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RESUMEN.

En la actualidad, el crecimiento y éxito de las empresas dependen en gran medida de su
reconocimiento dentro de su mercado meta. Partiendo de esta premisa, se disefidé un
proyecto estratégico enfocado en el analisis y fortalecimiento del posicionamiento del
Centro Escolar Nuevo Milenio, ubicado en el estado de Aguascalientes. Este proyecto
tuvo como propédsito principal la creacion de una estrategia integral de mercadotecnia
dirigida a promover los servicios educativos de la institucibn en sus tres niveles:
preescolar, primaria y secundaria, con el objetivo de incrementar su matricula y captar

nuevos alumnos.

El desarrollo del proyecto comenz6é con la recopilacion de antecedentes y el
planteamiento de la problematica, identificando factores clave que afectan la visibilidad
y competitividad del colegio. Se defini6 un objetivo general y objetivos especificos,
sustentados en el analisis, para guiar las acciones del proyecto.

Como parte del trabajo metodologico, se elabordé un marco tedrico y se llevé a cabo un
analisis exhaustivo de la percepcién del colegio tanto a nivel interno como externo. Este
diagndstico permitio identificar areas de oportunidad y establecer objetivos claros. Con
base en los resultados obtenidos, se seleccionaron estrategias efectivas y se desarrolld
un plan de accion detallado que incluy6 la definicién de decisiones estratégicas y la

planificacion del tiempo requerido para su implementacion.

Finalmente, se presentan las conclusiones y resultados del proyecto, destacando los
avances logrados en términos de posicionamiento y captacion de alumnos. Asi mismo,
se proponen una serie de recomendaciones para dar continuidad a las estrategias
planteadas y garantizar el fortalecimiento sostenido de la institucibn en el mercado
educativo. Este proyecto busca no solo resolver las problematicas inmediatas, sino
también sentar las bases para el crecimiento a largo plazo del Centro Escolar Nuevo

Milenio.
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1. INTRODUCCION.

El presente reporte final de residencias profesionales, el cual se llevé a cabo en el area
administrativa del colegio Centro Escolar Nuevo Milenio S.C. durante el periodo de
agosto - diciembre del 2024, tiene como objetivo principal la implementaciéon de una
estrategia integral de mercadotecnia para el incremento de matricula y la mejora del

posicionamiento del colegio.

Se inicidé con la identificacion de problemas a resolver priorizandolos, entre los cuales
destacaron la disminucion de inscripciones en los niveles de preescolar, primaria y
secundaria, asi como la limitada visibilidad de la institucién en plataformas digitales y
redes sociales. Para abordar estas problematicas, se llevo a cabo un andlisis detallado
del mercado y de las necesidades de los padres de familia y estudiantes potenciales, asi

como un estudio comparativo con los colegios competidores.

A partir de este diagnostico, se disefid un plan estratégico basado en tacticas de
comunicacion y promocion que incluyen la creacion de contenido atractivo para redes
sociales, la mejora de la imagen institucional y la implementacion de campafias
publicitarias dirigidas. Este proyecto busca no solo incrementar el nUmero de alumnos
inscritos, sino también fortalecer la percepcién de calidad educativa y compromiso del
colegio con la comunidad educativa.

El presente reporte detalla las etapas, herramientas y resultados obtenidos durante el
desarrollo de las actividades de residencia profesional, destacando los aprendizajes
adquiridos y las propuestas de mejora que permitiran al Centro Escolar Nuevo Milenio
consolidar su presencia en el mercado educativo. Ademas, se presentan resultados y

una serie de recomendaciones para la continuidad y sostenibilidad de estas iniciativas.

El desarrollo de esta estrategia de mercadotecnia no solo representa un esfuerzo por
resolver problematicas inmediatas, sino que también busca establecer bases sélidas
para el crecimiento a largo plazo del Colegio Centro Escolar Nuevo Milenio,
contribuyendo al fortalecimiento de su mision educativa y al incremento de su impacto

en la comunidad.



