%)
L
O
L
)
@
.|
m
Q
@)
=

EN EL ENFOQUE DE PHILIP KOTLER

Propuesta de modelo de gestion de marketing educativo basado en el enfoque de Philip Kotler para
incrementar el servicios educativo en la I. E. “Carlos Augusto Salaverry La Victoria — Chiclayo.
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V.INSTRUCCIONES:
Para su uso.
La presente propuesta Modelo de Gestibn de Marketing educativo basado en el
enfoque de Philip Kotler, esta elaborada tomando como base la realidad de la
Institucién educativa. Carlos Augusto Salaverry y su uso no es exclusivo, puede
ser aplicado en otras instituciones educativas, que necesiten de su requerimiento,
con el fin de ayudarles al desarrollo de planes de marketing, que les permitan
obtener demanda de estudiantes, y la presencia de una buena institucion

educativa. que cumpla con expectativas de mercado en la localidad.
Para su mantenimiento.

Como todo Modelo de gestion, este debe ser revisado de manera periddica, cada
cierto tiempo de manera que permita ajustarse a las condiciones del mercado asi
como la renovacion de estrategias, tacticas y acciones segun la situacion que esté

atravesando la institucion educativa

Para su difusion.

El Modelo de gestion educativa serd entregado a la direccion de la institucion
educativa donde se ha realizado la investigacion y seran estos los responsables

de dar a conocer a los diferentes niveles jerarquicos para su uso y aplicacion.

VI.-OBJETIVOS DE LA PROPUESTA.

1. Disefiar y elaborar la propuesta del Modelo de Gestion de Marketing
educativo basado en el enfoque de Philip Kotler para incrementar la
demanda de estudiantes en la institucion educativa. Carlos Augusto
Salaverry”. La Victoria — Chiclayo.

2. Validar el Modelo de Gestion de Marketing educativo basado en el
enfoque de Philip Kotler.

3. Proponer un Modelo de Gestion de Marketing educativo basado en el
enfoque de Philip Kotler para incrementar la demanda de servicios
educativos en la institucion educativa “Carlos Augusto Salaverry”. La

Victoria — Chiclayo.
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VILFUNDAMENTOS :

EPISTEMOLOGICO

La realidad puede ser modificada a través del conocimiento cientifico.
Para que se lleva a cabo, el sujeto o investigador como sujeto
cognoscente se pone en contacto con el objeto cognoscible (realidad).
La intervencion se realiza a travées de un  Modelo de gestion de
marketing educativo basado en el enfoque de Philip Kotler. El
objeto como realidad problematica servicio educativo es susceptible
de ser modificado o afectado a partir de una relacion sistematica de
aplicacion del modelo. En este sentido, la dualidad objeto — sujeto y la
relacion de los mismos facilita la objetividad del conocimiento. Prats
(2012) sostiene que “la objetividad (elemento esencial de la ciencia
moderna) depende de una tripleta de elementos: el objeto, el sujeto y la
relacion entre ambos durante el proceso de creacion de conocimiento del
segundo con respecto al primero.” (p.12). A partir de este supuesto el
incremento del servicio educativo se garantiza debido que se aplica
constructos serios relacionados al marketing propuestos por un autor

cuyo conocimiento ya ha sido probado.

PSICOLOGICO

El modelo de relaciones humanas de Rogers tiene como sustento
esencial la apertura de canales de comunicacion para que las personas
logren desarrollar sus potencialidades. Esto debido que en cada
persona existe una capacidad para relacionarse y cambiar su conducta
en razon del concepto que se tiene de si mismo. (Colén, 2012). En
este contexto, el marketing como disciplina de compra o0 venta de
productos o servicios relaciona a las personas a través de una
comunicacion dirigida a las personas a fin de solucionar un problema o
dificultad localizada en el mercado (sociedad o comunidad). Es
consumidor a quien esta dirigido también es una “persona” susceptible
de cambio o modificacion de sus rasgos conductuales de su naturaleza
humana a partir de determinados estimulos. A partir de estos

supuestos un Modelo de gestion de marketing educativo basado en el
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enfoque de Philip Kotler es susceptible de cambiar formas de pensar,
conductas en las personas para motivar y generar en ellas un cambio
relacionado con el incremento del servicio educativo en una

institucion escolar.

VIII.LRESENA HISTORICA:

La institucion educativa “Carlos Augusto Salaverry” fue creada segun
RD N° 10756 de fecha 19 de Abril de 1974, como Escuela Primaria N°
10796, con una poblacién escolar de 120 alumnos, pero con el
trascurrir del tiempo el nimero de estudiantes aumenta, llegando el
afio de 1979 al terminar la primera promocion de Primaria de Menores
y era necesario que estos alumnos continuaran sus estudios
secundarios. Es asi como se consigue la ampliacién de Primaria a
Secundaria, segun RDZ. N° 0343 de fecha 05 de mayo de 1980,
tomando como razén social Centro Base “Carlos A. Salaverry”
llegando a oficializarse el 08 de Noviembre del mismo afio.
Posteriormente en el 1988 se crea la Seccion Nocturna, cambiando
nuevamente de razon social por la de Colegio Estatal de Menores y
Adultos “Carlos A. Salaverry”. En el trascurrir de estos 31 afios han
egresado 30 promociones de Primaria de Menores, 25 de Secundaria
de Menores y 16 de Primaria y secundaria de Adultos, integradas por
jovenes que en la actualidad son excelentes profesionales , ocupando
cargos en la Administracion Publica asi como exitosos trabajadores
independientes.

En la actualidad la Institucién Educativa esta dirigida por la Profesora
Mag. Ruth Morocho Correa, contando con mas de 100 docentes 'y 1
700 alumnos distribuidos en primaria y secundaria de menores y

adultos.

IX.DIAGNOSTICO
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Es un elemento que permite recabar la mayor cantidad posible de
informacion acerca de la institucion; lo que posibilita determinar la situacion

en la que se encuentra.

Es importante porque a través de él se identifican las necesidades y las

posibilidades que se tienen y que se deben aprovechar.

Entre las variables del diagnostico se encuentran el analisis interno y el
externo; componiéndose el andlisis interno por las fortalezas y debilidades;
el andlisis externo compuesto por las oportunidades y amenazas,

refiriéndose a lo siguiente:

9.1 Fortalezas:

Son todos aquellos elementos positivos o las ventajas que diferencian a la
institucion.

9.2 Debilidades:

Las debilidades son problemas internos, que, una vez identificados y

desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.
9.3 Oportunidades:

Son aquellas situaciones positivas, que se generan en el entorno y que,
una vez identificadas, pueden ser aprovechadas.

9.4 Amenazas:

Son situaciones externas negativas que pueden atentar contra los planes
de la institucion, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar

una estrategia adecuada para poder sortearla.
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X.ANALISIS FODA

PERFIL DEL ANALISIS INTERNO I.E. CARLOS A. SALAVERRY LA VICTORIA-CHICLAYO

LIFICACION
DEBILIDAD NORMAL |FORTALEZA

FACTORESY VARIABLES
S 4321 0 1 2 |3 4

GESTION INSTITUCIONAL

1.-Participacion docente en toma de decisiones o

2.- Clima Ingtitucional | o

3.- Alianzas edtrategias con otrasinstituciones.

4.-Documentos de gestion actualizados <

5.-Sistema de gestion, evaluacion, estimulos y mejora de procesos.

=

6.- Politica de capacitacion docente.

CONTEXTO ADMINISTRATIVO

1.- Disponibilidad de &reas libre para proyectos de infraestructura. I —

2.- Limpiezay areas verdes. o —

3.- Cadificacion bibliogréfica actualizada. —P

4.- Ambientes inadecuados. sala de docentes, de proyecciones, banda de 9<
musica

5.- Operatividad de talleres de educacion para € trabajo

A/

6. Seguridad en la Institucion educativa.

CONTEXTO PEDAGOGICO

1.- Bgjo rendimiento académico de los alumnos.

2.- Actualizacion pedagégica 2

3.- Limitado asesoramiento de la S.D.F. e

4.- Inoperatividad de los coordinadores de &rea.. o1

5.- Identidad institucional docente. t—

7.- Participacion y organizacion de los estudiantes. |

8.- Inclusion delas TIC en las sesiones de aprendizaje.. 9

9.- Mecanismos de identificacidn einclusidn de estudiantes que trabajan. ‘/

10.- Desarrallo de talleres para dumnos y padres de familia S

11.- Edtrategias que estimulen €l habito de lalecturay € desarrollo de
capacidades comunicativas.

12.- Desarrallo de habitos y técnicas de estudio en los alumnos.

Vo

7

13.- Orientacion psicolégica de T:O:E.

14.-Deficiente préactica de valores.

15.- Poca valoracién por e cuidado de lasalud integral.

TR

16.- Faltadeidentidad Local y Regional quelo lleve a cuidado del medio
ambiente donde vive. —

CONTEXTO TECNOLOGICO

F

1.- Centro Piloto dela DIGETE con AlPy CRT.

o

\

2.- Talleres de confecci6n, carpinteria, mecanica de produccion laboratorio de
ciencias. |

3.-Conocimiento de las TIC. 01|

4.- Capacitacion en  uso delasTIC. o
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PERFIL DEL ANALISIS EXTERNO I.E. CARLOS A. SALAVERRY LA VICTORIA-CHICLAYO

CALIFICACION AMENAZA NORMAL | OPORTUNIDAD
54 -3 ]2 10 1 2 3 4
FACTORESY VARIABLES
CONTEXTO POLITICO
1.-Existencia de planes educativos que comprometen al ] P
estado paradesarrollar y gjecutar programas. |
2.-Inoperatividad de politicas educativas que no responden | |
alarealidad actual. S
3.- Corrupcion en las indituciones del estado afecta la /
credibilidad de la pablacion.
4.- No existe politicas deincentivos laborales del gobierno.
‘S\
-
CONTEXTO CULTURAL \\
1.- Inclusién delas Tic en € proceso Educativo. ~~
2.- Existencia de Instituciones Publicas y privadas que
apoyan la gjecucién del proyecto.
3.- Uso masivo de Internet. Y
4.-Diversidad de Ingtituciones publicas y privadas que 2
ofertan capacitaciones a bajo costo.
5.- Lambayegue region heterogénea, bilinglie, multiétnica, R
multi religiosa, pluricultural. T ]
6.- Medios de comunicacién fomentan una cultura de 9\
violencia y antivalores.
7.- Alto indice de analfabetismo. N
8.- Déficit en atencién educativa en TOE. 0
9.- Desarticulacion de la Educacion Bésica con la Educacion o—] |
——
Superior. T
10.- Rescate, preservacion y difusion de nuestra cultura. —°
CONTEXTO SOCIO ECONOMICO
1.- Tasamigratoria elevada, generan en laregion cinturones 0'\\
de pobreza y marginalidad. T
2.-Apoyo de ingituciones y convenios en beneficio de los | —
alumnos. ////
3.- Pobreza y desnutricion de alumnos de la localidad. — | | |
4.- Potencial turistico de nuestraregion. | I —
5.- Bgjos ingresos familiares originan e trabajo de menores L
de edad. o1 |
6.- Inestabilidad laboral. o
7.- Problemas sociales. — | | |
8.- Inequidad de género. —
9.- Ausentismo de padres genera carencias de afecto y baja | —T
autoestima. |
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ANALISISEXTERNO
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ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES AMENAZAS
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1.- Disponibilidad de area libre para proyecto 3 3 6
de infraestructura.
2.- Paticipacion docente en toma de?2 2 3 3 11 3 14
decisones.
3.- Identidad Instituciond docente. 3 |2 3 3 3 14
4.- cuenta con AlP. 3 3 3 3 3 15
5.- Tadleres de confeccion, carpinteria,|2 2 |3 3 3 3 16
|aboratorio de Ciencias.
o 6.- Se promueve una formacién en valores. |3 3 2 3 2 3 3 B3 2 3 27
Z
4 1.- Ambientes inadecuados para sda de 3 I3 3 9
E docentes, de proyeccion, de banda de musica.
= 2.- Mecanismos de identificacion e incluson|3 3 3 3 3 B3 3 21
de estudiantes que trabajan.
n 3.- Inoperatividad de los coordinadores de 3 3 3 9
D area.
2 A |4.- Capacitacion en el usodelasTIC. 3 3 3 3 3 15
<
4
< |2 [5- Adudizacion pedagogica 3 3 3 B 3 3 3 3 |4
m
& 16.- Apoyo de los padres en la tarea de sus 3 3 3 13 3 15
hijos.
I |7. Deficiente practica de vaores por parte def2 3 2 3 3 3 3 19
u los dumnos de diferentes niveles.
,i: 8 Fatadeidentidad local y 3 3 3 3 3 3 3 21
@ [regiona quelo lleve a cuidado del medio
@ lambiente donde vive.
9.carencia de un sistema de gestion, 3 3 3 9
evaluacion, estimulos y mejora de los
procesos
TOTAL 234
Impacto: 0 = Nulo. 2= Medio. 1 =Bajo. 3=Alto




ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Del andlisis y sumatoria de cada cuadrante se puede deducir la capacidad
de éxito o fracaso de la institucion educativa.
Observemos que el cuadrante DO (de refuerzo), es el mas alto, esto
sugiere, que la |.E. esta en peligro (DEBIL, PERO CON OPORTUNIDADES),
pero si se actlua sobre las debilidades internas, la Institucion Educativa
podria maximizar su capacidad de aprovechamiento de las oportunidades
gue le ofrece el entorno, aplicando estrategias para convertir las debilidades
en fortalezas.
Pero si el cuadrante DA (de prevencién) tuviera el nivel mas alto, indicaria
que la |L.E. esta INDEFENSA, (DEBIL Y AMENAZADA), no tienen
capacidad para manejar las amenazas que se le prestan en su entorno, y
gue por lo tanto debe tomar acciones inmediatas.
Si por el contrario fuera el cuadrante FO (de ataque) el que tuviera el mas
alto, indicaria que la institucién educativa esta preparada (FUERTE Y CON
OPORTUNIDADES DE DESARROLLO) la organizacion esta en una posicion
ideal, muy fuerte y de gran expectativa.
Si el Cuadrante FA (de defensa) ,tuviera el nivel mas alto, seria un
indicador que la institucién educativa es vulnerable (FUERTE PERO
AMENAZADO) aunque si tiene la voluntad y fuerza necesaria ,podria sobre

ponerse a las amenazas
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ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES AMENAZAS
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ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
1.- Incrementar la competencia y habilidades de los docentes y[1.- Aprovechar la Identidad Institucional docente

alumnos a través de un plan de capacitacion con la inclusion de las
TIC en el proceso educativo. ( F6, 0O2)

2.- Aprovechamiento de las capacitaciones publicas y privadas
bajo costo que orienten sobre el uso de estrategias para desarrolla
y ejecutar programas en beneficio de los alumnos. (01,03,06)

3.- Promover la practica de valores y sensibilizar la difusion rescatg
y preservacion de nuestra cultura. ( F4,05).
4.- Gestionar, la realizacion y ejecucion de proyectos de
infraestructura y mejora en las areas libres, en beneficio de Ig
comunidad educativa de la Institucion. (F1, O6).

d

para promover la formacién en valores y busca
estrategias de orientacién que disminuya la culturg

antivalores que ofrecen los medios de
comunicacion (F3, F4,A2).
2.- Operativizar los Talleres de confeccién

carpinteria mecanica de produccién, laboratorio de
ciencias, para que en un futuro cercano permitg
formar pequefias empresas y disminuir el grado de
pobreza, desnutricibn y mejorar sus ingresog
familiares. (F5,A3, A4).

ESTRATEGIA DO

ESTRATEGIA DA

1.- Invertir en la Construccion de ambientes adecuados, sala de
docentes, mdusica, de proyecciones, , gestionando y solicitandd
apoyo a las instituciones y estableciendo convenios en beneficio de
los alumnos (D1,06).
2.- Promover la actualizacion pedagdgica aprovechando el apoyd
de instituciones publicas y privadas que ofertan sus capacitaciones
a bajo costo. (D3, 03)
3.-Potenciar las coordinaciones de area, buscando el logrc
mancomunado que permita el desarrollo de planes y proyectog
educativos.

4.- Promover mecanismos de identificacion e inclusion de
estudiantes que trabajan a través de instituciones y convenios. ( D5
06)

5.- Impulsar la capacitacion en el uso de las TIC, para su efectividag
en la inclusién del proceso educativo ( D6,02).
6.-Aprovechar la existencia de planes educativos que comprometen
al estado para desarrollar y ejecutar programas que promuevan |g
practica de valores en los alumnos de los diferentes niveles
(01,D7)

7. Rescate, difusion, y preservacion de nuestra cultura tratando de
eliminar la falta de identidad local y regional que nos lleve al cuidadg
del medio ambiente.(05,D9)

1.- promover la seguridad en la ILE. utilizando
estrategias de mejora sobre los problemas sociales
existentes ( D2, A6 ),

2.- sensibilizar a los padres de familia y alumnog
sobre el buen uso de Los medios de comunicacion
evitando aquellos que fomenten una cultura de
violencia y antivalores,. (A2,D7).
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XI.MISION.

Somos una Institucién Educativa, que brinda una educacion integral, innovadora
con equidad e interculturalidad utilizando metodologias, estrategias y tecnologias
de la informacién, basadas en la perseverancia, responsabilidad y solidaridad, de
sus agentes educativos, buscando mejorar, la calidad de vida de nuestros

alumnos en el marco de una cultura de paz

XI11.VISION.

Ser una institucion eficiente en la calidad del servicio educativo, con una mayor
infraestructura, con docentes identificados y comprometidos con la Institucion
Educativa; que estara a la vanguardia de las innovaciones educativas acorde con
las demandas y requerimientos sociales, aplicando los avances cientificos y
tecnoldgicos en la formaciéon de educandos lideres, capaces de enfrentar retos, en
un mundo globalizado, sistematico y de resolver problemas esenciales de su vida,

como ciudadanos con valores democraticos para alcanzar una sociedad justa.

VALORES.
VALORES INDIVIDUALES VALORES ORGANIZACIONALES:
1. Puntualidad Compromiso.
2. Respeto Trabajo en equipo
3. Justicia. Organizacion
4. Solidaridad. Integridad
5. Tolerancia. Mejoramiento continuo.
6. verdad. Eficiencia.
7. Laboriosidad. Responsabilidad.
8. Perseverancia.
9. Responsabilidad.
10. Honestidad.
11. Lealtad

XII.COMPETENCIAS
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Actualmente se vive en una sociedad cambiante en el cual existen
presiones de toda indole. Los usuarios de los servicios educativos son
ahora mas exigentes que antes, debido a que estan mas conscientes de
la necesidad de preparacion académica y pretenden optimizar su nivel
académico en la busqueda de éste. Por ello, quienes se dedican a
promover los servicios educativos deben volverse ain mas competitivos
y no descuidar las acciones de los competidores directos e indirectos.

En el analisis de la competencia para el caso la I.E. Carlos augusto
Salaverry, se ha tomado como competencia directa aquellos que
presentan los mismos servicios Yy son las |.E. estatales y los indirectos
son todas aquellas instituciones privadas que ofrecen los mismos

servicios a cambio de un pago por mensualidad.

XIV.ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El Distrito de la Victoria cuenta con 11 Instituciones Educativas, de las
cuales 04 tienen el mismo nivel y la categoria que la institucion en
mencion, lo que hace necesario replantear los objetivos educativos para
la mayor captacion de estudiantes y lograr ser una institucion educativa
adquisitiva a la comunidad, educandos y PPFF., mediante una propuesta
de valor que nos permita diferenciarnos de las demas instituciones de
nuestra competencia como son los talleres educativos, lo que permitira
formar ciudadanos para que se puedan integrar al mundo laboral con
mayor eficacia y puedan contribuir al mismo tiempo a su desarrollo
personal y social.

Las 07 instituciones restantes son Instituciones privadas, cuyo objetivo
es formar estudiantes con competencias cognitivas para lograr el ingreso
a la Universidad Nacional “Pedro Ruiz Gallo”, siendo esta su propuesta de

valor que nos diferencia.

ESTRATEGIAS ACTUALES

Las estrategias a utilizar para captar un mayor numero de estudiantes

estara dada por:
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Reuniones de coordinacién con los directivos de la institucion para poner
en marcha la propuesta

Charlas de sensibilizacion a la poblacion para dar a conocer la propuesta
de valor

Charlas informativas a los estudiantes que han culminado la educacién
primaria, para dar a conocer nuestra oferta educativa.

La publicidad por medio de paneles publicitarios, paginas web, faceboock,
volantes y spot publicitarios a través de la radio local y periédico local.
Realizar talleres de reforzamiento académico en especial matematicas y
comunicacion

Realizar talleres de nivelacion para los alumnos del nivel secundaria (todos
los grados) en Computacion e informatica.

Capacitacion permanente de docentes en usos de las NTICs

Capacitacion permanente al personal técnico en sus especialidades.
COMPETIDORES ACTUALES Y POTENCIALES

Principales competidores DIRECTOS Competidores INDIRECTOS.
Instituciones educativas Estatales. Instituciones educativas Privadas.
1. José Maria Arguedas. 1. Sagrado Maestro.
2. Juan Pablo Vizcardo y Guzman. 2. CIMA.
3. Javier Pérez de Cuellar. 3. . ADEU.
4. Muro zapata 4. Maria Montessori
5. Los Alamos
6. “Salesiano
7. “Peruano Espariol”

FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE NUESTRA COMPETENCIA
Fortalezas

1. Algunas instituciones educativas estatales cuentan con Areas técnicas, y
poseen talleres de carpinteria metalica, Talleres de electricidad, talleres

de computacion e informatica, talleres de gastronomia y danzas.
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2. Presentan Areas verdes, ambientes adecuados para el desarrollo
optimo de sus diversos talleres.

3. Las instituciones educativas estatales poseen una adecuada
infraestructura

4. Las instituciones educativas particulares que tienen mayor aceptacion
por los padres de familia y la comunidad

5. Las instituciones educativas estatales realizan una mejor gestion que se
evidencia en la implementacion en sus talleres y laboratorios.

Debilidades

Falta de publicidad para dar a conocer sus logros o ventajas competitivas

Falta de compromiso por parte de los docentes para lograr estandares de calidad

aceptables por la comunidad

Personal docente técnico poco capacitado

Limitado presupuesto para desarrollar los talleres

Las instituciones educativas particulares con inadecuada infraestructura

Las instituciones educativas particulares que solamente priorizan la parte cognitiva

dejando la formacion en valores, humanistica y religiosa..

No cuentan con areas libres para ampliacion de infraestructura.

Amenaza de nuevos Sservicios.

1.

o g bk~ w

Son los valores agregados e innovaciones que poseen otras instituciones

educativas y que pueden influir para que el mercado meta pueda optar por ellas.
Laboratorios de ciencias

Laboratorios de inglés
Asistencia psicologica
Asistencia médica

Instalaciones deportivas
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1. Programas computacionales (Aula de innovacién Pedagogica, Centro de

recursos informaticos y tecnologicos, Aula movil).

Amenaza de nuevos participantes.

La probabilidad de que hayan aperturas de nuevas instituciones educativas
privadas en el distrito la Victoria, para este afio se considera poco probable debido
a que no es muy factible para que se lleve a cabo una iniciativa de este tipo por
las exigencias o0 requisitos que establece el Ministerio de Educacion. Pero
tampoco se puede descartar tajantemente que exista la probabilidad que alguien

tenga la iniciativa de fundar una nueva institucion Educativa en la localidad.

DISENO DEL MODELO DE GESTION DE MARKETING EDUCATIVO BASADO
EN EL ENFOQUE DE PHILIP KOTLER.

El modelo de gestién de marketing educativo basado en el enfoque de Philip
Kotler, su estructura se basa en la Estrategias de Marketing, también conocidas
como Estrategias de Mercadotecnia, son actividades que se llevan a cabo para
lograr un proposito determinado relacionado con el marketing para ofertar el

servicio educativo que tiene una institucion.

