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SCHOOL MARKET

— 1.

cQué es el marketing

educativo y por qué

debo hacerlo?

1.1 Aproximacion al marketing

Aunque el marketing, entendido como
disciplina dentro de las ciencias econdmicas,
existe desde el siglo pasado, en realidad su
aplicacion se remonta a la existencia de los
primeros intercambios comerciales, pues en
todo proceso de compra y venta existe una
preocupacion por conocer el mercado vy
satisfacer las necesidades de nuestros clientes
0 de determinados colectivos.

El marketing ha pasado de ser una sofisticada y
compleja  disciplina econdmica, destinada
Unicamente a las grandes empresas, a
convertirse en un elemento nuclear y esencial
para el funcionamiento de toda empresa,
institucion o colectivo, mas aun en un mundo
altamente  competitivo y  ultrainformado.
Investigar un  segmento del mercado,
posicionar nuestro producto 0  servicio,
comunicar lo que ofrecemos, satisfacer las
demandas, vender, al fin y al cabo, es tan
necesario como imperativo para toda

institucion. i



No solo no es malo investigar el
mercado y estimular la demanda de
nuestra oferta educativa, aunque
aun sean muchos los que lo miran
con desconfianza. Mas bien es una
obligacién, si se quiere sobrevivir y
mejorar en un entorno cada vez mas
competitivo y con una natalidad en
descenso en la mayor parte de
Ameérica Latina.

No se trata de crear necesidades
ficticias o  envolver  servicios
deficientes en bonito papel de
adorno, se trata de una herramienta
que permite a las instituciones
educativas mejorar cada dia vy
ofrecer soluciones adaptadas a los
cambios sociales.

Por tanto, debemos deshacernos del
estigma del marketing y la venta; al

fin y al cabo, todos "vendemos",
aunque sea inconscientemente, en
nuestra vida profesional, pero
también en la personal. Desde que
nacemos tratamos de vendernos
para satisfacer nuestros gustos o
necesidades. Los nifios pequefios

intentan en todo momento conseguir
la atencion de padres y adultos,
observando sus reacciones vy
analizando el mundo que los rodea.

Cuando somos adultos intentamos
conocer los arcanos de la seduccién
para conseguir nuestro objetivo
sentimental y afectivo. Por no hablar
de la importancia de un buen
proceso de venta en el plano
profesional, a la hora de buscar y
mantener un trabajo.
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Hay muchas definiciones de marketing, mercadeo o mercadotecnia y estas
definiciones, evidentemente, han evolucionado desde la segunda parte del siglo XX
hasta nuestra era digital. Philip Kotler, considerado el padre del marketing moderno,
explicé que "el objetivo del marketing es el de identificar y satisfacer necesidades
humanas de forma rentable". Esta es una muy buena forma de explicar y justificar el
marketing estrictamente mercantil y es un buen punto de partida para tener en
cuenta dos conceptos claves: la identificacion de las necesidades y la rentabilidad

de las acciones que Ilevemos a cabo, pues el fin ultimo y legitimo de toda empresa no
es otro que el de obtener beneficios, a través de la satisfaccion de los clientes.



Es, precisamente, el poner al cliente -
a las personas- en el centro de la
estrategia de marketing lo que
diferencia el marketing moderno, o
del siglo XXI, del marketing del siglo
pasado. Los estudiosos del marketing
moderno hablan de que se ha pasado
de un marketing centrado en el
producto a un marketing centrado en
el servicio, para finalmente hacer un
marketing de clientes, un marketing
que nos permite adaptarnos a sus
necesidades, aportandoles valor. Una
forma de marketing que pone al
cliente por delante de cualquier
proceso o actividad de la empresa
(customer first o customer focus).
¢Acaso en las instituciones educativas
no debemos poner al estudiante en el
centro? Por tanto, es totalmente
compatible con  nuestra labor
educadora y pastoral.

La revolucion de las Tecnologias de la
Informacion y la Comunicacién (TIC)
también estd cambiando la forma de
relacionarnos con nuestros clientes,
permitiendo hoy en dia la
personalizacion de las distintas
acciones de marketing, de una forma
que solo el trato humano directo
permitié en el pasado.

