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PROLOGO

Se 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.

En el caso de las decisiones de marketing de la institucion
educativa, existe un conjunto de variables controlables
que abarcan el desarrollo de las propuestas pedagodgicas
curriculares y servicios extraprogramaticos, el justo precio o
arancel o pension, la distribucion del servicio en diferentes
sedes o redes, la promocidén dentro de un marco ético, la
formacion del personal docente y no docente, la evaluacion
de los procesos de ensefianza-aprendizaje, y la gestion de las
instalaciones y el equipamiento. Cada decision de marketing
educativo debe orientarse al servicio y a los procesos de
mejoramiento de la calidad educativa. En anos recientes, el
estudio del marketing de los servicios ha dado lugar a una
sistematizacidén de conceptos que permitieron un desarrollo
académico de la materia y su investigacion en profundidad
en las distintas areas de incumbencia.

El sentido social de la educacion, requiere una aproximacion

del marketing en forma equilibrada, no mercantilista ni
agresiva, tomando como diagndéstico la investigacion de las
necesidades de una comunidad educativa, para planificar la
gestion estratégica sustentada en la calidad y el mejoramiento
continuo.

En esta obra se especifica que el marketing educativo se
preocupa de la investigacion social para desarrollar las
estrategias que posibilitaran las soluciones que encuentran
las unidades educativas en su administracion y desarrollo en
la captacion de sus clientes (alumnos) y ala vez la satisfaccion
delos padresotutoreslegalesylarespuestaalasobligaciones
impuestas por el marco legal y los requerimientos que la
sociedad toda tiene hacia la educacion.
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DEFINICIONES CONCEPTUALES PARA
EL ANALISIS DEL MARKETING

Para la definicion conceptual de los términos empleados en
el marketing educativo debemos hacer un recorrido sobre
la estrategias y planteamientos actuales de proceso de
ensefanza, es por eso que al marketing se define en muchas
ocasiones y sin duda se seguira definiendo, puesto que es
algo cambiante y que se adapta al entorno de una manera
real.

Decidir cuales son las definiciones mas correctas seria
pretencioso, aqui vamos a incluir algunas de las mas
relevantes por la autoridad de quienes las proponen.

Segun la American Marketing Association (AMA): “Marketing
es el proceso de planificacion y ejecucidon de la concepcion,
fijacion de precios, promocion y distribucion de ideas,
productos y servicios para crear relaciones de intercambio
que satisfagan objetivos individuales y organizacionales.”

El Chartered Institute of Marketing del Reino Unido dice
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que, “El Marketing es el proceso de gestion responsable
de identificar, anticipar y satisfacer de manera rentable las
necesidades de los consumidores.”

Una ultima definicion del Profesor Lambin (Catedratico de
Marketing de la Universidad de Lovaina) dice, “Marketing
es el proceso social, orientado hacia la satisfaccion de las
necesidades y deseos de los individuos y organizaciones,
por la creacion y el intercambio voluntario y competitivo de
productos y servicios generadores de utilidades.”

El marketing, como funcion, identifica las oportunidades
existentes en el mercado, y las aplica para lograr los objetivos
de la empresa.

Para poner en marcha la gestion de marketing de una
empresa es imprescindible disponer de informacion de los
consumidores, cOmo son y qué caracteristicas tienen.

La mezcla de marketing mas conocida en la literatura actual
hace referencia a la combinacién de cuatro variables o
elementos basicos a considerar para la toma de decisiones
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en cuanto a la planeacion de la estrategia de marketing en
una empresa. Estos elementos son: producto, precio, plaza
y promocion (las cuatro P que provienen de Product, Place,
Price y Promotion.)

Por lo tanto “El Marketing se ocupa de las interrelaciones
dinamicas entrelos productosylos servicios de unacompainia,
los deseos y necesidades del consumidor asi como de las
actividades de los competidores,”

En el producto se identifica el servicio como producto y la
comprensiondelasdimensiones delas cuales esta compuesto
es fundamental para el éxito de cualquier organizacion de
marketing de servicios. Como ocurre con los bienes, los
clientes exigen beneficios y satisfacciones de los productos
de servicios. Los servicios se compran y se usan por los
beneficios que ofrecen, por las necesidades que satisfacen
Yy no por si solos.

El servicio visto como producto requiere tener en cuenta
la gama de servicios ofrecidos, la calidad de los mismos y
el nivel al que se entrega. También se necesitara prestar
atencién a aspectos como el empleo de marcas, garantias

1"
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y servicios post-venta. La combinacion de los productos de
servicio de esos elementos puede variar considerablemente
de acuerdo al tipo de servicios prestado. Las organizaciones
de servicios necesitan establecer vinculaciones entre el
producto de servicio segun lo reciben los clientes y lo que
ofrece la organizacion.

Al hacerlo asi es util plantear una distincion entre:

1.  El concepto de beneficio del consumidor: Este concepto
es un conjunto de atributos funcionales, eficaces y sicélogos.
A partir de la idea del beneficio para el consumidor es posible
definir el concepto del servicio.

La clarificacion, elaboracion y traduccidn del concepto de
beneficio del consumidor plantea varios problemas para
quienes venden servicios. Primero, los servicios ofrecidos se
deben basar en las necesidades y beneficios buscados por
consumidores y usuarios. Pero los consumidores y usuarios
pueden tener claridad o no respecto a lo que requieren,
expresan o0 no expresan claramente en el anunciado de sus
requerimientos. Pueden surgir dificultades debido a que
no saben lo que esperan, a la inexperiencia de lo que se
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requiere o la inhabilidad para determinar su necesidad. En
segundo lugar, los beneficios buscados pueden cambiar con
el tiempo debido a experiencias buenas o malas en el uso
del servicio, a través de nuevas expectativas o cambios en
los habitos de consumo del servicio. En tercer lugar, existen
problemas practicos de evaluacion para los oferentes de los
servicios al deducir medidas basadas en el consumidor sobre
la importancia de los beneficios buscados en los servicios,
las preferencias entre ellos y los cambios en su importancia.

13
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El punto de vista del consumidor debe ser el foco central
para dar forma a cualquier servicio que se va a ofrecer, ya
que este consumidor, en cierto sentido, ayuda a fabricar
su propio “producto” a partir de una serie de posibilidades
ofrecidas.

2. El concepto de servicio: este concepto es la definicion
de los que ofrece la organizacion de servicios con base en
los beneficios buscados por los clientes; es decir, en qué
negocio se esta y qué necesidades y deseos se tratan de
satisfacer.