2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y DEL AREA DEL TRABAJO DEL
RESIDENTE.

Perfil de laempresa

El Centro Escolar Nuevo Milenio S.C. es una institucion educativa privada de nivel basico
gue ofrece educacion integral desde preescolar hasta secundaria. Fundado en el ciclo
escolar 2003-2004 por José Aceves Jiménez, el colegio ha crecido significativamente en
los ultimos 21 afios, comenzando con una matricula de 200 alumnos y alcanzando 442
alumnos en el ciclo escolar 2024-2025. Ubicado en la calle Hacienda El Toril #127, en el
Fraccionamiento Real de Haciendas, al oriente de la ciudad de Aguascalientes, el colegio
se extiende en un terreno de 3000 metros cuadrados. (INSTALACIONES)

Imagen 1: Instalaciones CENM. Fuente: Pagina de facebook

La mision del Centro Escolar Nuevo Milenio es ofrecer una educacion de alta calidad con
un enfoque en el desarrollo integral de los estudiantes, abarcando areas como artes,
tecnologia, lengua extranjera, talleres de ajedrez, roboética y deportes. Su objetivo es
proporcionar un entorno de aprendizaje seguro y disciplinado, donde los alumnos puedan
desarrollar sus habilidades tanto académicas como personales. Ademas, la institucion
se distingue por su oferta de horario extendido, actividades extracurriculares, cafeteria y
servicio de comedor hasta las 5:00 p.m., contribuyendo a la formacion integral de los

estudiantes, asi como podemos observar en las imagenes 2 y 3.
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Imagen 2: Servicios y niveles educativos con los que cuenta el CENM. Fuente: Elaboracion Propia.
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Imagen 3: Actividades Extraescolares. Fuente: Pagina de facebook

Con un equipo de 36 docentes altamente capacitados, 6 colaboradores de intendencia,1
persona de mantenimiento y 3 administrativos, el colegio garantiza una atencion

personalizada, reflejando su compromiso con el desarrollo académico y emocional de
cada alumno.
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Su misién es formar personas integras, éticas y competitivas, permitiendo ser felices y
alcanzar sus suefios. Tratando de fortalecer valores humanos en los alumnos que les
permitan ejercer su libertad con responsabilidad para ofrecer una riqueza intelectual y

espiritual que mejore la sociedad.

Tiene como vision que el Centro Escolar Nuevo Milenio S.C. se consolide como una
institucion de excelencia educativa en, la mejor a nivel nacional y altos estandares de
calidad, desarrollando en nuestros alumnos valores universales que fomenten el éxito

académico y la superacion personal.

Su principal valor es formar personas integras, pensantes e independientes, capaces de

enfrentar los retos cotidianos en un mundo cambiante.

Descripcion del Area de Marketing.

El Area de Marketing del Centro Escolar Nuevo Milenio es responsable de la promocion
de la imagen del colegio y el disefio de estrategias de posicionamiento en el mercado
educativo local. Su principal objetivo es incrementar la matricula en los niveles de
preescolar, primaria y secundaria, ademas de mejorar la visibilidad y presencia del

colegio en las redes sociales y medios digitales.
Dicha area esta enfocada en varias actividades clave, que incluyen:

e Estrategias de publicidad y promocién en medios digitales, tales como Facebook
e Instagram.

e Gestion de la comunicacion con la comunidad escolar, creando contenido
relevante para los padres y alumnos a través de boletines y redes sociales.

e Relaciones publicas y vinculos con la comunidad local, exalumnos y medios de
comunicacion para fortalecer la reputacion y el prestigio del colegio.

e Eventos promocionales y dias de puertas abiertas, destinados a atraer a familias

interesadas en el colegio.
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e Analisis de tendencias de mercado y competencia, para ajustar las estrategias de

marketing y ofrecer servicios diferenciadores.