La utilizacion del Big Data y de
programas de relacion con los
clientes, por no hablar de la
irrupcion de la Inteligencia
Artificial, sin olvidar nunca la
humanizacion de las relaciones
entre empresas v clientes, debe
llevarnos a un  marketing
realmente centrado en las

personas. l/_,
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El marketing centrado en nuestros
destinatarios, entendiendo este como
un  grupo amplio, uniforme vy
despersonalizado, debe  pasar a
convertir a las personas y el respeto por
sus gustos, creencias o apetencias en
eje del verdadero marketing 3.0, un
marketing con alma y valores.

El marketing, por tanto, es un sistema
de trabajo, un conjunto de técnicas que
nos permiten identificar y realizar de
forma sistematizada los procesos de
negocio que nos llevaran a satisfacer las
necesidades de los clientes, o de un
determinado  colectivo social, para
obtener una rentabilidad, ya sea esta
econdmica o de indole politica o,
incluso, de otro tipo. Por tanto, cabe
diferenciar el marketing empresarial de
otros tipos de marketing, como el
politico o el social, cuyos fines no son

econémicos (0 al  menos no
estrictamente), pero emplean las
mismas técnicas para alcanzar otros
objetivos.

El marketing no puede ser un reducto
dentro de la institucion educativa o un
compartimento  estanco. Es  una
estrategia que debe trascender el
departamento de marketing 0 a su
responsable para implicar a toda la
organizacion, integrandose
transversalmente  en  todas las
actividades organizativas del centro.
Desde la direccion de institucion
educativa hasta la persona encargada
de la porterfa, pasando por todos los
departamentos administrativos y, por
supuesto, al profesorado. Es decir, a
todas las personas que trabajan en
nuestra organizacion, pues todos deben
formar parte de la estrategia del
marketing y contribuir a su correcto
funcionamiento.



Las 4 P’s del Marketing
educativo

Las 4 P's del marketing, también conocidas como la mezcla de marketing o el marketing
mix, son un conjunto de estrategias fundamentales que se utilizan para llevar a cabo
actividades de marketing efectivas. En el contexto del marketing educativo, estas P's se

aplican de la siguiente manera:

@ Producto (Product):

ambito educativo, el
puede representar los costos asociados
con la educacion, como las matriculas,
tasas, materiales y cualquier otro gasto

En el "precio”

relacionado. También puede incluir
opciones de financiamiento, becas vy
formas de pago que faciliten el acceso a
la educacion.

En el marketing educativo, el "producto”
se refiere a la oferta educativa que la
institucion proporciona. Esto incluye no
solo los programas de estudio y cursos,
sino  también factores como la

metodologia  de  enseflanza, las

instalaciones, los recursos educativos y
otros aspectos que contribuyen a la
experiencia educativa.




@ Promocién (Promotion):

En el contexto educativo, "plaza" se
refiere al lugar donde se ofrece la
educacion. Esto puede incluir la
ubicacion fisica de la institucion, asi
como también la disponibilidad de
programas de educacion en linea o a
distancia. También se refiere a la
accesibilidad y conveniencia para los
estudiantes y sus familias.

1.2

La "promocion" en el marketing
educativo implica las estrategias vy
tacticas utilizadas para dar a conocer la
institucion educativa y sus programas.
Esto incluye actividades de marketing
como publicidad, relaciones publicas,
eventos informativos, presencia en
redes sociales, entre otras acciones que
buscan atraer a posibles estudiantes y
sus familias.

@ Plaza (Place):

Estas 4 P's son interdependientes y deben ser consideradas de manera conjunta para
desarrollar una estrategia de marketing educativo efectiva. Al equilibrar adecuadamente
estas cuatro areas, las instituciones educativas pueden atraer y retener a estudiantes,
asi como promover una experiencia educativa de alta calidad.
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3 Las 5 P’sylamas
importante: Las personas

Pero sin duda la P mas importante para una institucion educativa catélica es la de las
Personas, pues son ellas a las que nos debemos, en primer lugar a los estudiantes y sus
familias pero también todas las personas que trabajan en nuestra organizacion. Las
personas son el corazon de nuestras instituciones pero, ademas, aportan:

Calidad educativa:

+100%+ \

BEST

QUALITY
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Experiencia del estudiante:

Imagen y reputacion:

Los docentes vy el personal administrativo son
responsables de proporcionar una educacion
de alta calidad. Su experiencia, habilidades
pedagogicas y dedicacion tienen un impacto
directo en la experiencia de aprendizaje de los
estudiantes. Una facultad bien capacitada vy
comprometida es un activo invaluable para
cualquier institucion educativa.