La definicion del concepto de servicio debe ir seguida de la
traduccion de dicho concepto en una oferta de servicio y en
el diseno de un sistema de entrega del servicio; es decir, el
concepto de servicio es el nucleo central de la oferta del mismo
y generalmente se encuentra explicitado en el concepto de
posicionamiento.

3. La oferta del servicio: este punto se refiere a dar una
forma mas especifica y detallada a la nocion basica del
concepto del servicio. La forma de la oferta del servicio se
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origina en decisiones gerenciales relacionadas con qué
servicios se suministraran, cuando se suministraran, como
se ofreceran, donde y quién los entregara. Estas decisiones
estan entrelazadas, no se pueden separar de las decisiones
sobre el sistema de entrega del servicio y se derivan del
concepto de servicio.

4. El sistema de entrega del servicio: el nivel final de
analisis necesario para definir el producto de servicio es un
factor del sistema de entrega del servicio. Varios elementos
son importantes en casi todos los sistemas de entrega del
servicio, como la gente y los objetos fisicos (0 evidencia
fisica.

Con base en todo lo anterior es evidente que un producto de
servicio constituye unfendmeno complejo. Constade unaserie
de elementos cada uno de los cuales debe tener en cuenta el
gerente de servicios al manejar su organizacion. El manejo de
una organizacion de servicios requiere una clara comprension
de estos elementos y de las relaciones e interacciones entre
ellos. La gerencia exitosa de una organizacion de servicios
solamente se puede lograr mediante la integracion sensata
de los factores que comprenden el servicio desde el punto
de vista del proveedor con las expectativas y percepciones
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del consumidor. Esta es una tarea dificil, acrecentada por
el hecho de que pocas organizaciones de servicios tienen
solamente un servicio. La mayor parte de ellas ofrece una
linea de servicios.

No son muchos los servicios que ofrece el Colegio Primero
de Octubre del cantdén Santa Lucia, entre ellos se encuentra
el servicio del Laboratorio de computacion y Charlas a los
estudiantes y padres de familia.

El precio como tal es la definicion de la la contraprestacion
econdmica que se recibe como compensacion al esfuerzo
y al dinero que ha empleado en producir y distribuir un
determinado articulo o en realizar un servicio.

Las decisiones sobre precio son de una importancia capital
en la estrategia de marketing tanto para las de consumo
como para servicios. Como ocurre con los demas elementos
de la mezcla de marketing, el precio de un servicio debe
tener relacion con el logro de las metas organizacionales y
de marketing.

Es posible determinar los precios mediante negociacién entre
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comprador y vendedor, ya que se puede ajustar el servicio a
los requerimientos especificos del cliente.

Cuando los precios son homogéneos pueden ser altamente
competitivos. Mientras mas exclusivo sea un servicio, mayor
sera la discrecionalidad del vendedor en la fijacidon del precio.
En tales circunstancias, es posible utilizar los precios como
un indicador de calidad; sin embargo, esta idea es un tanto
subjetiva.

La inseparabilidad del servicio de la persona que lo ofrece
puede fijar limites geograficos o de tiempo a los mercados
que es posible atender. Igualmente, los compradores de
servicios pueden buscar el servicio dentro de ciertas zonas
geograficas o de tiempo. El grado de competencia que opera
dentro de estos limites influye en los precios cobrados.

En el Colegio Primero de Octubre del canton Santa Lucia,
los precios se han establecido con el objeto de maximizar las
ganancias, y son fijados por el Consejo Directivo, conforme
la situacion econémica del Colegio, y del entorno socio-

econdmico de la zona.

En base a estas primeras definiciones se dice que todas
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las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o
intangibles, tienen interés en las decisiones sobre la plaza
(también llamada canal, sitio, entrega, distribucion, ubicacion
o cobertura). Es decir, cdbmo ponen a disposicion de los
usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos. La plaza
es un elemento de la mezcla del marketing que ha recibido
poca atencion en lo referente a los servicios debido a que
siempre se la ha tratado como algo relativo a movimiento de
elementos fisicos.

Estas opciones son las mismas para productores de
elementos fisicos. Estas son:

a) Venta directa: La venta directa puede ser el método
escogido de distribucion para un servicio por eleccion o debido
a la inseparabilidad del servicio y del proveedor. Cuando se
selecciona la venta directa por eleccion, el vendedor lo hace
asi posiblemente para sacar ventajas de marketing como
mantener un mejor control del servicio, obtener diferenciacion
perceptible del servicio o para mantener informacion directa
de los clientes sobre sus necesidades.

Naturalmente la venta directa la puede realizar el cliente
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yendo donde el proveedor del servicio o el proveedor yendo
donde el cliente. Muchos servicios personales y comerciales
se caracterizan por el canal directo entre la organizacion y el
cliente. Los canales directo sobre sus necesidades.

b) Venta a través de intermediarios: El canal mas
frecuentemente utilizado en organizaciones se servicios es
el que opera a través de intermediarios. Las estructuras de
canales de servicios varian considerablemente y algunas

son muy complejas.

Las posibles formas de intermediacion son numerosas y en
algunas transacciones de servicios pueden participar varias
organizaciones. “La promocion en los servicios puede ser
realizada a través de cuatro formas tradicionales, de tal
manera de poder influir en las ventas de los servicios como

productos. Estas formas son:

a) Publicidad: definida como cualquier forma pagada de
presentacion no personal y promocion de servicios a través
de un individuo u organizacion determinados.

b) Venta personal: definida como la presentacion personal
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de los servicios en una conversacion con uno o mas futuros
compradores con el proposito de hacer ventas.

c) Relaciones Publicas: definida como la estimulacién no
personal de demanda para un servicio obteniendo noticias
comercialmente importantes acerca de éste, en cualquier
medio u obteniendo su presentacion favorable en algun
medio que no esté pagado por el patrocinador del servicio.

d) Promocién de ventas: actividades de marketing distintas
a la publicidad, venta personal y relaciones publicas que
estimulan las compras de los clientes y el uso y mejora de
efectividad del distribuidor” .

Estos tipos de promocion pueden constituir una de las
herramientas mas efectivos de influencia y comunicacion
con los clientes. Sin embargo, existen evidencias en las
investigaciones de que en algunas clases de mercados de
servicios estas formas pueden no ser las mas efectivas dado
que pueden no utilizarse en forma correcta.