El area de marketing también lleva a cabo la medicién del nivel de satisfaccion de los
padres, desarrolla campafas de retencion de alumnos y coordina la participacion del
colegio en eventos locales para fortalecer su visibilidad en la comunidad. Con un enfoque
estratégico en la utilizacion de tecnologias digitales, la promocion del colegio en redes
sociales y el desarrollo de campafias de marketing, el &rea de marketing busca asegurar
gue el Centro Escolar Nuevo Milenio sea percibido como una opciéon educativa de
calidad, y seguir atrayendo a nuevas familias interesadas en una educacion integral y

moderna.
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3. PROBLEMAS A RESOLVER PRIORIZANDOLOS.

El Centro Escolar Nuevo Milenio tiene la necesidad de incrementar su matricula en el
nivel preescolar, primaria y secundaria ya que desde hace cinco afios atras se mostro
una baja poblacién en los niveles ya mencionados. Dicha situacion ha sido atribuida, a
factores externos como la inestabilidad economica de las familias, el cambio de
residencia y la competencia cercana de algunas instituciones del sector privado. Estos
retos a los que se enfrenta el colegio han afectado la estabilidad financiera, por lo cual
es imprescindible la implementacién de estrategias de marketing para atraer nuevos

estudiantes y asegurar la sustentabilidad a largo plazo.

Por otro lado, en la historia de la empresa no se ha llevado a cabo un plan de
mercadotecnia adecuado al igual que actividades bien estructuradas en el area de
marketing ya que no se habia pasado por dicha situacion, por lo cual es de suma
importancia identificar y reconocer las areas de oportunidad para poder atenderlas de

una forma adecuada.

Como problematica de prioridad alta es la desercion en secundaria (30%) este problema
afecta directamente a la reputacion y estabilidad de la escuela. Creando como impacto,
la pérdida significativa de estudiantes, siendo como causa los motivos econémicos y
cambio de residencia. Por otro lado, tenemos la disminucion de matricula en primaria, la
cual necesita ser abordada para asegurar la visibilidad a largo plazo la cual causa un
impacto en la reduccién de ingresos causada por competencia cercana mas atractiva. La
cual se coloca como un factor que intensifica los problemas y requiere de una estrategia

clara.

Por otro lado, tenemos como prioridad media la fluctuacién en la matricula de preescolar,
aunque ha mostrado mejoras recientes la inestabilidad en este nivel puede afectar el flujo
de estudiantes a los niveles superiores, creando como impacto una inestabilidad en la
piramide educativa. Es importante mencionar que el bajo nivel de reingresos en
secundaria. el cual nos indica posibles problemas de satisfaccion de los estudiantes. El

cual nos marca un impacto en pérdida educativa siendo como desafio la retencion entre

13



niveles. No dejando de lado la falta de programas de apoyo financiero e implementacion
de becas el cual incentiva a los estudiantes a permanecer en la institucion a lo largo de

todos los niveles.

Y como prioridad baja podemos hacer mencidén que exista una posible desactualizacion
de programas educativos, menor atractivo frente a la competencia teniendo la
oportunidad de innovacién en metodologias y contenidos. Asi como limitada visibilidad o

presencia en la comunidad, mejorar el marketing y la participacion comunitaria.
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4. JUSTIFICACION.

El centro escolar Nuevo Milenio S.C. es una institucion educativa privada de nivel basico
gue comprende desde primero de preescolar hasta el tercer afio de secundaria, la cual
cuenta con 21 afios de experiencia en el sector educativo brindando un servicio de alta
calidad, atencién y un enfoque en areas especificas como artes, tecnologia , lengua
extranjera ,ajedrez, robodtica y deportes; suele enfatizar en un aprendizaje seguro y

disciplinado, promoviendo el desarrollo integral de los estudiantes.

El colegio cuenta con instalaciones amplias en un terreno de 3,000 metros cuadrados, lo
gue facilita el desarrollo de actividades extracurriculares y la implementacion de su
enfoque educativo. Hoy en dia la institucion esta en busca de incremento de matricula
ya que en el aflo 2020 se observé una baja de alumnado, ocasionado tanto por la
situacion econdmica generada a raiz de la pandemia, como por la alta movilidad de las

familias hacia otras localidades, generando desercion.