Disefio de las estrategias de marketing. Para disefiar las estrategias de Marketing,
lo primero que se debe hacer es analizar al publico objetivo, para conocer sus
necesidades e intereses y a partir de ello disefiar estrategias que permitan satisfacer sus
necesidades e intereses. También se debe tener en cuenta la competencia disefiando
estrategias que aprovechen sus debilidades, que se basen en estrategias que den

buenos resultados.

La gestidén de las estrategias de marketing, se clasifican en estrategias destinadas a 4
aspectos o elementos de un negocio, pero para este caso, se denominara elementos
de un servicio educativo y son:

1. Estrategias para la promocion.
Estrategias para la plaza, publicidad o distribucion.
Estrategias para el producto.

Estrategias para el precio.

o b~ D

Estrategia para persona.
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6. Estrategia para proceso.
7. Estrategia para presencia fisica.
El Marketing Mix, esta formado por las 4 Ps de Philip Kotler, mas las 3 Ps, de Booms,
llamadas también estrategias de mercadotecnia.
Se puede desarrollar estas estrategias respondiendo cuatro sencillas preguntas
las cuales nos brindaran una imagen clara de lo que se desea.

¢, Quiénes somos? Definicion de la misién de la institucion educativa.
¢.Donde nos encontramos? Analisis de la situacion de la institucion
educativa

¢A donde queremos llegar?  Establecer los objetivos de marketing

¢, Como lo conseguiremos? Definicion de la estrategia de marketing.
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IV. DISCUSION

Un resultado que se precisa con la estrategia de promocion se encuentra en la tabla
N° 4 donde se refleja que es pertinente crear una pagina web, para promocionar
los logros alcanzados por los estudiantes en las diferentes areas del conocimiento:
Feria de Ciencias, Peru Educa, Deportes, etc., rendimiento académico y de la
calidad de los estudiantes egresados de la institucion educativa, el 100% de
directivos encuestados esta totalmente de acuerdo con la creacién de la pagina
web, también la tabla N° 29 para docentes referida a esta misma estrategia, el
7291 % esta totalmente de acuerdo crear una pagina Web, que permita
promocionar los logros alcanzados por sus menores hijos en la institucion
educativa asi como el 27.8 % también se muestra de acuerdo con tal propadsito.
Este resultado concuerda con el estudio realizado por Funky marketing (2017) que
afirma que la pagina web corporativa es mucho mas que una tarjeta de visita. Debe
recopilar la informacion mas relevante de la empresa, destacar sus productos y
generar un recuerdo positivo en la mente del usuario. En muchas ocasiones se
busca incluso ir mas alla convirtiendo la web en una potente herramienta de venta,
ya sea como tienda online, de venta directa 0 como generador de oportunidades de
venta a través de la captacion de consultas de clientes potenciales. También
coincide con el estudio Pardo (2015) .Sostiene que desarrollar una buena pagina
web es uno de los pasos mas importantes que se deben dar en el campo del
marketing online. Asi, la diferencia entre disponer de una pagina correctamente
desarrollada o no puede suponer un cambio sustancial entre conseguir nuestros
objetivos online o no. A partir de este analisis se puede concluir que es muy
importante para una Institucion Educativa tener su pagina Web para publicar sus
logros obtenidos, hechos, acontecimientos, para que los padres de familia y pablico
en general tengan facil acceso a conocer todo sobre las actividades que se realizan

en la institucion educativa “Carlos A. Salaverry”

Otro resultado que se muestra es referente a la estrategia de producto, como es la
propuesta de valor, este se encuentra en la tabla N° 15 donde se sostiene que es
necesario contemplar el desarrollo de talleres de danza, musica, arte, costura. El

67 % de directivos consideran estar totalmente de acuerdo y el 33% estan de
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acuerdo con esta propuesta y en la tabla N° 40 referida a esta misma estrategia
los docentes encuestados afirma que el 66.67 % consideran estar totalmente
de acuerdo, el 27.08 % opina estar de acuerdo, mientras que el 6.25% se
muestra indiferente ante tal propuesta. Este resultado coincide con el estudio
realizado por Regueiro (2011) donde sostiene que la propuesta de valor
constituye una oferta valorativa, trabajo interno, de convencimiento y actitud. A partir
de este andlisis se puede concluir que la propuesta de valor es el pilar del éxito de
la comercializacion. Al mismo tiempo sostiene que se puede tener un equipo selecto
y ducho en ventas y una estructura comercial poderosa, pero si no se cuenta con
oferta que valga la pena o no se agrega un valor, la comercializacion no
tendrqd éxito. La propuesta de valor hace que el cliente/usuario se incline
por una u otra empresa y lo que busca es solucionar un problema o satisfacer una

necesidad de manera creativa o innovadora.

Otro resultado que se menciona es referente a la estrategia para procesos, este
se encuentra en la tabla N°25 donde se afirma que necesario que los apoderados
0 tutores deben involucrarse en las acciones de la institucion educativa y
por ende en la formacion de sus hijos, el 100% de los directivos encuestados
estan totalmente de acuerdo con esta estrategia y en la tabla N°

50 sobre la misma estrategia aplicada a los docentes, el 54.16 % de los
docentes encuestados opinan estar totalmente de acuerdo que los
apoderados o tutores deben involucrarse en las acciones de la institucion
educativa el 31.25, también esta de acuerdo, mientras que el 14.64 % se
considera indiferentes frente a tal consideracion. Este resultado coincide con el
estudio realizado por Landazuri y Ledn. (2012). Afirman que los padres de familia
eligen el colegio para la formacion de sus hijos muchas veces no por la publicidad
comercial ya que muchas veces es engafosa, sino por las opiniones de otros
padres de familia que estan involucrados en las actividades de la institucion y
formacion de sus hijos que pueden ser sus vecinos o familiares, a esto se le llama
marketing viral.

A partir de este analisis se puede concluir que los padres de familia que estan
involucrados con las actividades del centro educativo y en la educacion de sus

hijos son los que eligen las instituciones educativas que garanticen su
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formacion y que le permitan estar aptos para profesionalizarse. Esta eleccion lo

hace por recomendaciones y referencias de sus conocidos o vecinos.

Otro resultado se muestra en la tabla N° 3 y esta referida a la estrategia de
precio o promocion; los directivos encuestados, el 67% manifiestan estar
totalmente acuerdo con otorgar estimulos econdmicos y presentes, asi como
la exoneracion de pago de cuotas de APAFA a los 3 estudiantes que
obtengan los mejores promedios de cada seccion y grado y el 33 % opina
también estar de acuerdo con dicha propuesta, esta estrategia también se
encuentra en la tabla N° 28 donde los docentes encuestados, el 47.9 %
manifiestan estar de acuerdo con las exoneracion del pago de APAFA a los
3 mejores alumnos de cada seccion, el 41.67 % opina también estar de
acuerdo el 6.25 % se muestra indiferente, mientras que el 4.16 % se muestra
en desacuerdo frente a tal propuesta. Este resultado coincide con el estudio
realizado por Idrovo (2012), donde afirma que un factor fundamental por el cual
los estudiantes se deciden por estudiar en un instituto es el precio, por tal
motivo es importante desarrollar una estrategia para que los estudiantes
gue tienen menos recursos econdémicos paguen menos, por tal motivo en el
disefio del plan de marketing plantea que se implementen en el Instituto un
“Sistema de Pension Diferenciada”. Uno de los factores por lo que los
estudiantes abandonan los estudios es el factor econdmico, por ello es
recomendable que las instituciones educativas disefien estrategias que le
permitan dar facilidades para que los estudiantes puedan acceder a dichas
instituciones como es la implementacion antes mencionada. A partir de este
analisis se puede concluir que el factor economico es clave para que los
estudiantes puedan estudiar, por lo que se debe bajar los costos de cuota de
APAFA o crear un sistema de pagos asi como crear incentivos para que los tres

mejores alumnos de cada grado se exoneren de los pagos de APAFA.

Otro resultado que se menciona es referente a la estrategia de personas se
encuentra en la tabla N°19.en donde el 100% de directivos encuestados

afirman que estan totalmente de acuerdo que para un mejor Servicio
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educativo, es necesario implementar permanentemente con recursos
pedagdgicos al personal directivo, docente, administrativo y de servicio. Esto
también se puede en la tabla N°44, en donde los profesores encuestados
sobre la misma pregunta respondieron 56% estan totalmente de acuerdo, 33%
de acuerdo y solamente 10,4 son indiferentes. Este resultado coincide con el
estudio realizado por Cruz (2008) quien afirma que para mantener el prestigio
de un colegio es a base de una mejora continua y permanente, tanto en su
infraestructura académica, docente y curricular. Se deberd contar con
programas de capacitacion y motivacion a todo nivel, en procura de mantener su
buena imagen. También este resultado coincide con el estudio realizado por
Gutiérrez (2013) quien afirma que el marketing educativo se relaciona con la
calidad del servicio educativo segun la percepcion de los docentes de la
institucion educativa Inicial N° 001 Carlos Showing, Huanuco. A partir de este
andlisis se puede concluir que la implementacion y capacitacion permanente al
personal docente, administrativo asi como la implementacion de material
educativo es un factor muy importante para mejorar el servicio educativo y por

ende lograr una buena imagen institucional.

V. CONCLUSIONES

De acuerdo al diagndstico realizado a nivel Secundario en la I.LE. Carlos Augusto
Salaverry, se obtuvo informacion a partir de las nominas de matricula desde los
afios 2009 — 2014 respectivamente, en que la demanda de estudiantes fue
decreciendo de manera considerable afio tras afio se de 42 secciones en el afio
2009 hasta llegar al afio 2014 con un total de 27 secciones, lo que ha ocasionado
disminucion del presupuesto obtenido por matriculas, excedencia de personal
docente, y de auxiliares de educacion..

La Teorias que fundamentan El Modelo de Gestion de Marketing Educativo es la
Teoria de Marketing de Philip Kotler quien afirma que el marketing es proceso social
y administrativo mediante el cual grupos de individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes. ElI Marketing Educativo de Juan Manuel Manes sostiene que el
marketing educativo es un proceso de investigacion de necesidades sociales

tendiente a desarrollar y llevar a cabo proyectos educativos que las satisfagan,
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produciendo un crecimiento integral de la persona a través del desarrollo de
servicios educativos, acordes a su valor percibido, disponibles en tiempo y lugar y
éticamente promocionados para lograr el bienestar de individuos y
organizaciones, y las Teorias del comportamiento del consumidor, el cual
considera al usuario como potencial consumidor , donde la empresa debe conocer
las necesidades e intereses de los consumidores y como llegar a ellos y que tipos
de campafia de mercadotecnia se deben poner en practica, teorias que son
fundamentales para el éxito, tactico y estratégico para incrementar la demanda de

servicios educativos.

El disefio del Modelo de Gestion de Marketing Educativo tiene en cuenta el
Enfoque de Philip Kotler, relacionadas con las 4Ps y las 3 Ps de Bernand Booms
lo que se denomina Marketing Mix para instituciones educativas que es la forma
simplificada del producto, precio, plaza, promocién, persona, proceso y presencia

fisica que permite que un negocio sea prospero.

Para validar el Modelo de gestion de Marketing Educativa basado en el enfoque
de Philip Kotler se utiliz6 el Método Delphi, conocido como Juicio de Expertos,
donde priman los argumentos sustentados de manera técnica, los mismos que
indicaron que se debe aplicar para dar una respuesta adecuada a la gestion

educativa.
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VI. RECOMENDACIONES

A las responsables del Ministerio de Educacién de los gobiernos de turno que
elaboren politicas educativas para potenciar a las instituciones educativas
publicas para que acojan a los estudiantes de bajos recursos econdémicos y los

preparen.

Que se capaciten a la plana directiva, docente, administrativa y de servicio de las
instituciones educativas de Educacion Basica regular en la propuesta disefiada
del Modelo de gestién de Marketing Educativa basado en el enfoque de Philip Kotler

para incrementar la demanda de estudiantes y mejorar el servicio educativo.