Los propdsitos generales de la promocion en el marketing de
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servicios son para crear conciencia e interés en el servicio y
en la organizacion de servicio, para diferenciar la oferta de
servicio de la competencia, para comunicar y representar los
beneficios de los servicios disponibles, y/o persuadir a los
clientes para que compren o usen el servicio.

En general el proposito de cualquier esfuerzo promocional
es vender el servicio a través de informacion, persuasion y
recuerdo.

Finalmente la promocion de ventas es un elemento de
la combinacion de promocion en una organizacion de
servicios. Los programas promocionales mas efectivos son
aquellos que se ajustan a toda la estrategia promocional y
se consideran a su vez como un elemento en la estrategia
general de marketing.

Dependiendo del sector en el que la institucion se encuentre
ubicada, las estrategias de marketing que se aplicaran
variaran.
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Cuatro son los sectores basicos que recogen la totalidad de
las empresas del mundo empresarial. Estos sectores son:

» Sector consumo
» Sector industrial
» Sector social

» Sector servicios

El marketing que se realiza en el sector de consumo es el
mas conocido y reconocido por el publico en general. En
este sector es donde se han desarrollado las técnicas mas
avanzadas de marketing.

Dentro del marketing de consumo, las personas no solo
compran aquellos articulos que cubren sus necesidades
primarias, sino que ademas se interesan por bienes que
hacen mas comoda y agradable su existencia.

En la adquisicion de bienes de consumo, intervienen diversos
factores y personas que el responsable de marketing debe
conocer para facilitar la decision de compra del consumidor.
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Como ejemplo, podemos pensar en cualquier bebida
refrescante, detergentes, comida, etc.

Quiza uno de los sectores donde el marketing es mas
desconocido es el sector industrial. Sin duda sus actividades
son desconocidas para el gran publico, puesto que, en
general no son ellos los destinatarios de los mensajes de
comunicacion.

En comparacion con otros productos y sectores, en los
productos industriales la decision de compra es racional y
responde al propdsito de conseguir la maxima rentabilidad.

Sihablasemos de nuevo marketing en un sector apostariamos
por el marketing social, es el nuevo marketing aplicado a
las entidades sin animo de lucro. Las organizaciones no
lucrativas, aunque no tengan como finalidad basica obtener
beneficios, pueden proponerse la eficacia organizativa y de
produccion, por lo que la mayoria estaria adoptando técnicas
de marketing.

El cuarto gran sector en el que mas se ven reflejados los
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centros educativos, es el sector servicios. Las empresas de
servicios son cada vez mas numerosas. La incorporacion del
marketing a su gestion ha adquirido cada vez mas importancia.
Las empresas de servicios basicos son las agencias de
viajes, clinicas privadas, centros educativos, por mencionar
y es hacia esta ultima donde esta dirigida la investigacion.

El conocimiento del sector se denomina a la no pretension
de

plantear aqui como se deberia elaborar ni un plan estratégico
ni un plan de marketing para cumplir los objetivos marcados
en la mision de los centros. Pero si destacar algunos puntos
que nos permitiran sin duda reflexionar sobre “qué” debemos
hacer.

Dentro de la informacion que se requiere para la toma
de decisiones de Marketing Educativo, existen las que
denominamos en marketing, las fuentes primarias y las
secundarias.

Las primeras nos permiten conocer de primera mano qué
” opinan las personas mas directamente implicadas en nuestro

proyecto (padres, profesores, alumnos, empleados).

Las segundas, son aquellas que nos proporcionan las
instituciones publicas o privadas sobre evoluciones de
mercados o sectores que afectan o pueden afectar a nuestro
entorno (estadisticas, informes, etc.). A esto, deberiamos
afiadir un estudio que reflejase aspectos cualitativos vy
cuantitativos de temas referidos en concreto a nuestro
entorno. Desde cuales pueden ser los beneficios percibidos
del servicio educativo, a cual es la composicion del mercado
potencial geografica y demograficamente.

Una vez obtenida esta informacion, nos debemos plantear
algo esencial y “que hasta hace muy poco tiempo no hemos
analizado en el mundo educativo: el publico objetivo”. Ante
todo debemos tener claro quién es este publico objetivo y
para ello cada institucion lo definira con la mayor concrecion.

Se entiende por Cliente a quien dirigimos nuestros servicios,
a quién deseamos dar un trato preferencial, en definitiva para
quién trabajamos.

Las tendencias del mercado y la creciente competitividad a la
que se enfrentan las empresas han generado que los costes
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de la pérdida de clientes insatisfechos sean considerados
como pérdidas estratégicas, esto es, no solo estaremos
perdiendo un cliente, sino el futuro desarrollo que el mismo
nos permitira.

Si en nuestro centro, nuestro cliente, no esta satisfecho es
probable que el resto de los miembros de la unidad familiar
prefieran estudiar en otro centro. Un cliente insatisfecho
no solamente dejara de usar nuestros servicios sino que
lo comentara en su entorno y perjudicara nuestra imagen y
reputacion.

Por lo tanto, la atencion al cliente sera la clave, como accion
competitiva para que las Instituciones educativas enfrenten
a sus competidores, satisfagan a su mercado y cumplan la
mision de la institucion.

No podemos olvidar intentar conocer nuestro mercado. La
investigacion nos ayudara a definir con gran exactitud cuales
son los mercados a los que nos debemos dirigir. Concretando
este concepto, dos seranlos mercados que debemos conocer:

- El mercado potencial maximo.
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- EI mercado potencial objetivo.

El mercado potencial maximo lo componen todos los que
utilizan nuestro/s servicios. Son aquellos que tienen interés,
capacidad adquisitiva y accesibilidad.

El mercado potencial objetivo lo componen los segmentos de
mercado a los que la organizacion se dirige especificamente.

La valoracion y posterior reflexion sobre los dos permitiran
a los cuerpos directivos conocer con exactitud el potencial
existente en la zona en la que se encuentra ubicado nuestro
centro educativo.

Los servicios son el resultado de una actividad humana,
unica e irrepetible, por lo que resultan dificiles de patentar
y pueden copiarse con facilidad, presentan caracteristicas
que los diferencian de los servicios y que el responsable de
marketing debe conocer para aplicarlas correctamente.

Para entender el mundo del servicio, la definicion de su
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concepto puede servirnos de gran utilidad: “Aplicacion de
un esfuerzo humano o mecanico para la consecucion de un
objetivo”

En el sector servicios, los escenarios donde se desarrollan
los acontecimientos, venta de nuestros productos, atencion
al cliente, etc., tienen unas caracteristicas determinadas que
se deben adaptar a cada cliente y que exigen una correcta
adecuacion.