En el cuadro 1 se muestra el comportamiento historico de la matricula total de la
institucion de los ultimos 5 afios por periodo y en total.

CENTRO ESCOLAR NUEVO MILENIO S.C.

ANO ESCOLAR PREESCOLAR PRIMARIA SECUNDARIA TOTAL

2020-2021 57 294 144 495
2021-2022 55 296 144 495
2022-2023 45 276 127 448
2023-2024 56 260 129 445
2024-2025 65 248 128 441

Cuadro 1: Comportamiento Histérico de la Matricula Centro Escolar Nuevo Milenio. Fuente: Elaboracidn Propia
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Andlisis del histérico:

1. Tendencia General: Se observa una disminucion general en el ndmero total de
alumnos inscritos, pasando de 495 en 2020-2021 a 441 en 2024-2025, lo que representa
una reduccion de 10.9% en cinco afios. La diferencia mas significativa a la baja fue entre
los ciclos 2021-2022 al 2022-2023, cuando bajé de 495 a 448 estudiantes, siendo que
en preescolar la diferencia fue de -10 (18.18%), en primaria -20 (6.75%) y en secundaria
-17 (11.80%).

Preescolar: Muestra una fluctuacion significativa, disminuyé de 57 a 45 alumnos entre
2020 y 2023.Experimento un notable repunte, alcanzando 65 alumnos en 2024-2025, el
ndamero mas alto en el periodo analizado. Es el Gnico nivel que muestra un crecimiento

neto al final del periodo.

Primaria: Presenta la mayor disminucion en términos absolutos y porcentuales, paso de
294 alumnos en 2020-2021 a 248 en 2024-2025.Representa una disminucion del 15.6%
en cinco afos y muestra una tendencia constante a la baja desde 2021-2022.

Secundaria: Muestra una relativa estabilidad con una ligera tendencia a la baja: mantuvo
144 alumnos en los dos primeros afios, descendio a 127 en 2022-2023, se ha mantenido

alrededor de 128-129 alumnos en los ultimos dos afios.

Observaciones por Afio:

2020-2021 y 2021-2022: Afios con mayor matricula total (495 alumnos).
2022-2023: Afo con la caida mas significativa en todos los niveles.
2024-2025: Afio con menor matricula en primaria, pero mayor en preescolar.
Distribucion por Nivel (2024-2025):

- Preescolar: 14.7%  Primaria: 56.2% Secundaria: 29.1%

Este analisis muestra cambios significativos en la matricula de Centro Escolar Nuevo
Milenio, con desafios particulares en el nivel de primaria y oportunidades de crecimiento

en preescolar.
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HISTORICO DEL COLEGIO
CENTRO ESCOLAR NUEVO MILENIO

mPREESCOLAR mPRIMARIA mSECUNDARIA mTOTAL

Grafica 1: Histérico de Matricula del Centro Escolar Nuevo Milenio. Fuente: Elaboracion Propia

Grafica 1 representa visualmente el comportamiento de la matricula por nivel,
permitiendo una comprension rapida y clara de las tendencias en la matricula escolar a

lo largo de los afios.
Basado en el andlisis anterior, se muestran los puntos mas relevantes del historico:

1. Disminucién general: El centro escolar ha experimentado una reduccioén general del

10.9% en su matricula total en los ultimos cinco afios.

2. Comportamiento por nivel: Preescolar muestra resiliencia y crecimiento reciente,
siendo el Unico nivel con aumento neto. Primaria enfrenta el mayor desafio, con una
disminucion constante y significativa. Secundaria muestra una relativa estabilidad con

ligera tendencia a la baja.

3.Afo critico: 2022-2023 fue un afio particularmente dificil, con caidas en todos los

niveles.