Los estudiantes interactuan diariamente con
profesores, compafieros y personal
administrativo. Estas interacciones influyen en
su experiencia educativa en términos de apoyo,
orientacion 'y  motivacion.  Un  personal
comprometido y apasionado puede crear un
entorno de aprendizaje estimulante y positivo
que fomente el crecimiento y el éxito de los
estudiantes.

Las personas que forman parte de la
institucion educativa, incluidos los docentes y el
personal, son embajadores de la marca. Su
profesionalismo y compromiso reflejan la
imagen vy la reputacion de la institucion. Los
padres y los estudiantes a menudo confian en
las  recomendaciones 'y testimonios de
docentes y exalumnos al tomar decisiones
sobre la educacion
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1.3

Interaccion directa con padres y
estudiantes:

Alineacion con la mision y
valores:

oo D
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Impacto en el éxito de los
estudiantes:

BEST

TEACHER
EVER ¥ -

El personal de la institucion, especialmente los
docentes, tiene interacciones directas con los
padres y los estudiantes. Estas interacciones
son oportunidades cruciales para establecer
relaciones  sdlidas y  comprender las
necesidades y preocupaciones de las familias.
La comunicacion efectiva y la empatia pueden
fortalecer la confianza y la lealtad de los padres
hacia la institucion.

Los docentes y el personal juegan un papel
vital en la ejecucion de la mision y los valores
de la institucion educativa. Su compromiso con
nuestro carisma e ideario es fundamental para
garantizar que todas las decisiones y acciones
estén alineadas con el propdsito educativo y
los objetivos de la institucion.

Los docentes desempefian un papel critico en
el éxito académico y personal de los
estudiantes. Su ensefianza, orientacion y apoyo
afectan directamente el rendimiento y el
desarrollo de habilidades de los estudiantes.
Un cuerpo docente de calidad puede marcar la
diferencia en el logro de los objetivos
educativos.
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—— La comunicacidn como herramienta clave

Uno de los pilares fundamentales del
marketing educativo es la comunicacion
efectiva. Es esencial establecer canales de
comunicacion claros y abiertos con los padres
y la comunidad educativa en general. Esto
implica no solo transmitir informacion sobre el
colegio, sino también escuchar activamente sus
inquietudes y sugerencias.

La comunicacion no se limita a la informacion
impresa o digital, sino que también incluye la
interaccion  personal. ~ Los  encuentros,
reuniones y  eventos  escolares  son
oportunidades  valiosas para  establecer
conexiones significativas con los padres vy
mostrarles el compromiso y la calidad
educativa del centro.

—— Diferenciacidn y propuestas de valor

En un mercado educativo competitivo, es
crucial destacarse y ofrecer una propuesta de
valor Unica. Esto implica identificar y resaltar
los puntos fuertes y distintivos del colegio.
Puede ser un enfoque pedagodgico innovador,
instalaciones de  vanguardia, programas
extracurriculares  enriquecedores o0 una
comunidad  educativa  comprometida vy
solidaria.

La diferenciacion claray auténtica permite a los
padres percibir el valor adicional que su hijo
recibira al elegir el colegio. Esto va mas alla de
la mera publicidad; se trata de brindar una
experiencia educativa que realmente marque
la diferencia en la vida de los estudiantes.




SCHOOL MARKET

—— Evaluacién y Adaptacion Continua

El marketing educativo no es estatico; requiere
una evaluacion constante y la capacidad de
adaptarse a las necesidades cambiantes de la
comunidad educativa y mas en un mundo en
constante cambio. Se deben recopilar datos y
retroalimentacion para medir el impacto de las
estrategias de marketing y ajustarlas segin sea
necesario.