Si destacasemos algunos elementos basicos dentro del
mundo de los servicios, éstos serian:

- La motivacion de compra en este sector es siempre
emocional. (El recuerdo de una marca, su conocimiento en
el mercado, su antigliedad o su experiencia).

- Se vende toda la organizacion.
- Se da gran importancia a los atributos del servicio prestado.

- Las referencias son algo esencial.
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Pero destacariamos como elemento basico la imagen que
cualquier empresa de servicios debe pretender tener. Todos
estaremos de acuerdo en que esto no es asi, y diriamos mas,
solo existes en la mente del consumidor si estas cerca de
él. El cliente es exigente y desea ser atendido y sobre todo
escuchado. Hay que estar donde quieren vernos, cuando
quieren vernos y con lo que esperan vernos.
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El Marketing Educativo se encuentra en una fase inicial
en nuestro pais. Pocos han sido los intentos que se han
desarrollado para dar servicio a un sector con una relevancia
fundamental en nuestra economia, no hay que olvidar
que justamente por esta implicacion social, el Marketing
Educativo es altamente complejo y no es facil encontrar
textos o asesoramiento en este campo.

El sector educativo esta perfectamente estructurado en
nuestro pais. La definicion de los distintos Centros que
imparten educacién esta perfectamente regulada por las
instancias correspondientes y al ser un sector tan amplio, la
dificultad de crear estrategias fijas para cada

Tipo de ensefanza resulta dificil, es por ello que se hace
referencia al Marketing Educativo referido a aquellos Centros
de Ensenanza que imparten como maximo el nivel educativo
de bachiller.

Dentro de este tipo de Centros es I6gico entender que un
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analisis detallado de los mismos, nos haria diferenciar con
gran rigor a cada tipo de Institucion (Centros Publicos y
Privados) puesto que existen determinadas estrategias que
no son aplicables en conjunto y que se deben tratar con
grandes diferencias.

Dentro del sector servicios es donde ubicamos el Marketing
Educativo, podemos mencionar que el Marketing Educativo
es un: “Proceso de investigacion de las necesidades
sociales para desarrollar servicios educativos tendentes a
satisfacerlas, acordes a un valor percibido, distribuidas en
tiempo y lugar y, éticamente promocionadas para generar
bienestar entre individuos y organizaciones”.

Algunos directivos de instituciones educativas, se cuestionan
la legitimidad de la aplicacion de técnicas de marketing para
evitar la mercantilizaciéon de la educacion.

Sin embargo, desde una postura ética los alcances de esta
técnica no so6lo son correctos y beneficiosos para la institucion
en cuanto al aumento de la captacion y retencion de alumnos,
sino que constituyen un beneficio para la comunidad.
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Hablar de Marketing Educativo en el Ecuador produce en
el profesorado, directivos, e incluso en la Administracion
rechazo, y hasta alergia. Muchos centros privados y
publicos deben decidir hacia donde desean ir: hacia delante
y, para ello es imprescindible utilizar las herramientas que el
marketing pone a nuestra disposicion, o hacia atras, con lo
que peligraria el puesto de trabajo de nuestros empleados o
la existencia del propio centro, para alcanzar la fidelizacion

de nuestros clientes.

Entre los errores mas frecuentes se identifican que
durante muchos afnos las instituciones educativas han crecido
gracias a la inercia propia de un mercado poco competitivo.
Sin embargo la competencia actual obliga a responder a una
demanda exigente con propuestas libres de errores. En este
sentido el primer paso es identificar cuales actitudes implican
error, es desmedro, ya sea del servicio brindado como de la
propia institucion.

El mercado ha hecho crecer a las instituciones educativas
durante muchos anos, por ello es importante estar preparados
para competir con lealtad y esto significa creer en aquellas
herramientas que permiten un mejor gerenciamiento

institucional: el marketing es una de ellas.
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Por lo expuesto, las decisiones basadas en informacion de
los multimercados y las estrategias apropiadas para retener
y captar alumnos son la base para una gestiéon de marketing
eficiente.

En toda reforma educativa se producen cambios sustanciales
que hacen quebrar las estructuras rigidas y temblar por la
adaptacion a aquellas mas flexibles.

En cada establecimiento educacional se hace necesario:

1. Entender los alcances de la reforma educativa.

2. Evaluar la infraestructura institucional para la transicion
y la adaptacion a los nuevos paradigmas.

3. Capacitar a los docentes, padres y alumnos sobre las
bases de reformay la instrumentacion de la misma institucién.

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

El gran problema, es que dentro de muchas instituciones esta
nocion no esta tan claramente asumida, y suele pensarse,
como antes comentaba, que el marketing con sus estrategias
y objetivos, son ajenos.

En la actualidad, hasta las mas conservadoras entidades
educativas han debido adaptarse a los cambios.

Los cambios avanzan mas rapidamente que la capacidad de
reaccion de muchas instituciones, y sus directivos tienden
a negar la incidencia de estos cambios sobre el futuro de
su establecimiento. = Lamentablemente, cuando toman
conciencia real de las consecuencias de su actitud, por lo

general es muy tarde.

Es innegable que los erros que se producen en el marketing
no estan alejados de la educacion es por eso que, como en
cualquier otro emprendimiento, ademas de destinar energias
al logro de metas, es necesario encauzarlas a la superacion
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de los errores cometidos en el pasado y al aprendizaje de
manera de no volver a cometerlos.

“Las Instituciones educativas juegan un rol esencial en la
formacion de individuos y su insercién en la sociedad, y sélo
por esta razon sus directivos tienen la obligacion moral de no
errar, y convertirse, en cambio, en los verdaderos agentes de
evolucion hacia la calidad y excelencia educativas.”

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

Por consiguiente dentro de la escuela —con o sin fines de
lucro- es imprescindible definir un responsable de marketing
institucional que desarrolle y concrete un plan basado en la
investigacion de mercados que permita satisfacer objetivos
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institucionales en relacion a los multimercados relacionados
directa o indirectamente.

El desconocimiento de las herramientas de marketing
—a veces su rechazo por considerarlas ilegitimas- y las
decisiones intuitivas e improvisadas son la fuente que da
origen a los principales errores que cometen los directivos
de las instituciones educativas.