A los futuros investigadores de doctorado, continuar con la investigacion en esta
area del conocimiento a fin de conocer los resultados de la aplicacion del Modelo
de gestion de Marketing Educativa basado en el enfoque de Philip Kotler para
incrementar la demanda de los servicios educativos en las instituciones

educativas de Educacion Basica.

A la comunidad cientifica que debe tener en cuenta el Modelo de gestion de
Marketing Educativa basado en el enfoque de Philip Kotler, cuando se realicen
investigaciones de oferta y demanda de servicio educativos.
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VIl.. PROPUESTA "MODELO DE GESTION DE MARKETING”

ESTRATEGIA DE PROMOCION.
OBJETIVO. Determinar Estrategias de promocion que sirva de estimulo para la poblacion estudiantil y la localidad.

ESTRATEGIA 01 [TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO

Promocionar a laElaborar un comunicado aEnviar comunicado a los padres|Se hace con el Director General,[03 primeros meses, antes
institucién los padres de familiajde familia objetivo de retener ySubdirector dede empezar las labores
educativa a partirinformandoles que, parg atraer a estudiantes. |Formacién Generallescolares.

de exoneracion de

los primeros 50 padres de

Informar a la direccion (el padre
de familia, el nombre de Ig

Dicho descuento que

equipo docente de

pagos. familia que lleve un : Mkt e Imager
: persona a la que ha recomendaddpuede ser aplicadq, .. .

estudiante de nuevq . R . Institucional y

. , los servicios de la institucién). en uniformes

ingreso  obtendra  ung APAFA.

L , .. |cuadernos, y otros.

exoneracion del 100 % er| Realizar el pago de la matriculs

cuotas de APAFA, pagog(nuevo ingreso) para aplicar e

extras, pago de matricula ydescuento al lider de opinién.

otros.
ESTRATEGIA 02 [TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES [PLAZO.
8. Establecer 9. Establecer una pagina [10.  Promocionar a través de lajSe hace con el Director General,De forma permanente.

una pagina
web.

web para promocionar
los logros alcanzados
por los estudiantes en
las diferentes areas.

pagina Web de la institucién
educativa los logros
alcanzados a nivel local,
regional y nacional como: Feria
de Ciencias, Peru Educa,
Deportes, ajedrez, etc.

4

objetivo de dar &
conocer a g
colectividad log
logros obtenidos po
parte de la institucior
educativa y que nd
son conocidos fuera

de ella.

Subdirector de
Formacion General
equipo docente de

Mkt e Imager
Institucional \
APAFA.
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ESTRATEGIA 03

TACTICA

ACCIONES

EXPLICACION

RESPONSABLES

PLAZO.

Proporcionar a los

Solicitar colaboracién de

Seleccionar el producto mas

Es un medio que

Director General,

03 primeros meses, antes

estudiantes alproductos a ex alumnogconveniente con colores y loggpermite recordaciérSubdirector dede empezar las labores
momento deempresarios, u obtener gque identifiquen a la instituciérla marca de IgFormacién Generallescolares.
matricularse  unftravés de gestion  geducativa. institucion educativa. lequipo docente de€
Artlculo' empresas privadas). Realizar el pedido, eligiendo log Mkt. Ide imager
promocional con| _. : . Institucional y
el logo de I ,SI. la p.et.|C|on r'10 t.l{werecolores deterrpmados 3 y Ig APAEA.
instituGi6N éxito solicitar cotizacion decantidad segun proyeccion dg
: los mismo, y adquirirlo conmatriculas.
educativa. )
FECLIFSOS propios. Recepcion a conformidad cads
pedido, verificando lag
especificaciones de calidad.
Llevar a cabo la entrega a
matricularse
ESTRATEGIA 04 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES |PLAZO.
Promocionar alPromocionar a lajSolicitar la participacion de laEs un medio que Director General,[03 primeros meses, antes
la instituciorinstitucion  educativa  gbanda de musicos de la instituciorpermite recordacionSubdirector dede empezar las labores
educativa gtravés de pasacalles poleducativa, grupo de danzasly la presencia de lgFormacién Generallescolares.
través delas principales avenidagAPAFA, plana docentejinstitucion educativgequipo docente de
pasacalles. de la localidad dando é&colaboracion de a ex alumnos corlen la localidad. Mkt la  imager
conocer las actividadegvolantes para ser repartidog Institucional \
académicas, deportivas,promocionando las diversas APAFA.
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tecnoldgicas,
que se desarrollan en ella.

artisticas

educativa..

bondades que ofrece la institucién

ESTRATEGIA DE PLAZA: PUBLICIDAD O DISTRIBUCION.
OBJETIVO: Diseiiar un plan de publicidad que contribuya a estimular el incremento en la demanda de estudiantes.

ESTRATEGIA 01

TACTICA

ACCIONES

EXPLICACION

RESPONSABLES

PLAZO

Utilizar la Television local
como medio de
comunicacion que
permita dar a conocer

Seleccionar el canal
televisivo local segun e
nivel de aceptacién que
este tenga.

Elegir el canal televisivo
Solicitar cotizacion
el

Elegir espacio y hora mas

La television es un medio
que permite transmiti
imagenes y sonidos a la vez
hace que el mensaje seg

Director y
de

Formacién General

Subdirector

03 primeros meses,
antes de empezar las

labores escolares.

|OS diVerSOS SeI’ViCiOS adecuada donde desea anunciarse méS atractivo para log . i
gue ofrece la institucion . B espectadores. equipo docente, I3
educativa Carlos Entregar  informacién para la comision de
Augusto Salaverry. elaboracion del spot
Imagen Instituciona,
Revision del Spot )
y Mkt. Educativo
Transmision por el canal
seleccionado APAFA.
ESTRATEGIA 02 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES [PLAZO.
Optar por la radio como|Seleccionar la radiolElegir la radio local de mayor|La radio se encuentra entre|Director yj03 primeros meses,

medio de comunicacior
masiva y de mayo
rating, para transmiti
infformacion acerca de
las actividades, virtudeg

y bondades de Iz
Institucion educativg
Carlos Augustg
Salaverry.

local méas escuchads
segun el mercado que
se desea atraer.

sintonia.
Solicitar cotizacion

Elegir los espacios y las horas mas
adecuadas donde desea anunciarse.

Entregar las informacién del

comercial

los medios masivos mag
populares con niveles altog
de escucha a lo largo de ur
dia, ademas de ser mag
economico y eficiente po
su alcance.

Subdirector de
Formacion General
equipo docente, Id
comision de
Imagen Instituciona
y Mkt. Educativo
APAFA..

antes de empezar las
labores escolares.
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Revision de la cuiia radial.

Transmision por la radio.

ESTRATEGIA 03

TACTICA

ACCIONES

EXPLICACION

RESPONSABLES

PLAZO.

Anunciar publicidad a tra|

Cemtdtatsetar @ peridal

decpdir las secciones y el tamafio del

PerrRieemilar dar eccmosretds

Birector y

De forma permanente,

de medios de comunicaciém prestizar delpubtiaamuncio . _ divessusicioselwieidsstitugi® S hdirector dey t | ~
masiva como: diarios, [local (periédico) parg |- Decicir las secciones ¥ §lfrece Ja institucion. = ion G | urante € ano
P , e Solicitar cotizacaiio del anuncio ormacion enera
(periddicos locales) para |cotizar la publicidad. . Jescolar..
I institucio _ L equipo docente, g
promover la institucion Entregar la infermaein-aliessqHesea L d
Entrecar la informacién gue Imagen Instituciona,
Revisar el ase geses puitlicacion. y Mkt. Educativo
Revisar el arie previa APAFA..
publicacion.
ESTRATEGIA 04 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES [PLAZO.
Promover lainstitucion (Identificar las redes|Crear una cuenta en redes socialesDar a conocer la institucion|Director De forma permanente,

por medio de las
diversas redes sociales.

sociales locales

de mayor influencia en
el medio.

populares

Realizar constantes actualizaciones

al publico.

innovaciones para llamar la atencion

las redeg
actividadeg
culturales

a través de
sociales, sus
pedagdgicas,
deportivas
extracurriculares, etc
atractivas , relevantes parg
los jovenes y permite dar g
conocer las actividades

)equipo docente,

Y
Subdirector de

Formacién General
g
comision de
Imagen Instituciona
y Mkt. Educativo
APAFA..

durante el afio escolar.
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ESTRATEGIA 05 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES [PLAZO.
Promover la institucion a |1 . Disefiar 1. Hacer stand en centrogPermite conocer a la|Director yj03 primeros meses,
través de diversos ici i institucién involucrando g
publicidad de| comerciales cercanos a la :
medios de publicidad, acuerdo a institucién educativa. los usuarios directos, comcSUbdlreCtor deantes de empezar las
que llamen la atencion a | gegmento de alumnos, PP.FF yFormacién Generalllabores escolares
la comunidad mercado 2. Realizar pasacalles en lagcomunidad educativa equino docente. |
involucrando a los 5 Disefar avenidas principales de lgg9eneral, etc. quip T
estudiantes y comunidad |<* localidad. comision de
educativa. noticias de acuerdo col o o
al segmento de° ° ~ Lolocar avisos Imagen Instituciona
mercado promocionales en paredes de .
3 Planear la misma institucion educativa y Mkt Educativo y
'tomas de barrio ed  °© hacer paneles que se utilicer APAFA..
el mercado meta para estos fines.
4 4. Hacer barridas de los barrios
' Preparar cercanos acompariado de
presentaciones perifoneo.
5. Hacer constantes
actualizaciones para llamar Ig
atencion.
ESTRATEGIA 06 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES [PLAZO.

Realizar convenios 0

estrategias cor

\Z

alianzas
Instituciones publicas

privadas.

Hacer convenios con
instituciones
publicas y privadas.

Identificar a instituciones publicas
y/o privadas, a empresas, que
permitan proponer y desarrollar
alianzas y propuestas afines a los

Dar a conocer a los alumnos y
I.E
buer|

padres de familia que la

estd ofreciendo un

producto que satisfaga sus

Director,
Subdirector de
Formacién General
equipo docente de

De forma permanente,
durante todo el afio.

132



intereses de los estudiantes necesidades de la localidad. |Mkt e Imagen

segun el mercado, con el fin de Institucional y

lograr la satisfaccion de los APAFA.

estudiantes en el area deportiva,

gastrondmica, de masica, aéreas

técnicas, etc..
ESTRATEGIA 07 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES |PLAZO.
Disefiar mejoras en los  [Tener personal Que permitan brindar un servicio |[Dar a conocer a los| Director, Todo el afo de forma
sistemas administrativos ladministrativo optimo y alumnos y padres de familiaSubdirector dgpermanente.

y de informacion

estable con
conocimiento de de
las TIC.

mejorar los procesos de
informacion, entrega de boletas,
certificados de estudios y tramites
administrativos

qgue la institucion educativa
estd mejorando en |g
prestacion de  serviciog
administrativos.

Formacion General
equipo docente de

Mkt e Imager|
Institucional y
APAFA.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO.

OBJETIVO: Disefiar estrategias de producto, que satisfaga las necesidades de los estudiantes y de la localidad.

ESTRATEGIA 01 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO
Promover la institucion aj*Ajustar horarios de|Realizar un monitoreo yDar a conocer a los Director, De forma,
traves de diversogacuerdo a losasesoramiento  permanentqapoderados que la institucioriSubdirector depermanente,
medios de publicidadrequerimientos dea los docentes y lIgeducativa estd ofreciendo unFormacién Generalldurante el afio

que llamen la atencion
comunidagfamilia,

la
involucrando

estudiantes y comunidad

A

g
para

a losalumnos

algunos padres dg

prestacion del servicio parg
logrealizar mejoras continuas

que

SUS

buen producto que satisfaga
los
estudiantes y de la localidad.

necesidades de

equipo docente de
Mkt e Imager
Institucional y

escolar.
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educativa. trabajan. APAFA.