Esta evaluacion no solo se centra en el nimero
de matriculas, sino también en la satisfaccion
de los padres, la retencion de estudiantes y la
percepcion positiva del colegio en la
comunidad. Estos indicadores son clave para
medir el éxito a largo plazo del marketing
educativo.

Conclusién: El compromiso con la
Excelencia Educativa

En Ultima instancia, el marketing educativo no
se trata simplemente de promocionar un
colegio, sino de comprometerse con la
excelencia educativa y el bienestar de los
estudiantes. Al adoptar practicas de marketing
efectivas, los colegios pueden asegurarse de
que sus esfuerzos estén alineados con la
mision de proporcionar una educacion de
calidad y preparar a los estudiantes para un
futuro exitoso.

En el contexto de América Latina, donde la
educacion juega un papel crucial en el
desarrollo de las sociedades, el marketing
educativo adquiere una importancia aun
mayor. Al adaptarse a las realidades vy
necesidades de la region, los colegios pueden
contribuir significativamente al crecimiento vy
prosperidad de sus comunidades.




Glosario Basico del Marketing
Educativo

1. Marketing Educativo: Conjunto de técnicas y estrategias utilizadas por instituciones
educativas para satisfacer las necesidades educativas de la sociedad, familias y alumnos
de manera rentable.

2. Segmentacion de Mercado: Dividir el mercado en grupos mas pequefios vy
homogéneos con caracteristicas y necesidades similares.

3. Diferenciacion: Destacar los puntos fuertes y distintivos de una institucion educativa
para destacarse frente a la competencia.

~ 4. Propuesta de Valor: Beneficios y ventajas que una institucion educativa ofrece a sus
alumnos y familias, diferenciandola de otras.

5. Cliente Potencial: Persona o familia que tiene la posibilidad de elegir la institucion
educativa para sus hijos.

6. Comunicacion Efectiva: Establecer canales claros y abiertos de comunicacion con
padres, alumnos y la comunidad educativa en general.

7. Fidelizacion: Estrategias para mantener y fortalecer la relacion con las familias y
alumnos actuales, promoviendo su lealtad.

8. Apostoles: Padres satisfechos que recomiendan positivamente la institucion educativa
a otras familias.

9. Investigacion de Mercado: Recopilacion y analisis de informacion sobre el entorno y
competencia para tomar decisiones basadas en datos.

10. Adaptacion Continua: Modificar y ajustar las estrategias de marketing segin las
necesidades cambiantes de la comunidad educativa.
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Glosario Basico del Marketin
Educativo

11. Canal de Comunicacion: Medio o plataforma utilizado para transmitir mensajes,
como redes sociales, correo electronico, reuniones presenciales, entre otros.

12. Feedback: Retroalimentacion de padres, alumnos y otros miembros de la comunidad
educativa sobre la experiencia y servicios ofrecidos.

13. Experiencia del Cliente: Percepcion y satisfaccion que tienen los padres y alumnos
sobre los servicios educativos ofrecidos por la institucion.

14. Satisfaccion del Cliente: Grado de cumplimiento de las expectativas y necesidades
de los padres y alumnos. A :
=
15. Plan de Marketing Educativo: Documento que detalla las estrategias, tacticas y
acciones a seguir para alcanzar los objetivos de marketing.

16. Matricula: Proceso mediante el cual los padres o alumnos se inscriben en una
institucion educativa para el periodo académico correspondiente.

17. Retencion de Alumnos: Estrategias implementadas para asegurar que los alumnos
continlien su educacion en la misma institucion durante varios afios.

18. Branding Educativo: Proceso de construccion y gestion de la marca de una
institucion educativa, que incluye su imagen, reputacion y valores.

19. Competencia Educativa: Otras instituciones educativas que ofrecen servicios
similares y compiten por atraer a los mismos alumnos y familias.

20. Feedback de Exalumnos: Opiniones y experiencias compartidas por antiguos
alumnos sobre su tiempo en la institucion, que pueden influir en la percepcion de
futuros alumnos y padr\es. \ S