Una magnifica solucion para darnos cuenta de nuestros
errores y aciertos, seria elaborar lo que profesionalmente
denominamos un FODA.

Las siglas FODA corresponden a:

F = Fortalezas
O = Oportunidades

D = Debilidades
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A = Amenazas

Su analisis es sencillo. Debemos elaborar un cuadro donde
seamos capaces de reflejar qué puntos deébiles y fuertes
tiene nuestro centro.

En otro cuadro deberiamos anotar las oportunidades y las
amenazas que observamos en el mercado, competencia, en
el que nuestro centro se desarrolla.

Seguro que una vez realizado este ejercicio, nuestra vison
cambiaria y nos acercaria mas a entender el mundo del
marketing y lo que nos puede aportar.

Podriamos decir que los Objetivos del Analisis DAFO son:

Desarrollar estrategias de Marketing, que nos permitan
obtener ventajas de las oportunidades del mercado y de
nuestros puntos fuertes y por otro lado contrarresten las
amenazas y los puntos débiles.
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Con lo analizado en los puntos anteriores, deberiamos estar
en condiciones de decidir cuales son los objetivos de nuestro
centro.

Habra objetivos de posicionamiento (cOmo queremos que
nos perciba nuestro entorno, nuestros clientes, nuestra
competencia, etc.) que seran dificiles de cuantificar, pero
que habra que definir para una vez pasado el plazo de
tiempo establecido para su cumplimiento (anualmente) sean
controlados. Pero ademas habra otra serie de objetivos que
podremos asi valorar con exactitud.

Estos objetivos son los de ventas y los de rentabilidad.

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

Los objetivos de rentabilidad son mas evidentes, pero a
veces cuesta asumirlos.

No tenemos por qué sentir temor al asumir que nuestra
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empresa debe ganar dinero, y que nuestros programas
deben ser rentables.

Una vez definidos los objetivos habra que decidir qué
estrategia vamos a seguir para que podamos cumplirlos.

Estas estrategias deberian centrarse en dos vertientes:

- Estrategias competitivas.

- Estrategias de marketing.

Las estrategias competitivas nos deben ayudar a gestionar
correctamente la oferta y la demanda, desarrollando
una correcta politica de costes. Esto se podra cumplir si
centramos nuestros esfuerzos en la calidad y nos permitira
diferenciarnos. Hoy en dia el cliente esta primando la calidad
que le podamos ofrecer. El ser capaces de disefar y elaborar
con exactitud nuestras politicas de precios, que sean acordes
con los gastos y las inversiones que debemos realizar nos

permitira ser cada dia mas competitivos.
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Es necesario implementar politicas de control de gestion
y presupuestarias para mejorar nuestro desarrollo. Pero
ademas debemos ser capaces de contarlo, de informar al
mercado. Nuestro Cliente estarda mas satisfecho a medida
que reconozca los esfuerzos que la institucion esta realizando
para mejorar.

Dentro de Ilas estrategias de marketing deberemos
profundizar en las acciones que nos permitan fidelizar a los
clientes actuales y pasados. Aqui el nuevo marketing tiene
mucho que decir. La fidelizacion de nuestros colectivos, la
utilizacion de las herramientas que las nuevas tecnologias
estan poniendo a nuestra disposicion, el convencimiento de
como y cuando debemos implementar nuestras estrategias
de marketing, seran algunas de las claves para empezar a

posicionarnos como un centro del siglo XXI.

Ante todo se debe tener una concepcion integradora de
la educacion. El proyecto del Centro debe ser coherente,
integrador, asumido, y conocido por todos nuestros alumnos
y padres.

Se debe atender de una manera especial a los alumnos con
problemas especificos, ofrecer servicios de calidad variados
y competitivos (comedor, actividades extra escolares, etc.),
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dando mucha importancia a los resultados tanto académicos
como educativos.

Para elaborar una correcta estrategia, debemos tener en
cuenta la satisfaccion de nuestros alumnos y padres.

Es muy importante el tipo de colaboracion que se produce
entre el centro y las familias de cara a integrar lo mas posible
la educacion de los alumnos en un modelo coherente.

Los padres suelen recibir una limitada informacion del centro
através de sus propios hijos, a veces del profesorado (tutor) y
en muy pocas ocasiones del equipo directivo. Generalmente
esta informacion se relaciona solamente con los resultados
académicos y con el comportamiento de los hijos cuando no
es el adecuado.

Si les preguntamos, a los padres, qué ocurre en el interior de
un centro nos diran que no tienen ni idea. La necesidad de
compartir informacion se hace cada vez mayor.

Es imposible tener una gestion implicativa sin que
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compartamos los problemas, los éxitos, los logros, los datos,
los numeros, los objetivos y el método de trabajo.

El centro debe ser capaz de comunicar correctamente a sus
clientes presentes y futuros que es lo qué hace y como lo
hace.

Para ello desde el uso correcto de elementos publi-
promocionales (folletos, cartas, revistas, etc.), hasta la
creacion y uso de las nuevas tecnologias (pagina web) deben
ser realizadas profesionalmente.

Por lo tanto a sus padres, debemos atenderles, asesorarles,
pero sin permitir que ocupen nuestro lugar en la mision
educativa.

Una estrategia bien definida dentro de un centro no debe
olvidar que posiblemente una de las figuras esenciales y en
muchas ocasiones nuestro primer cliente: los profesores.

El proyecto de centro tendra que tener en cuenta su
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satisfaccion, deberemos conseguir que tengan prestigio
realizando cursos de formacion continua y desarrollando su
profesionalidad mediante publicaciones.

Debe existir una amplia disponibilidad para atender las
demandas tanto de padres como de alumnos.

Deben ser nuestra correa de transmision para ofrecer de
forma atractiva y veraz los servicios y ofertas de nuestro
centro.

Muchos mas podran ser los objetivos y las posteriores
estrategias que se pueden desarrollar, éstas vendran
definidas por la propia naturaleza de nuestra institucién y las
posibilidades de poder aplicarlas y desarrollarlas.

Se puede definir al marketing educativo como la nueva forma
de ver el entorno del mercado en la educacion al hablar de
marketing en un colegio puede resultar chocante y mas aun
cuando se intenta explicar la necesidad de aplicarlo en el
ambito escolar. Quiza esa rareza se deba al desconocimiento
de lo que es en realidad el marketing, de los beneficios que
puede aportar y la forma de aplicarlo adecuadamente. Con
pequenas acciones se puede lograr un gran cambio que
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mejore la relacion entre todos los agentes de la comunidad
educativa: padres, alumnos, profesores, administracion,
direccion, etc.