ESTRATEGIA 02 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO
Realizar alianzasRealizar  alianzaslLas alianzas estratégicas|Las alianzas estratégicas con| Director, 03 primeros|
estratégicas corestratégicas conicon diversas Institucioneqdiversas  Instituciones  dgSubdirector d€meses.  antes
diversas Instituciones dediversas de Educacién Superior queEducacion Superior permitirarFormacion Generald |
Educacion Superior. Instituciones delofrezcan servicios dedescubrir el area vocacionalequipo docente de € empezar 1as

Educacion Superior|Gastronomia, musicalde los estudiantes, y abrir lagMkt e Imagerjlabores
Tecnicas, deporte, areas técnicas, etc. jpuertas a un futurginstitucional Yescolares
Deportivas V] prometedor. APAFA.
Universitarias.
ESTRATEGIA 03 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO
Ajustar los planesRealizar losBuscar un asesor con|La planificacion curricular con un| Director, 03 primeros|
curriculares,  incluyendgformatos deconocimiento enformato unico permitira un mejolSyhdirector demeses antes

métodos participativos
practicos ajustados a |lg

evaluacion
planificacion

con

planificacién curricular.

trabajo pedagogico y coordinadg
y colegiado en la I.E.

Formacion General
equipo docente de

de empezar las

realidad. oportuna. Mkt e  Imagerflabores
APAFA.
ESTRATEGIA 04 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO
Empaque Realizar plegablesDar a conocer a los alumnos|Los plegables permitird a los| Director, 03 primeros
ue contenga lag adres de familia que ldestudiantes, padres de familigSubdirector de )
Realizar plegables queq iy g v P g ' 9 S, pad - meses,  antes
' lactividades y logroginstitucion  educativa  ely colectividad informarse dgFormacién General
contenga la trayectoria o . . . de empezar las
ioncia del ea relevantes durantgservicio que ofrece y ellas diversas actividades jyequipo docente de
experiencia —del colegio, trayectoria yjproducto que va obteniendojlogros de la institucionMkt e Imagen(labores
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tecnoldgicos, Aula Movil.

asesoramiento  para
mejor trabajo pedagodgico.

un

del trabajo pedagogico, qu€
permitirdn incluir a las TIC en

todos las diversas Areas de
conocimiento.

en la ciudad de laexperiencia de laa través de sus cientos deleducativa. Institucional ylescolares
victoria, entre otros. institucién ingresantes a lag APAFA.
educativa. universidades, escuelag
técnicas y policiales.
ESTRATEGIA 05 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO
Producto ampliado Gestionar ante las|Realizar horarios de| Permitira el desarrollo de un| Director, De forma
o autoridades biblioteca, y centro dgmejor trabajo y con mayolSubdirector depermanente,
Ofrecer una bibliotecs . . . flexibilidad | .
alizad | pertinentes unaestudios flexibles. exipllidad para alumnos quérFormacion General/durante todo el
?sp§C|a izada - en 0% ihlioteca - - trabajan y estudian. equipo docente ddafio.
ambitos de estudios. . Ofrecer Optimo servicios dg
especializada  en : lLos servicios de Aula dgMkt e  Imager
of Sptimglos  ambitos deAUIa de innovaciory i6 jaica/Institucional
re.(:(.ar | un A0|p m;cestudios pedagégica, Centro  dginnovacion pedagoglcaAPAFA Y
. L, . q .
.SeI’VICIO., € u,a. A recursos tecnologicos, Aulecemro, _ de recur,s 0%
innovacién  pedagégica L . tecnolégicos y Aula Movil
Movil, con espacios dg o .
Centro de recursos permitiran un mejor desarrollq

ESTRATEGIA

DE COSTOS.

OBJETIVO: Disefiar estrategias de costos para la captacion de estudiantes de la I.E. Carlos Augusto Salaverry.

ESTRATEGIA 01

TACTICA

ACCIONES

EXPLICACION

RESPONSABLES

PLAZO

Establecer exoneracion
de pago de cuotas,
pagos extras y APAFA.

Identificar los
mejores alumnos de
cada aula con los

mas altos puntajes.

Mantener los precios establecidos en
la matricula, cuotas de APAFA y otros

a los alumnos que ocupen los
primeros puestos.

Dar a conocer a los
alumnos y padres de

familia que lg
institucion  educativa
esta ofreciendo

Director,

Subdirector dq
Formaciéon General
equipo docente dg
Mkt e Imagen

De

permanente,
durante todo el

ano.

formal
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Comparar precios de matricula, cuotas

estimulos

a los

Institucional VYl

de APAFA y otros con los mejores alumnos. APAFA.

competidores directos (instituciones

educativas. estatales).
ESTRATEGIA 02 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLES|PLAZO
Otorgar estimulos Incentivar a los Otorgar estimulos econémicos y Dar a conocer a log| Director, De forma
econdmicos, presentes. [mejores estudiantes |presentes a los estudiantes que alumnos y padres dgSubdirector depermanente,

y que obtengan el
mas alto puntaje.

obtengan los mejores promedios
parciales, en cada area.

familia
institucién

premia el esfuerzo d¢
sus menores hijos.

que lg
educativg

Formacién General

equipo docente dg
Mkt e Imager
Institucional \

APAFA.

durante todo el

ano.

ESTRATEGIA DE PERSONAS

OBJETIVO: Sensibilizar al personal docente sobre el desarrollo de excelentes estrategias para brindar una educacion de
calidad, en beneficio de la poblacion estudiantil y de la localidad.

ESTRATEGIA 01 [TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO

Tener PersonalConcientizar a todo elTener personal idoneo, eficiente,Se hace con el Director General[Todo el afio
Directivo ylpersonal Directivo ycapacitado, que represente a lgobjetivo de retener y|Subdirector deescolar.
docente, docente,  jerarquico  yinstitucion educativa atraer a estudiantes. |[Formacion General

jerérquico yladministrativo de lg . equipo docente de

administrativo instituciéon educativa SobrePersonaI docente eflqente, que. marketing €

eficiente ylos objetivos propuesto er®" desarrollo de _SeN'C'OS’ busque Imagen Instituciona

comprometido conlel PE, PCIE, PAT, LAFXcelenciay calidad. y APAFA.
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la institucion
educativa

PROPUESTA DE MKT,

que permitirdn incrementoy conocimiento en gestion,

en los estudiantes.

los|Demostrar alto grado de eficiencia
po
parte de las personalidades que
dirigen la institucion educativa.

ESTRATEGIA PARA PROCESOS: método de atencion para los usuarios

OBJETIVO: Desarrollar las mejores estrategias de atencion a los usuarios, para lograr satisfaccion en la poblacion estudiantil y
de la localidad.

ESTRATEGIA [TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO
01
ESTRATEGIA  |Concientizar a todo ell. La institucion educativalSe hace con el Director General[Todo el afo
PARA personal Directivo y empresa debe asegurarse dgobjetivo de retener ySubdirector delescolar.
PROCESOS: docente, jerarquico 'y que sus procesos son de lgatraer aestudiantes. \Formacion
metodo deadministrativo - de 18 mgjor e igual calidad para todog General, equipo
atencion para losiinstitucion  educativa | ogtdiantes  (usuarios) docente de Mkt ¢
usuarios sobre el buen trato & . : L .
. teniendo en cuenta la inclusion. Imagen
todos los estudiantes Instituci |
teniendo  en cuenta laSe debe realizar entrevistas a log nstituciona Y
APAFA.

inclusion en todos oS
ambitos.

usuarios para saber el grado dg

satisfaccion  en la  institucion
educativa

1. Se debe procesar los
datos aportados por log

usuarios para convertirlos e
acciones que contribuyan a la
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Fidelizacion

ESTRATEGIA PARA ESTRATEGIA PARA PPRESENCIA FISICA (evidencia)

OBJETIVO: Desarrollar las mejores estrategias de gestion para una Optima presencia fisica de la institucion educativa ante los
usuarios directos y la localidad.

ESTRATEGIA 01 [TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE |PLAZO
ESTRATEGIA Concientizar a todo |1. La institucibn educativaSe hace con el Director General,Todo el afio
PARA el personal Directivo| debe tener presencia fisicaobjetivo de retener yiSubdirector deescolar.
PPRESENCIA | Y docente, jerarquico| debe tener muy claro quién esfatraer a estudiantes. |Formacion General
FISICA ( y administrativo de la y comunicar a su personal de equipo docente de
evidencia) |mportan0|§1 qlfe_ tene| manera clara y hacer recordal Mkt_ € Imager

la presencia fisica de en forma repetida al usuario Institucional \

la institucion P ' APAFA.

educativa 2. El posicionamiento de una

y los atributos que institucion educativa, se muestrs
debe tener, para tene| €N SUS acciones, en el persona
impacto en la con el que cuenta, en los
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localidad.

3.

productos y servicios

proporciona.
Si
que es un lugar

limpio, organizado,
etc.

que

un usuario visita ty
institucién educativa y observg
acogedor

luminoso

ESTRATEGIA ATRACCION Y SATISFACCION DE ESTUDIANTES

OBJETIVO: Desarrollar estrategias que permitan la atraccion y satisfaccion de los estudiantes de la I.LE. Carlos Augusto

Salaverry.

ESTRATEGIA 01 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE PLAZO
Promover los Identificar Preparar los materiales que se La visita personalizada| Director, Subdirector |De forma
servicios instituciones de necesitaran para realizar la a las instituciones de Formacion permanente,

educativos del
Colegio, en
lglesias Catdlicas
y en otras

instituciones de

acuerdo al segmento

de mercado

presentacion

Contactar a las instituciones
publicas y privadas, civiles y

religiosas con el permiso

permitira formar una
mejor idea en los
alumnos potenciales,
en los padres de

familia y comunidad

General, equipo
docente de Mkt e
Imagen Institucional y
APAFA.

durante todo el

ano.
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educacion

secundaria.

respectivo para promover el

Colegio.

Realizar una presentacion con
fotografias del Colegio y otras
actividades que sirvan de
atraccion para los alumnos

potenciales

Proporcionar tripticos, que
contengan informacion sobre las
acciones positivas y relevantes de

la institucién educativa.

en general, de los
servicios educativos
que ofrece la

institucion educativa.

ESTRATEGIA 02 TACTICA ACCIONES EXPLICACION RESPONSABLE PLAZO

Crear convenios |Realizar convenio |Elaborar solicitudes a las Con esta estrategia se |Director, Subdirector |Durante los
con el fin de lograr|con instituciones diferentes instituciones con las pretende satisfacer la |de Formacion primeros

la satisfaccion de |publicas y privadas |que se realizaran las alianzas necesidad que tienen |General, equipo meses, antes

los estudiantes en
las diversas
Areas: deportiva,
musica, area

técnica, estilos de

para el desarrollo de
las diversas areas

como por ejemplo:

Escuela Superior de
musica, SENATI,

para el desarrollo de las areas en

mencion.

los alumnos, y
desarrollar su diversas

capacidades.

docente de Mkt e
Imagen Institucional y
APAFA

de empezar las

labores

escolares
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vida saludable, |SENCICO,

etc. ESCUELA DE
GASTRONOMIA,
IPD, etc.

V. PRESUPUESTO.
5.1. PRESUPUESTOS DE MARKETING

Modelo de gestion de marketing educativo esta conformado por aspectos tales como: publicidad, relaciones publicas y promociones,

obsequios, etc. ya que, segun la investigacion realizada son los aspectos en donde existe debilidad que no permite lograr un
posicionamiento.

La cantidad estimada para la implementacion de este modelo sera aproximadamente de: S/ 3 100.00 aproximadamente.

5.2. Presupuesto del Modelo de gestiéon de marketing.

DIMENSIONES INDICADORES Presupuesto
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ESTRATEGIA DE
PROMOCION

Promocionar la exoneracion de cuotas de APAFA.
Establecer una pagina web.
Proporcionar a los estudiantes Articulo promocional con el logo de la instituciéon educativa.

Promocionar a la institucion educativa a través de pasacalles.

400. 00

ESTRATEGIA DE
PUBLICIDAD

Utilizar la Television local como medio de comunicacion.

Optar por la radio como medio de comunicacion masiva.

Anunciar publicidad a través de los medios de comunicacion escrita (diarios locales.
Promover la institucién por medio de las diversas redes sociales.