4.Recuperacion en preescolar: El aumento reciente en la matricula de preescolar podria

indicar una tendencia positiva para los proximos afos en los otros niveles.

5.Desafio en primaria: La continua disminucién en este nivel requiere atencién especial

y posibles estrategias de retencion y atraccion de alumnos.
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6.Distribucion actual: Primaria sigue siendo el nivel con mas alumnos, seguido por

secundaria y luego preescolar.

Estas tendencias sugieren la necesidad de estrategias diferenciadas para cada nivel
educativo, con un enfoque particular en fortalecer la matricula de primaria y capitalizar el
crecimiento en preescolar, Fortaleciendo la propuesta educativa, creando campafnas
dirigidas a padres jovenes, realizando eventos de orientacion y visitas guiadas e
implementacion de programas de fidelizacion.

Primaria se enfrenta a la mayor disminucién de matricula, de forma particular el llevar la
Revision y actualizacion del curriculo en clases de roboética, pensamiento critico, inglés
avanzado, o habilidades socioemocionales e implementar programas de retencién asi
mismo fortalecer la relacion con padres mejorando la comunicaciéon de los logros nos

llevaria a tener un mejor avance y vinculacion.

La matricula en secundaria ha mostrado una relativa estabilidad es de importancia
mejorar la transicion de primaria a secundaria, crear y enriquecer la oferta académica,
formando mayor vinculacion con la comunidad y promocion de resultados académicos y

extracurriculares.
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5. OBJETIVOS GENERAL Y ESPECIFICOS.

5.1 Objetivo general.

Implementar una estrategia integral de mercadotecnia que incremente 15% la matricula
del Colegio Nuevo Milenio el proximo ciclo escolar mediante el fortalecimiento de la
imagen institucional y la mejora del posicionamiento del colegio en redes sociales, con
el fin de consolidar la comunidad educativa y garantizar un crecimiento sostenido a largo

plazo.
5.2 Objetivos especificos.
1. Desarrollar un plan de mercadotecnia que defina las acciones necesarias para:
aumentar la interaccion en redes sociales en un 50% para un periodo de 6 meses.

Aumentar 30% la participacion en actividades extracurriculares.

2. Implementar la y evaluar el impacto de las acciones planteadas en el plan de

mercadotecnia.

3. Aumentar 20% la satisfaccion de las familias.

19



6. MARCO TEORICO.

El marco tedrico muestra una recopilacion de investigaciones, antecedentes, teorias y
aspectos que nos permitira conocer el sustento tedrico y enfoque para poder llevarlo a la

practica dentro de la institucion.

La formacion integral es un proceso el cual busca el desarrollo de la persona en todas
sus dimensiones, emocional, fisica, social, mental y espiritual, asi como valores y
capacidades, proceso el cual permite alcanzar su pleno potencial. En términos generales,
es una de las herramientas fundamentales por la cual el ser humano puede alcanzar su
méaximo desarrollo. Dicho crecimiento puede verse reflejado en el ambito académico,
profesional y personal. Siendo asi un proceso mediante el cual una persona busca
alcanzar su realizacion como ser humano. Su formacion es llevada a cabo de forma
continua a través de programas donde el individuo pueda participar de manera activa y

permanente

A lo largo de la historia, este modelo de formacion integral ha sido aplicado en el sistema
educativo, siendo un recurso esencial para lograr el rendimiento académico en los
estudiantes, apoyandolos a desenvolverse correctamente en diversos contextos
sociales. Max-Neef, M. (1993). Desarrollo a escala humana: Conceptos, aplicaciones y

algunas reflexiones. Nueva York: Apex Press.

Las actividades extraescolares hacen que los nifios y nifias mejoren su nivel educativo,
sus relaciones interpersonales y aumentan considerablemente su motivacién. En la
actualidad, los mas pequefios se estan volviendo sedentarios por culpa de las nuevas
tecnologias ya que se pasan horas y horas frente al ordenador o la consola. Para evitarlo,

muchos padres llevan a sus hijos a actividades extraescolares (Hernandez 2016).