“‘Nuestra sociedad, la de hoy en dia, ha cambiado; ha
evolucionado convirtiéndose en mas exigente y menos
conformista. Y los centros escolares no pueden obviarlo
puesto que también se ven afectados. Ofrecen un servicio
a la sociedad, pero si ésta ha evolucionado el centro debera
adaptarse para ofrecer lo que la sociedad requiere. Ahora
deben trabajar para diferenciarse, para destacar entre los
demas, para ser elegidos por los futuros alumnos, para crear
un sentimiento de pertenencia entre los que forman parte del
centro. Y para ello necesitan del marketing.”

Comparar un centro educativo con una empresa puede
generarun sinfin de criticas puesto que tienen fines totalmente
distintos: mientras el objetivo de uno es formar a la sociedad
del futuro, el fin ultimo de una empresa es totalmente
lucrativo. Sin embargo, tienen un fondo comun: ambos
buscan ofrecer un servicio a la sociedad haciéndolo de la
mejor manera posible. Tanto una empresa como un colegio
tienen clientes a los que hay que cuidar, una competencia
de la que diferenciarse, un mercado que conquistar, y unas
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reglas de juego a las que hay que acogerse. Y por tanto, las
herramientas que utilicen son las mismas, pero aplicadas a
ambitos distintos.

Enelambitoeducativo, lasreglas dejuego estandeterminadas
por los requisitos legales, unos requisitos obligatorios para
todos y que delimitan el mercado del propio centro educativo:
la zonificacidn, la supervision de ratios y las rentas familiares
determinan el sector del mercado sobre el que actuara el
centro docente. Un mercado caracterizado por la disminucion
progresiva de la natalidad. 4 Y como afecta esto a un colegio?
Cuantos menos nifios hazcan, menos futuros alumnos tendra
el centro. De ahi la importancia de diferenciarse para ser
elegidos entre el resto de colegios.

La competencia para un centro docente no puede concretarse
en una generalizacion de todos los colegios de la zona. Al
contrario, esta determinada por las caracteristicas propias
del centro. Publicos, Privados no juegan el mismo partido,
cada uno tiene su propio campo de accion y deben competir
dentro de su ambito.

Para ello, la clave principal esta en el agente mas
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importante: el cliente. Todas las acciones deben estar
encaminadas a satisfacer al cliente. ;Y quién es el cliente
de un centro educativo? Padres, alumnos, profesores,
direccion, administracion, proveedores y la propiedad del
colegio. Todos ellos son clientes del centro y a todos hay
que satisfacer. Y la mejor forma de hacerlo es conociéndolo:
saber qué quiere, qué necesita, qué opina del centro, estar
en constante comunicacion con ellos, pero haciéndolo de
forma individualizada, con nombres y apellidos, porque cada
cliente es unico.

La evaluacion de resultados de la ejecucion se considerara
en dos aspectos:

. Resultados Educativos: Consideran el impacto de
contenido y disefo experimental para el logro de los objetivos
fundamentales definidos expresamente en el producto
educativo o Laboratorio Tecnoldgico, los cuales se evaluan
con calificaciones del aprendizaje logrado por los alumnos
del curso. Debe notarse que estas calificaciones pueden
variar de un colegio a otro, dependiendo de la motivacion y
expectativas que se formulen en la mente de los alumnos,
entre otros factores, acerca de la utilidad y beneficios del
conocimiento a adquirir con la practica experimental.
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. Resultados Emprendedores: Considera el impacto de
contenido y disefo del material promocional y motivador del
espiritu emprendedor, para lograr los objetivos transversales
entre los cuales estan

o La ejercitacion y reconocimiento de valores, y

La obtencion de resultados de emprendimientos

De esta forma, el resultado a mediano plazo de un programa
de Marketing Educativo de una Institucion, debera reflejarse
por resultados educativos y emprendedores cuantificables
a través de parametros sociales de desarrollo humano, en
las comunidades seleccionadas. Al interior de la empresa
auspiciadora, los resultados a mediano plazo se reflejaran
por rendimientos econdmicos, cuantificables por incremento
de las ventas en el sector, si el programa fue disefado para
desarrollar clientes, o por la generacion de nuevas lineas
de negocio o0 aseguramiento de insumos, si el programa fue
disefiado para generar nuevos proveedores.
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La fidelizacion de los clientes es un concepto de marketing
se refiere a la fidelizacion de los clientes. La fidelizacion es
el fendbmeno por el que un publico determinado permanece
fiel a la compra de un producto concreto de una marca
concreta, de una forma continua o periédica. “Un proceso de
fidelizacion es como una navaja suiza que al abrirla muestra
tres “C”: captar, convencer y conservar.”

La fidelizacion se basa en convertir cada venta en el principio
de la siguiente. Trata de conseguir una relacién estable y
duradera con los usuarios finales de los productos que vende.

Fidelizacion es un término que utilizan, basicamente, las
empresas orientadas al cliente, donde la satisfaccion del
cliente es un valor principal. Sin embargo, las empresas
orientadas al producto se esfuerzan en vender sus bienes y
servicios ignorando las necesidades e intereses del cliente.

Algunas empresas hablan de retener clientes en lugar de
fidelizar clientes. Esto es un error fundamental, pues retener
clientes implica intentar salvar la relacion cuando el cliente
ya esta insatisfecho y no desea seguir siendo cliente. Si
una empresa fideliza realmente a sus clientes, no necesita

49



retenerlos.

Otro término que puede confundir es mantener los clientes.
Las maquinas se mantienen, a las maquinas se les hace
mantenimiento; a los clientes se les cuida, se les fideliza.
Los clientes se pueden fidelizar, no mantener.

Una institucion educativa establece su estrategia de
fidelizacion con el objetivo de mantener sus clientes activos
y, Si es posible, aumentar la cifra de negocio con ellos.

Cuando un cliente toma un servicio, pueden ocurrir tres
cosas distintas:

1. Que no vuelva a tomar el servicio.
2. Que vuelva a tomarlo.

3. Que tome el mismo servicio, pero de otra institucion.

Evidentemente, las agencias de publicidad y comunicacion
son capaces de diseiar planes de fidelizacién, basandose
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en promociones mas o menos sofisticadas. La fidelizacion
a una marca, a una empresa se trabaja superando las
expectativas del cliente.