Promover la institucién a través de diversos medios de publicidad.

400. 00

ESTRATEGIA DE
PRODUCTO

Realizar alianzas estratégicas con diversas Instituciones de Educacion Superior.

Ajustar los planes curriculares, incluyendo métodos participativos y practicos ajustados a la
realidad.

Aspecto

Realizar plegables (tripticos), volantes.

Producto ampliado

.Ofrecer una biblioteca especializada en los ambitos de estudios flexibles.

Ofrecer un Optimo servicio de Aula de innovacion pedagogica, Centro de recursos
tecnolégicos, Aula Mdvil, con espacios de asesoramiento.

Establecer horarios sobre asesoramiento para el uso de Aula de innovacion pedagogica,
Centro de recursos tecnolégicos, Aula Movil.

Establecer horario para el buen uso de biblioteca, en la hora de lectura.

300. 00
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Crear convenios o alianzas con instituciones de educacion superior.
Realizar monitoreo y asesoramiento permanente a los docentes.
Precisa la diversificacion de las programaciones curriculares.

ESTRATEGIAS DE
PRECIO

Otorgar estimulos econdémicos, presentes a los estudiantes que obtengan los mejores
promedios.

Mantener los precios Establecidos en la matricula, cuotas de APAFA, y otros.

Comparar precios de matricula, cuotas de APAFA y otros con los competidores directos
(institucién educativa estatales)..

300. 00

ESTRATEGIA DE
PERSONA

Tener personal idoneo, eficiente, capacitado, que represente a la institucion educativa

Personal docente eficiente, que en desarrollo de servicios, busque excelenciay calidad.
Demostrar alto grado de eficiencia y conocimiento en gestion, por parte de las personalidades
gue dirigen la institucion educativa.

ESTRATEGIA DE
PROCESO

La institucion educativa o empresa debe asegurarse de que sus procesos son de la mejor e
igual calidad para todos sus usuarios o clientes.

Un tratamiento preferencial a un usuario o cliente puede causar problemas, ya que puede
conllevar que otros usuarios o clientes crean que estan siendo tratados con un servicio de
calidad inferior y discriminatorio frente al cliente tratado de modo preferente.

Se debe realizar entrevistas a los usuarios para saber el grado de satisfaccion en la instituciorn
educativa.

Se debe procesar los datos aportados por los usuarios para convertirlos en acciones que
contribuyan a la Fidelizacion.

200.00

ESTRATEGIA DE
PRESENCIA
FISICA

* La Institucion Educativa debe tener presencia fisica, debe tener muy claro quién es y comunicar

a su personal.

* El posicionamiento de una institucion educativa, se muestra en sus acciones, en el personal con

1000. 00
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el que cuenta, en los productos y servicios que proporciona.

* Si un usuario visita la institucion educativa, y observa que es un lugar acogedor, limpio
organizado, luminoso, etc., seguramente estas pruebas fisicas transmitiran una mayor confianzs
y tranquilidad a los usuarios.

ESTRATEGIA DE
DISTRIBUCION O

« .Realizar convenios o alianzas estrategias con Instituciones publicas y/ privadas.

« Disefiar mejoras en los sistemas administrativos y de informacion.

PLAZA 300. 00
« Contiene una pagina web donde los estudiantes y padres de familia puedan tener informacién de
los avances.
ESTRATEGIADE | « Promover los servicios educativos del Colegio, en Iglesias Catdlicas y en otras instituciones
ATRACCION O publicas y privadas de la localidad.
SATIFACCION DE _ _ L L : . , 200.00
LOS  .Realizar conv§,n|o,s pon |nst|tUC|.c3nes publicas y .pr|vadas pe}ra el desarrollo de Iagrdlversa.ls areas
ESTUDIANTES como: Educacion fisica, educacion para el trabajo, educacién por el arte, educacion ambiental,
etc.
EDUCACION * Numero de ingresantes al primer grado de secundaria.
BASICA:
* Incremento de Aulas por grado.
NUMERO DE -
INGRESANTES. « Incremento de personal docente y de servicio. -

* Tasa de incremento del nUmero de estudiantes
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ANEXOS
Anexo N° 01

Tabla N° 03

ESTADISTICA DE MATRICULA DE EDUCACION SECUNDARIA DEL 2009 AL 2014.

INSTITUCION EDUCATIVA "CARLOS AUGUSTO SALAVERRY" LA VICTORIA

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
GRADO

Sec |Alm [Sec |Alm |[Sec |AIm [Sec |AIm |[Sec |AIm |Sec |AIm [Sec |Alm |[Sec |Alm |[Sec |Alm
PRIMERO |8 245 |8 251 |[8 215 |8 197 |7 160 |7 143 |7 168 |7 155 7 143
SEGUNDO |7 242 |6 195 |7 200 |7 183 |7 146 |7 125 |7 135 |7 147 |7 136
TERCERO |6 203 |6 189 6 189 |6 161 |6 153 |6 111 6 114 6 127 16 130
CUARTO |5 182 |7 180 |6 176 |6 161 |6 131 |6 123 [6 106 6 99 |6 115
QUINTO |5 154 |5 160 |5 156 |5 157 |6 125 |6 115 [6 115 |6 89 6 84
TOTAL [31 [1026 [32 [975 [32 |936 [32 [859 [32 |[715 |32 |17 [038 |6%8 [617 (617 1608 1608

Fuente: Néminas de matricula del 2009 al 2017

Sec: secciones.

Alm: alumnos.

Anexo N°2
Tabla N°2

PERSONAL DIRECTIVO Y DOCENTE DE LA INSITUCION EDUCATIVA
“CARLOS AUGUSTO SALAVERRY”. LAVICTORIA.
PARTICIPANTES

DIRECTIVOS

DOCENTES

TOTAL

Fuente: registro de asistencia

Fecha: 110-07-15

F
3
48
51

%
6
94

100
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GESTION DE MARKETING EDUCATIVO RELACIONADA A LA DEMANDA DE SERVICIOS EDUCATIVOS EN LA

Anexo No 3
ENCUESTA

INSTITUCION EDUCATIVA CARLOS AUGUSTO SALAVERRY. LA VICTORIA - CHICALYO.
RESPONSABLE: Mg. Pérez Salazar, Emma Gladys.

OBJETIVO: Diagnosticar la realidad problematica sobre la demanda de los servicios educativos, en la Institucion
Educativa Carlos Augusto Salaverry. La Victoria.

INDICACIONES. Estimados colegas mis cordiales saludos, a través de la presente solicito su valiosa colaboracion con
responder la siguiente encuesta, marcando con un aspa (X) en el casillero que crea Ud. conveniente. Para cada

pregunta se considera la escala de 0 a 4 puntos.

1 :Totalmente en desacuerdo 2: Endesacuerdo  |3: Indiferente.  |4: De Acuerdo 5:Totalmente de Acuerdo
DIMEN- INDICADORES ESCALA
SIONES

11234
1. Elliderazgo directivo contribuye a mejorar el servicio educativo
z
5 O |2. El'modelo de gestion contribuye a un clima institucional dptimo
ik
O = 3. Eldirector gestiona alianzas estratégicas con otras instituciones.
=
4.  Los documentos de gestion (PEI, PCIE, PAT, MOF, RI, PMI) viabiliza la vision institucional.
< 5.  La planificacion curricular es pertinente y responde a la transdisciplinariedad
o
o
‘8 6. Eneldesarrollo de los procesos pedagogicos se utilizan estrategias metodoldgicas innovadoras, las
< TICs y laboratorios para profundizar los aprendizajes que conlleven el desarrollo de multiples
L capacidades en los estudiantes.
\5 7. El proceso de monitoreo y acompariamiento pedagdgico ayuda a la mejora del servicio educativo.
'_
o 8. Laejecucion y promocion de ferias de innovacion cientifica, artisticas, deportivas y culturales fortalecen
la identidad institucional y la trascendencia a otros contextos.
9. Elmodelo de gestion viabiliza la capacitacion permanente, sistematica de los docentes para optimizar los

< aprendizajes y la promocién docente por logros alcanzados. .

ZE C . - . - .
oL 10. La institucion educativa cuenta con una pagina Web, para que los estudiantes y padres de familia estén
E 5 informados del rendimiento académico y de las actividades que se realizan.

o=

= |11. La infraestructura educativa redne las condiciones necesarias para mejorar la calidad del servicio

Q .

< educativo.
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12. El manejo de los recursos financieros viabiliza la formulacion y ejecucion de proyectos de inversion y
reinversion en mejora de la calidad educativa.

DIMEN-
SIONES

ESCALA

INDICADORES 112134

GESTION SOCIO COMUNITARIA

13. El modelo de gestion institucional permite la participacion e involucramiento de la
comunidad para el logro de la visién institucional.

14. La institucion educativa realiza reuniones y jornadas con padres y madres de familia
para dar orientaciones pedagogicas y de convivencia escolar

15. La institucion educativa realiza actividades de integracion institucion educativa -
comunidad a través de eventos académicos y culturales como: ferias educativas
deportes, gastronomia, reposteria, escuela de padres, para mejorar el servicig
educativo.

16. La institucion educativa ha formulado y ejecutado proyectos o programas en bien de g
comunidad en respuesta a las necesidades de la comunidad para el reconocimiento social
de la institucion.

PROMOCION Y OFERTA EDUCATIVA

17. El'modelo de gestion que se practica y el logro de la vision institucional direcciona a través
de la misién la formacion de estudiantes competitivos de alto nivel que le permite el accesq
oportuno a la universidad.

18. El perfil del estudiante egresado responde a una formacion cientifica, humanista
tecnoldgica, transformadora y critica para el ejercicio ciudadano dentro de una culturg
de paz.

19. Elservicio educativo responde las expectativas de los padres de familia y la comunidad.

20. Se promueve una educacion en valores, promocion y de respeto a la diversidad cultural
y de prevencion a la contaminacion ambiental.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo N° 4

ENCUESTA DIRIGIDA A DIRECTIVOS Y DOCENTES.

GESTION DE MARKETING EDUCATIVO RELACIONADA A LA DEMANDA DE ESTUDIANTES EN LA |.E.

CARLOS AUGUSTO SLAVERRY. LA VICTORIA - CHICALYO.

RESPONSABLE: Mg. Pérez Salazar, Emma Gladys.

OBJETIVO: Conocer la Gestion de Marketing Educativo, relacionada con la demanda de
estudiantes en la Institucion Educativa Carlos Augusto Salaverry.

INDICACIONES. Sefior Director (a), profesor (a), se le solicita su colaboracion en la presente
encuesta, marcando con un aspa (X) en el casillero que crea conveniente.

Para cada pregunta se considera la escala de 0 a 4 puntos.

0 :Totalmente en desacuerdo | 1: En desacuerdo |[2: Indiferente. |3 : De Acuerdo

4:Totalmente de
Acuerdo

DIMEN-
SIONES

INDICADORES

ESCALA

ESTRATEGIA DE
PROMOCION

1.Considera necesario otorgar estimulos econdémicos y presentes, asi como la exoneracion de pago
de cuotas de APAFA a los 3 estudiantes que obtengan los mejores promedios de cada seccion
y grado.

2.Considera pertinente crear una pagina web, para promocionar los logros alcanzados por los
estudiantes en las diferentes areas del conocimiento: Feria de Ciencias, Per(i Educa, Deportes,
etc., rendimiento académico y de la calidad de los estudiantes egresados de la institucion
educativa

3.El proporcionar a los estudiantes al momento de matricularse un Articulo promacional con el logo
de la |.E. lo que permitira el incremento de estudiantes.

4.Considera necesario promocionar a la institucion educativa. a través de pasacalles por las
principales avenidas de la localidad dando a conocer las actividades académicas, deportivas,
tecnoldgicas, artisticas que se desarrollan en ella.

ESTRATEGIA
DE
PUBLICIDAD O

5. Cree Ud. necesario utilizar la Television local como medio de comunicacion que permita dar a
conocer los diversos servicios que ofrece la institucion educativa Carlos Augusto Salaverry.

PLAZA

6. Considera pertinente optar por la radio como medio de comunicacién masiva y de mayor rating,
para transmitir informacion acerca de los premios obtenidos por los estudiantes de la institucion
educativa como CONCYTEC, GANADORES Nacionales en PERU EDUCA.
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7. Considera interesante la idea de realizar convenios o alianzas estrategias con Instituciones
publicas y/ privadas.

8. Es necesario disefiar mejoras en los sistemas administrativos la calidad de atencion y de
informacion a los usuarios.

ESTRATE|9. Es necesario promover a la institucion a través de diversos medios de publicidad, que llamen la
GIA atencion a la comunidad involucrando a los estudiantes y comunidad educativa.
pe  |L0. Considera de importancia realizar alianzas estratégicas con diversas Instituciones de Educacion
PRODUCT Superior, que ofrezcan servicios de Gastronomia, musica, deporte, areas técnicas, etc.
0 11. Considera pertinente la diversificacion de las programaciones curriculares de acuerdo al
contexto para mejorar el proceso de ensefianza aprendizaje en la institucidn educativa.

12. Es importante realizar plegables (tripticos), volantes, que contenga la trayectoria de la institucion
educativa y los logros obtenidos, asi como la experiencia del colegio en el distrito La victoria,
entre otros

13. Cree Ud. necesario contemplar el desarrollo de talleres de danza, mdsica, arte, costura

o 14. . Es pertinente mantener los precios establecidos en la matricula, cuotas de APAFA, y otros.
9 v
Lo .
Q3
L 7 - - - :
= 2 5 |15. Sera necesario comparar precios de matricula, cuotas de APAFA y otros con los competidores
irectos. (instituciones educativas estatales).
28 direct tit ducat tatal
i
[a
16. Considera necesario que las instituciones educativas cuenten con personal directivo, docente,
administrativo y de servicio idéneo, eficiente, capacitado para un mejor servicio educativo
L
< < 17. Considera necesario que para un mejor servicio educativo, es necesario implementar
n = - . . .. .
Q 3 permanentemente con recursos pedagégicos al personal directivo, docente, administrativo y de
g servicio
b
w 18. Considera importante que los directivos demuestren alto grado de eficiencia y conocimiento en
gestion educativa
19. Considera que el buen clima institucional influye en la calidad del servicio educativo
_ < |20.Considera necesario que los directivos planifiquen y socialicen los documentos de gestion
&8 a| educativa
< &} & 5|21 Considera necesario realizar monitoreo, asesoramiento y acompafiamiento académico
o383 § permanente a los docentes para una mejor prestacion del servicio educativo
e xS 2 22. Considera que se deben utilizar estrategias para el involucramiento en el trabajo educativo por
@ £ 3 | bartedelos docentes
= §23. Cree necesario que los apoderados o tutores deben involucrarse en las actividades de la
institucion educativa
o |24 24.-Cree que es necesario realizar convenio con instituciones publicas y privadas para el
% o desarrollo de las diversas areas como: Escuela Superior de musica, SENATI, SENCICO,
i < ESCUELA DE GASTRONOMIA, IPD, etc
g 2
L
B85 =
oW _ 25. 25.-Considera pertinente realizar monitoreo y evaluacion sobre la ejecucion del modelo de Mkt.
= = Educativo, para realizar mejoras en sus actividades o generar otras.
< S
o’ —_
hoS=
w < oo
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GRACIAS POR SU COLABORACION

UMIVERSIDAD CESAR VALLEID

ﬁ ESCUELA DE POSTGRADO

Chiclayo, Agosto de 2015

ASUNTO: Validacién deL instrumento por juicio de experto

Por medio de la presente reciba Ud. mi saludo cordial y respetuoso como
estudiante de Doctorado en Administracion de la Educacion de la Universidad
César Vallejo.

Asimismo manifestarle que estoy desarrollando el trabajo de investigacion
denominado “MODELO DE GESTION DE MARKETING EDUCATIVO BASADO EN
EL ENFOQUE DE PHILIP KOTLER PARA INCREMENTAR LA DEMANDA DE
ESTUDIANTES EN LA I.LE. CARLOS AUGUSTO SALAVERRY”. LA VICTORIA —
CHICLAYO. Por lo que conocedor de su trayectoria profesional y vinculacion en el
campo de la investigacion, solicito su colaboracion en emitir su juicio para la
validacion del instrumento de recoleccion de datos y la propuesta del modelo de
gestion.

Para lo cual acompaiio:

1 Matriz de consistencia

2 Matriz de operacionalizacion de variables

3 Instrumentos de recoleccion de informacion: investigacion

4. Modelo de Gestion Educativa

5 Ficha de evaluacion de instrumento.

6 Ficha de evaluacion del modelo.

Agradeciéndole por anticipado su colaboracion como experto de la materia,

guedando de usted muy reconocido.
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Atentamente.

Mg. Emma Gladys Pérez Salazar

Estudiante de Doctorado.

EICHA DE EVALUACION DEL MODELO

MODELD DE GESTION DF MARKETING EDUCATIVO BASADO EN EL ENFOOUE DE PHILIP
KOTLER PARA INCREMENTAR LA DEMANDA DE ESTUDIANTES EN LA LE CARLOS
AUGUSTO SALAVEREY™. LA VICTORIA - CHICLAY O,

RESPONSABLE Mg Emma Giladys Pérez Salazer
INDICACIONES. Seflor Especialista se solicita  su colaborackon para evaluar el Modelo de Gestidn de
Marketing Educativo, margue con un aspa (¥) en o caslllero que cres conveniente de acusrdo & su

eriterio y experiencia profesional.

2 : Satisfactono con |

e | hecesdad de | 3Satfaciono | 4:Busno 5 :Optimo
mejora. .
N' | CRITERIOS INDICADORES = oIS
' La propuesta esta expresada en lenguaje rigusosa, | |
1 Claridad
' clam y preciso. - - =
2 Conzistencia. Basamento tednco centifico- practica, -
3 Actualidad. Se ajusta a los modelos educativos actuales [
B Presenta secuencia ldgica enire s tearia,
4 Grummm._ Simensicnes & 16 ; i
3 Nivel de profundidad en |a infofmacion en cantidad ;
B Suficancia | y calidad. Gl -
& | Intencionaiidad | Incrementa la demanda de estudiantes A
7 | Objelividad | Expresa siluaciones observables de incremento A
Coherencia. Las dimensiones y citenos cbedecen a los i
propasios de la investigacn, ; -
8 | Metodologla La estrategia planteada es viable a la aplicabisdad
de la propuesia, o
10 | Perinencia Responde a las necesidades y espacios del

SITUACION FINAL

Observaciones [precisar sl hay suficencial.. ...

OPINION DEL EXPERTO  : Nivel de aceptabilidad; f’.ﬂ {
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1.1 Nombeey Apelids

1.2 Profesidn

VALIDACION DE INSTRUMENTO

TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO,
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Doctomado an Administracion de ia Educacitn,
1. INFORMACION DEL EXPERTO:

13 Grado scadémico
14 Thulo Profesions

18 insitturséen donde frabsja
18  Cargo que desémpadia

1.7 Taléfono

LA Comres Electrisnico

! LLAS MONTENGERO CAMACHD

Docenta Esinbia

Imomiengoidhistrmail com

19 ROMBRE DEL INVESTIGADOR.  Ermmu (Fladys Pérer Salazg.

2. VALORACIOMES & LOS INSTRUMENTOS: )
1. Pertinencia de los itwms con los objetivos di la investigscion:

Suficients (3)

suflcients (2)

A

L

22 Du los items con lafs) Variablefs):

instrumenta | Suficiento (3] | Medianaments | insuficients (1] | Obssrvackones

suficients [2)

Instramenta 1.
Encunnia a
personal direciive y
Pemoial Docenbe.

/

instrumenio 2
Ficha de Valoracion
Iu.'undm

/
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.3, Pertinencia de los tems con las dimensiones:

Instrumanto Suficiente (3] | Medianamente | Insuficients [1) | Observaciones
I suficlents (2)
Instrumento 1 -
Encuesta ) ¢
personal dimctive y //
Persons| Docente
instrumento 2 B
Ficha de Valéracin 7
| del Modelo. d
2.4. Partinencia do los tems con los Indicadores/sub Indicadores
Instrumento | Suficierite (3) | Medianaments | Insuficiente (1) | Observacionss |
suficiente (2)
Instrumento 1.
Encusasta a8
personal direcliva y -
Parsonal Docenta,
Instrumento 2
Ficha de Valoracidn
del Madeln. / !
1.5, Redaccion de ems:
! Instrumanto Suficiente (3] Observaclones |

Medianaments | Insuficients (1]
suficients (2)

157



FICHA DE EVALUACION DEL MODELO

MODELO DE GESTION DE MARKETING EDUCATIVO BASADO EN EL ENFOOQUE DE FHILIP
KOTLER  PARA INCREMENTAR LA DEMANDA DE ESTUDIANTES EN LA LE CARLOS
AUGUSTO SALAVERRY™, LA VICTORIA — CHICLAYO,

RESPONSABLE Mg Emma Gladys Pérez Salazar
INDICACIONES. Sefior Especialista se sclicta su colaboracion para evaluar el Modelo de Gestidn de
Pdarketing Educativo, margue con un aspa (X] en el casillero que cea conveniente de acuerdo a su

___ criterjo y experiencia profesional.
] 2 2 Safisfactorio con |
"m’“’ necasidad | 3:8atfactonc | 4: Busna 5 :Optime .
mejora. |
| ESCALA
N CRITERIOS INDICADORES T[2[3[4]5
La propuesta esta expresada en ienguaje nguroso,
1 Cla 4
b claro y preciso.
3 | Actualidsd, Se sjusts 5 los modelos educativos actusles F
o Presenta secusncia logica entre i teoria,
* i dimensiones e indicadores.
g Mivel de profundidad en la Informacién en cantidad r
5 Suficencia, y calided: i .
8 Intencionalidad | Incrementa la demanda de estudiantes I v
Objelvidad, | Expresa siluaciones abservables de incremento | 7
'8 | Coherencia. Las dimensiones y criterios obedecen a los I 71
propositcs de ia investigecion. . | |
8 | Melodologia La esirategia planieada es viabie a la aplicabiidad 7,
| de la propuesia, .
10 | Pertinencia | Responde a las necesidades y espacios de| 7
. | contexto educativo. | !
SITUACION FINAL Cptimo
Obasrvacionss (precisnr ai hay SUBCIBRERY. ., .o

OPINION DEL EXPERTO :mumﬁu:_.&-”ﬂ

APELLIDOS Y NOMBRES DEL ExPERTO. Lt [VLitil 0010 [ kel

ESPECIA
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1. INFORMACION DEL EXPERTO;

: Maria Sofis Tamayo Palacios.

: Docente Extable

. Doctor en Clencias de |s Edwcacian,
: Licenciado en Educacin,

: 1SEP. "Sagrado corarén de Jesds®

. Docente de aula,

. 979638832

: Tamavo etpidihotinail. com

|
1.2
1.3
14
1.5
1.6
1.7
1.8
19

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Doctorado en Administracion de la Educacion.