La estrategia de fidelizacion empieza con la formacion de
los empleados de la propia empresa para que adopten el
siguiente paradigma: la calidad de un producto o servicio
conduce a la satisfaccion del cliente, que lleva a la fidelizacion
del cliente, que lleva a la rentabilidad. La fidelizacion confia en
la publicidad y la comunicacion “boca a boca” para transmitir
las ventajas y beneficios que disfrutan los clientes fidelizados
y asi atraer a nuevos clientes

Es porestoimportante que las instituciones educativas tengan
estrategias de fidelizacion y que las instituciones educativas
son las que tienen que esforzarse para que sus clientes no
acudan a la competencia.

Algunos de los errores mas frecuentes que se cometen
en una estrategia de fidelizacién y que provocan que ésta
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fracase son:

1. Los objetivos de una estrategia de fidelizacion deben
plantearse a medio o largo plazo, NUNCA a corto plazo. Las
prisas en conseguir resultados es sindbnimo de fracaso.

2. Nosedebe caeren el errorde creer que un cliente fiel es
menos sensible al precio. El precio tendra su importancia, en
relacion al valor que le ofrezcamos al cliente. Si decidiéramos
aumentar nuestras tarifas considerablemente, pero en
contrapartida no aumentamos el valor generado a nuestros
clientes fieles, puede que descubriéramos que estos no eran
tan fieles.

3. Lafidelizacion de clientes no se consigue comprandolos.
Muchos de los Illamados programas de fidelizaciéon

son en realidad programas de recompensa. Motivan
servicios repetidos para conseguir premios o regalos.
Cuando desaparecen estas recompensas, normalmente
también desaparece la fidelidad de estos clientes. Un
verdadero programa de fidelizacion es el que logra vincular
emocionalmente a los clientes con la institucion. Partiendo de

la base de que la satisfaccion y la fidelizacion son sentimientos
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inherentes al cliente, este no estara satisfecho niserafielauna
empresa solo por factores racionales (precio, condiciones...),
sino que lo sera por factores sentimentales o emocionales
(confianza, seguridad...). Por esta razon deberiamos lograr
la fidelidad de un cliente mediante factores emocionales.

4. Muchas veces para contrarrestar una oferta de la
competencia se crean programas de fidelizacion de forma
rapida, sin objetivos claros, sin creatividad ni valor para el
cliente. Estos programas no son rentables ya que siguen
ofreciendo el mismo valor que los demas programas
existentes en el mercado.

5. Tener un mal servicio de atencion al cliente, significa
alentar la fuga de clientes. Esto es debido a que la empresa,
normalmente, desconoce el valor monetario de un cliente
fiel. Si supiéramos el coste de perder un cliente, dedicarian
grandes esfuerzos para retenerlos, intentando lograr su plena
satisfaccion y mejorando el valor que se le ofrece.

El factor clave para lograr la fidelizacion de clientes, es lograr
previamente su satisfaccion. Pero la satisfaccion de clientes
no debe ser el objetivo, sino una condicidon necesaria para
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intentar fidelizarlos.

Partiendo de esta premisa, el factor que mas incide
directamente en la satisfaccion de un cliente es el valor que
una empresa le ofrece en comparacion al valor que ofrecen
sus competidores. Entre las variables que lo integran
podemos encontrar: el producto o servicio, el trato, el precio,
el servicio post-venta, la inseguridad, la confianza, etc... Es
un concepto muy subjetivo, diferente para cada persona ya
que incluye elementos tangibles y elementos intangibles.

Estevalordelque estamos hablandoestainfluidodirectamente
por 2 factores:

1. Los empleados: Antes de fidelizar clientes, debemos
satisfacer y fidelizar al personal de la empresa, ya que
esto se traducira en un mejor servicio al cliente, un mayor
compromiso con la empresa, un rendimiento mayor, etc.

2. Politicas y metodologia de trabajo de la empresa: Es
muy dificil que el punto uno pueda aplicarse correctamente
si no existen unos métodos eficaces que actuen en el caso
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de incidencias o problemas en las estrategias comerciales o
de marketing. Todo esto se ve sustentado por la cultura de
la empresa y por el liderazgo de la misma. Una de las claves
para lograr un servicio excelente reside en un autentico
liderazgo en todos los niveles de la empresa, un liderazgo
que estimule el afan de realizacién y que fomente esta cultura
de servicio al cliente.

Teniendo una base de clientes satisfechos estamos en
condiciones de intentar fidelizarlos mediante una serie de
acciones que se han denominado marketing relacional, y que
tienen por objetivo crear, desarrollar y mantener en el tiempo
relaciones duraderas y rentables con los clientes. Estas
acciones son las que permiten que un cliente satisfecho tenga
menos motivos para elegir otra opcidon y mas incentivos para
repetir la compra de un producto con el que esta satisfecho.

Para lograr la satisfaccion de nuestros clientes, debemos
lograr que sus percepciones superen sus expectativas.

Las percepciones que debemos tener en cuentay que son
las que realmente le importan al cliente son:
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1.  Producto o Servicio.

2. Servicio al cliente.

Para conseguir superar sus expectativas, debemos tratarlos
de la mejor forma posible, escucharles con atencion,
conseguir que confien en nosotros e intentar satisfacer sus
necesidades. En definitiva mimarles.

La calidad de nuestro producto o servicio perdera importancia
y eficacia si nuestro servicio de atencion al cliente deja que
desear. Debe quedar claro que el principal factor diferencial
respecto a nuestros competidores es el trato y atenciones
que otorguemos a nuestros clientes.

Para conseguir un alto grado de atencion a nuestros clientes,
primero debemos motivar a nuestros empleados que en
definitiva, son los que trataran con ellos.

Si nuestros empleados estan contentos y satisfechos,
nuestros clientes también estaran contentos y satisfechos.

La satisfaccion de los clientes depende, en gran medida,
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del producto o servicio que se les ofrece y de los procesos
seguidos para ello. Por tanto es necesario que todas las
estrategias se disenen pensando siempre en el cliente.

Otra de las percepciones que tampoco debemos olvidar es
el precio.

Si el objetivo es fidelizar a los clientes, ello solo es posible
si antes se logra su satisfaccion. Cuando conseguimos que
un cliente se sienta satisfecho, tenemos la opcion de intentar
fidelizarlo.