Mombre y Apefido
Profesidn

Grado académico
Titulo Professonal

Institucion donde trabaje

Cargo qua desampafia
Teléfono

Cerreo Elecironico

NOMBRE DEL INVESTIGADOR: Emma Gladys Pérez Salazur,

2 VALORACIONES A LOS INSTRUMENTOS:
2.1, Pertinencia da los items con los objetivos de la investigacion:

Suficients (3)

Medianamonts | Insuficients (1)
suficients {2)

Medlanamente | Insuficients (1)
suficients (2)
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EICHA DE EVALUACION DEL MODELO

MODELD DE GESTION DE MARKETING EPLCATIVG BASADO BN EL ENFOQUE DE PHILIP
KOTLER  PARA INCREMENTAR LA DEMANDA DE ESTUDIANTES EN LA LE CARLOS
AUGUSTO SALAVERRY™ LA VICTORIA - CHICLAYD
mwmmmm—

INDICACIOMES. Sefior Especialivia se solicts a4 colaboracion para svaluar ol Modelo de Gesticn de
Marketing Educative, margue con - gaps (X) en e coliero gue ered conveniems de scuErds & su
triteria v experencia profesiaaal

_1=MuyCritco | 2=Critco [3=reguisr |4=Busno  |5=Optimo |

| w | camemos INDICADORES Hﬁﬁiﬁi
[ o L propussts esth expresada an lenguaje rigurcea. A
|_1 a—?rm
|2 | Conssimncia. | Basamento tedrico cantifice- peichica X
3 | Actusidad Se ajusts & lon modeios aducativos eciuales xi
| Fresenia secusncia Bgica entre ka teana,
! | OwanEEcN | yensines @ indicadores x?
g Mival de profundidad en la Informacon en cansdad l
= Irm' | [ L?(
& | Intencionaiided | Incramenta ks demands de estudiantes }{
¥ | Dbjividad | Expresa Nuscones obasrrabies e nGamenio v ]
‘B Coherencea. Las dimensonas ¥ crisncs obedecen a los =
ProposaE de i investgacion . )(:
§ | Meiodologls | La esiraiegia planiasds es visbie a la apicabidsd | I
08 la propuesta, ‘K [
10| Perinencia | Reapance a las necesidedes y espacios dal
SITUACION FINAL | .4-
Obesrvaciones (precsar ol hey suficiencia):

60



161



2.3. Pertinoncia de los items con las dimensiones:

Instrumanto

Suficients (3} |

7

suficients

Instrumanto 1
Encuesta a personal
Directivo ¥ Persanal
Docanie,

4

Instrumants 2
Ficha de Valoracion
dal Modelo.

/

Instrumanto

Suficionts (3) |

14, Pertinencla de los items con los indicadoresisub indicadomes

Instrumento 1-

| Encuesin g parsonal
| Directiva y Personal
Docenle.

/

insuficients (1)

Instrumento 2
Ficha de \Valorscidn
del Modelo,

/

2.5. Redaccion de ftoms:

Instrumento

3

suficients (2)

Insuficiente (1)

Instrumento 1,
Entuasta a personal
Directivo y Personal
Docante

¥

Instrumento 2
Ficha de Valoracién
dei Models

/

4. CONCLUSIOMES:

L

L P e s e T
|

G [ 7ol
f

Lo e 46/03 /5 :
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MATRIZ DE CONSISITENCIA DE LA INVESTIGACION

MODELO DE GESTION DE MARKETING EDUCATIVO BASADO EN EL ENFOQUE DE PHILIP KOTLER PARA INCREMENTAR EL
SERVICIO EDUCATIVO EN LA INSTITUCION EDUCATIVA CARLOS AUGUSTO SALAVERRY- LA VICTORIA- CHICLAYO.

PROBLEMA OBJETIVOS MARCO TEORICO I;I/I,ZSI-I;AEBSLIESY METODOLOGIA
GENERAL. ANTECEDENTES. PROPUESTA 6. TIPO
éigtr:; (LibeMZfﬁetigMggifaﬂi Proponer Modelo de gestionde |- |drovo M. (2012).Plan de Marketing“"MODELO DE GESTION INVESTIGACION.
basado en el enfoque de Philig marketing educativo basado en | Edycativo y la desercién de los estudianted DE MARKETING Descriptiva Propositiva
- 'l elenfoque de Philip Kotler para|ge  |nstituto Tecnolégico  Almirantg EDUCATIVO  BASADC -
Kotler para  incrementar 14 incrementar la demanda de llingworth, durante el periodo lectivo 2011-|EN EL ENFOQUE D 7. DISENO
demanda de estudiantes  en la estudiantes en la I.E. Carlos g : | PHILIP KOTLER  PARA
o ducat “Carlos ) .. 12012.  Tesis de magister en Gerencig Transversal
insfitucion -~ educaiiva <07 Augusto Salaverry”. La Victoria - Educativa. Universidad Estatal de Bolivar| NCREMENTAR El A
Augusto Salaverry”. La victoria 4 Chiclayo. Granada ' SERVICIO EDUCATIVQ 8. POBLACION.
Chiclayo? ' EN LA INSTITUCIOI\Q' Directivos
Naranjo. (2011). En su trabajg EDUCATIVA.  CARLOS '
PREGUNTAS pg ESPECIFICOS. denominado  Marketing educativo| AUGUSTO zzrrr?i?]?:tlrativos ggfseonr:zi
INVESTIGACION Diagnosticar la realidad sobre I5 Desarrollo de una estrategia C.E.M. aplicadq SALAVERRY". A N
) : q S : . e servicio, padres de
Cuél es el estado actual de I3 a la Universidad Nacional de Colombia sedq VICTORIA — CHICLAYO.

gestion en marketing Educativg
en las instituciones educativas de
distrito La Victoria y en especial er
La |. E Carlos Augusto Salaverry”.

¢Qué  referentes
metodoldgicos sustentan el Modelg
de gestion de Marketing Educativg
para incrementar la demanda dg
estudiantes en las I:E. pablicas?.

tedricos Y’

. Disefiar un Modelo de gestion

demanda de estudiantes en log
Ultimos ~ seis  afios
Institucion  Educativa
Augusto  Salaverry"
2015.

Revision de la teoria que
fundamenta el modelo dd
gestion de marketing educativg
basado en el enfoque de Philig
Kotler

de I3
"Carlog
2010 al

de marketing educativo basado

Manizales como base para la fidelizacion dg
clientes y complemento a la estrategia de
C.RM.
Torres, F. (2014) en su trabajo de
investigacion, Las Politicas de Gobierno er
Educacion Superior y la crisis de log
institutos Pedagdgicos en los afios 2006 al
2011 en la provincia de Jaén- Cajamarca.

2. MARCO REFERENCIAL.

1. Gestion Educativa.

HIPOTESIS.

Si se propone un modeld
de gestion de marketing
educativo basado en e
Enfoque de Philip Kotler
entonces su aplicaciorn
contribuira a incrementa
la demanda de serviciog

familia, y alumnado en
general.

10. MUESTRA.

02 Directivos, 01
jerarquico, 45 docentes,
700 alumnos, 575 padres
de familia del turno tarde
del nivel secundario de la
I.E Carlos Augusto
Salaverry, elegidos de

educativos en F:
institucion educativa
“Carlos Augusto
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¢Qué fundamentos pedagdgicos

en el enfoque de Philip Kotler

Segln Mangisch (2009) es un proceso Salaverry”. La Victoria —manera aleatoria..

debe tener el Modelo de gestion

de Marketing Educativo basado
en el enfoque de Philip Kotle
para incrementar la demandg
de estudiantes?

¢Cuél es
Modelo de gestion de Marketing
Educativo para incrementar la

demanda de estudiantes?

la validez de un|

para incrementar la demanda de

estudiantes en la institucion
educativa  “Carlos  Augustd
Salaverry”. La Victoria |
Chiclayo.

Validar el Modelo de gestion de
marketing educativo basado er
el enfoque de Philip mediante un

equipo de juicio de expertos

(Prueba Delphi).

2.

3.

que se orienta al tortalecimiento de Ios

ideales Educativos de las Institucione

que contribuyen a mantener la autonomiaf
institucional, en el marco de las politicas
pablicas, y que enriquece 10s procesos
pedagdgicos con el fin de responder a lag

necesidades educativas  nacionales

regionales y locales.
El marketing, segln Philip Kotler

es un proceso social y administrativo a
través del cual grupos de individuos
obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, ofrecer e intercambiar

productos de valor con sus semejantes.

Servicio educativo

Son actividades caracteristicas del sector
educacion y tienen como finalidad
mejorar los conocimientos, capacidades

Chiclayo.

-

D

VARIABLES::

INDEPENDIENTE.:

MODELO DE GESTION
DE MARKETING

EDUCATIVO

DEPENDIENTE:

11.  TECNICA DE
RECOLECCION DE
DATOS.
Fichaje
De campo
Encuesta.
12. TECNICA DE
ANALISIS Y

PROCESAMIENTO DE
DATOS.

1. Juicio de expertos.

2. Estadigrafos.

y actitudes de las personas.

SERVICIO EDUCATIVO
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO DOCTORADO EN

ADMINISTRACION DE LA EDUCACION FICHA DE
VALIDACION DE INSTRUMENTO
TABLA DE VALORACION DEL EXPERTO.

1. INFORMACION DEL EXPERTO:

Profesion

N o o A w b RF

Teléfono

8. Correo Electrdénico

Cargo que desempefa

Nombre y Apellido

Grado académico
Titulo Profesional

Institucion donde trabaja

9. NOMBRE DEL INVESTIGADOR: Mg. Emma Gladys Pérez Salazar.

1. VALORACIONES A LOS INSTRUMENTOS:
1. Pertinencia de los items con los objetivos de la investigacion:

Instrumento

Suficiente (3)

Medianamente
suficiente (2)

Insuficiente (1)

Observaciones

Instrumento 1:
Encuesta a persona
Directivo y Persona
Docente.

Instrumento 2
Ficha de Valoracion

del Modelo.

2. De los items con la(s) Variable(s):

Instrumento

Suficiente (3)

Medianamente
suficiente (2)

Insuficiente (1)

Observaciones

Instrumento 1:
Encuesta a persona
Directivo y Persona
Docente.

Instrumento 2
Ficha de Valoracion
del Modelo.

3. Pertinencia de los items con las dimensiones:
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Instrumento

Suficiente (3) | Medianamente | Insuficiente (1) Observaciones

suficiente (2)

Instrumento 1:
Encuesta a persona
Directivo y Persona
Docente.

Instrumento 2
Ficha de Valoracion
del Modelo.

4, Pertinencia de los items con los Indicadores/sub indicadores

Instrumento

Suficiente (3) | Medianamente | Insuficiente (1) Observaciones

suficiente (2)

Instrumento 1:
Encuesta a persona
Directivo y Persona
Docente.

Instrumento 2
Ficha de Valoracion
del Modelo.

5. Redaccion de items:

Instrumento

Suficiente (3) | Medianamente | Insuficiente (1) Observaciones

suficiente (2)

Instrumento 1:
Encuesta a persona
Directivo y Persona
Docente.

Instrumento 2
Ficha de Valoracion
del Modelo.

1. CONCLUSIONES:
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FICHA DE EVALUACION DEL MODELO

MODELO DE GESTION DE MARKETING EDUCATIVO BASADO EN EL ENFOQUE DE
PHILIP KOTLER PARA INCREMENTAR EL SERVICIO EDUCATIVO EN LA
INSTITUCION EDUCATIVA. CARLOS AUGUSTO SALAVERRY”. LA VICTORIA -

CHICLAYO.
RESPONSABLE: Mg. Emma Gladys Pérez Salazar.
INDICACIONES. Serior Especialista se solicita su colaboracién para evaluar el Modelo

de Gestién de Marketing Educativo, marque con un aspa (X) en el casillero que crea
conveniente de acuerdo a su criterio y experiencia profesional.

. Necesidad de | 2. Satisfactorio con 3.Satisfactorio | 4.Bueno 5. Optimo
mejora necesidad de mejora
ESCALA
N° CRITERIOS INDICADORES
1(12| 3] 4
1 | Claridad La propuesta esta expresada en lenguaje riguroso, claro y

preciso.

2 |Consistencia. [Basamento teérico cientifico- practica.

3 |Actualidad.  |Se ajusta a los modelos educativos actuales

Presenta secuencia logica entre la teoria, dimensiones e

4 | Organizacion. | .
9 indicadores.

5 |Suficiencia.  |Nivel de profundidad en la informacién en cantidad y calidad.

6 |Intencionalidad|incrementa la demanda de estudiantes

7 | Objetividad. Expresa situaciones observables de incremento

8 |Coherencia. |Las dimensiones y criterios obedecen a los propdsitos de la
investigacion.

9 |Metodologia |La estrategia planteada es viable a la aplicabilidad de la
propuesta.

10 | Pertinencia Responde a las necesidades y espacios del contexto educativo.

SITUACION FINAL

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

OPINION DEL EXPERTO : Nivel de aceptabilidad:
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