El cliente interno de los centros escolares y su motivacion es
el primer paso de fidelazacion es por esto que los empleados
son, sin duda, uno de los activos mas valiosos de nuestros
centros. Ellos son los que estan en contacto directo con los
clientes, desde la secretaria, la administracion, las aulas, etc.
y son los encargados de “cuidarles y mimarles”, de realizar
un servicio de calidad, de transmitir la filosofia y los objetivos
de la empresa, de captar nuevos clientes, de fidelizarlos, en
definitiva, los pilares fundamentales de nuestro centro.

Entendiendo el parrafo anterior, debemos esforzarnos en
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conseguir un equipo de trabajo compuesto por personas
motivadas y esforzarnos por fidelizarlos para mejorar el
rendimiento, la atencion y la eficiencia. Algunos aspectos
sobre los que podemos trabajar son:

Se crean sistemas de comunicacién interna y una politica de
puerta abiertas para la realizacion de reuniones periddicas
en las que se analice la situacion y se propongan mejoras,
poner en marcha un boletin interno para que todo el personal
se entere de lo que estamos haciendo y de los logros
conseguidos (hoy en dia con los avances tecnoldgicos lo
podemos hacer via email con un coste muy reducido)

Es por esto que debemos esforzarnos en definir lo que
gqueremos conseguir de manera clara y sobre todo definir los
objetivos en coordinacion con las personas implicadas en
ellos y dotarles de los medios necesarios para realizar de
manera efectiva su trabajo.

Es fundamental invertir en formacién si queremos tener
personas preparadas y que den respuestas efectivas a los
cambios y necesidades del entorno, mejorar el desarrollo
personal y profesional de los empleados. Para ello debemos
prever anualmente un plan de formacion, ya sea con cursos
externos o internos, ademas en este sector las asociaciones
y las instituciones nos ofrecen continuamente y a precios
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asequibles cursos cortos o largos de todo tipo, desde atencion
al cliente o nuevas tecnologias, hasta cursos especificos de
las materias que imparten en clase.

Es importante evitar la rotacién laboral y general un ambiente
confortable para conseguir una plantilla estable con la que
desarrollar acciones a largo plazo, por lo tanto hay que
esforzarse por crear una plantilla preparada, generar un
buen ambiente de trabajo (clima laboral), implicar al personal
en otras funciones del centro y sobre todo la posibilidad de
promocion creciendo en nuevos puestos de responsabilidad.

En este sectorno es muy normalla aplicacion de recompensas
por objetivos conseguidos (lo primero porque son pocos los
centros que tienen claros y marcados los objetivos) o por
la mejora del trabajo, pero debemos empezar a implantar
un sistema basado en salario, regalos, reconocimiento, dias
libres etc. que premie y estimule el hacer las cosas bien y el
esfuerzo.

El término motivacion vine del latin “moveré” que significa
mover. Sin embargo una definicibn mas completa dice que
motivacion es una serie de procesos individuales que estimula
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una conducta para beneficio propio, colectivo 6 laboral. La
Motivacion significa dar al trabajador las oportunidades para
desarrollar su capacidad y potencialidades, en bien de él
mismo y de la organizacion.

De tal forma que la Motivacion puede ser de dos clases:

Extrinseca, es decir, aquella que obedece a motivos externos,
por ejemplo el dinero, la posicion, y el poder, o

Intrinseca, cuando la motivacion personal se realiza

unicamente por interés o por el placer de realizarla.

El analisis de la revision bibliografica nos permite concluir con
la necesidad de realizar un estudio empirico para plantear un
plan estratégico de marketing educativo para instituciones.

La importancia de la difusion de los resultados cientificos del
marketing educativo y el desarrollo de planificaciones macro
sobre el mercado estudiantil.

En base a esto podemos recomendar que las autoridades
de las instituciones a nivel nacional deban realizar procesos
en conjunto con profesionales en el ambito del marketing
educativo.

MARKETING EDUCATIVO

BIBLLIOGRAFIA

Ludojosk, D. R. (1972).
Concientizacion. En D. R. Ludojosk, Andragogia o Educacion

Educacion Liberadora o de

para Adultos (pag. pag. 37). Mexico, Buenos Aires: Copyright
by Editorial Guadalupe.

Manes, J. (2005). Etica y Marketing de la institucion educativa
una conciliacion.

Mesa, J. C. (2012). www.colombiamercadeo.com.

Obtenido de www.colombiamercadeo.com: http://www.
colombiamercadeo.com/informacion-de-interes/49-

investigacion-y-estrategias-de-marketing-educativo.html

Mesa, Julio Cesar. (17 de octubre de 2011). www.
Obtenido de

http://www.colombiamercadeo.

colombiamercadeo.com. WWW.
colombiamercadeo.com:
com/informacion-de-interes/49-investigacion-y-estrategias-

de-marketing-educativo.html

Sanchez. (15de 10de 2011). www.Monografia,com. Obtenido
de www.monografia.com.

Schaefer, R. T. (2006). INTRODUCCION ALA SOCIOLOGIA.
Madrid: Impresos y Revistas S.A.

61



Ericka Figueroa Martinez, Tecndloga Pedagodgica, Profesora y Licenciada en
Educacion con Mencién en Comercio Exterior de la Universidad de Guayaquil
,Magister en Gerencia Educativa de la Universidad Metropolitana ; Sub Directora de
la Carrera de Educacion Basica y Gestora de Formacion, Docente Investigadora de
la Universidad de Guayaquil, Facultad de Filosofia Letras y Ciencias; tutora de tesis,
semillero de Proyectos Aulicos, Docente de Post Grado Universidad Metropolitana y
Docente de Grado y Post Grado de Universidad Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil,
Doctorante de la Universidad de Rosario-Argentina en el area de Humanidades y
Artes, con mencion Educacion.

Marlene Mufioz Salinas, Master en Gerencia Educativa Universidad Metropolitana.

Directora de la Escuela “La Presentacion”

Elizabeth Garcés Suarez, Ingeniera Comercial especializada en Recursos Humanos
y Magister en Educacién Superior de la Universidad de Guayaquil; Docente y Analista
de la Unidad Ejecutora de Titulos de la Facultad de Filosofia, Letras y Ciencias de
la Educacion; tutora de tesis, proyectos de vinculacion con la sociedad y parte del

equipo de investigadores del proyecto FCI: “La Gestiéon Documental del Proceso de

Titulacion de las Carreras de Educacion en la Universidad de Guayaquil”.




	DEFINICIONES CONCEPTUALES PARA
	 EL ANÁLISIS DEL MARKETING
	MARKETING EDUCATIVO