No podemos olvidar que las actividades extraescolares ocupan un tiempo que deberia
estar destinado al ocio del alumnado y por tanto deben de ser actividades con aspecto
ludico, deseado y disfrutado por ellos. El tiempo libre de los mas pequefios deberia ser
un tiempo de alegria, de gratuidad y diversion, de libertad, responsabilidad y
generosidad. Por lo tanto, toda aquella actividad extraescolar que cumpla estos
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requisitos sera una actividad de tiempo libre nutritivo y que ampliara su concepcion del
mundo. Estas actividades los capacitan para convertirse en adultos felices, capaces de
buscar su propia plenitud y bienestar. Gairin, J., & Mercadé, M. (2010). La gestion
educativa de las actividades extraescolares: Andlisis, propuestas y experiencias.
Editorial UOC.

La calidad del servicio se refiere a la capacidad de una empresa o institucion para
satisfacer las expectativas de sus clientes en relacion con el servicio que ofrece. Este
concepto implica la manera en que se brinda y se percibe. La calidad del servicio es
crucial en sectores como la educacién, ya que un servicio de alta calidad contribuye a la

satisfaccion y fidelizacién del cliente.
Para evaluar la calidad del servicio, se suelen considerar factores como:

Fiabilidad: Referente a la consistencia en la prestacion del servicio, cumpliendo con lo

prometido y a la primera.

Empatia: Es el trato personalizado y atencion a las necesidades del cliente.
Capacidad de respuesta: Rapidez y solucién a problemas.

Seguridad y confianza: Seguridad en el servicio y confianza que proyecta el personal.

Aspecto tangible: Elementos fisicos los cuales son relacionados con el servicio, referente

a la limpieza, el orden o la presentacion de instalaciones.

En el caso del Centro Escolar Nuevo Milenio, una alta calidad en el servicio educativo
implicaria no solo una ensefianza efectiva, sino también una atencién calida y profesional
hacia los alumnos y sus familias, asi como instalaciones bien mantenidas y un entorno
seguro y motivador, en el cual podemos utilizar un método de encuestas de satisfaccion
para llevar a cabo periddicamente los resultados del servicio en ejecucion, la cual nos

permitira la toma de decisiones y mejoras en el servicio.

La calidad del servicio es un tema actual perteneciente a las lineas de investigacion de

Marketing, dentro del que la literatura es relativamente amplia. La mayor parte del trabajo
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hasta ahora realizado por diferentes autores, se centra en debatir acerca de los
determinantes latentes en la calidad de los servicios, las corrientes mas importantes
apuntan por la diferencia entre lo que los clientes esperan y lo que reciben, y otros se
establecen que este parametro de medicién no es el mas adecuado y que hay otros. El
problema principal es el determinar de qué manera se puede moderar la calidad del
servicio, de tal manera que la organizacion conozca si efectivamente el cliente esta

recibiendo el servicio que €l espera recibir.

Podriamos establecer que el analisis de la calidad del servicio se inicia formalmente con
el articulo de Parasuraman, Zeithaml y Berry (1985) en el que se propone un modelo de
Calidad del Servicio, el cual es redefinido y denominado SERVQUAL por los mismos

autores en 1988.

A partir de estos articulos han surgido una buena parte de trabajos realizados por otros
investigadores, los cuales libran una guerra sin cuartel, en la que cada uno trata de
exponer y poner por encima sus consideraciones, desarrollando modelos y sobre todo
criticas a este primer modelo SERVQUAL, que no son otra cosa que versiones con
diferentes puntos de vista de un mismo modelo. Desde la clasica propuesta por
Parasuraman, Zeithaml y Berry (1985) denominada SERVQUAL hasta el trabajo mas
reciente de Asubonteng et.al (1996). Asi como se ofrecen pautas para el desarrollo de

investigacion futura en base una hipétesis propuesta de Equilibrio de Calidad del Servicio

(QSE).
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SERVQUAL

Parasuraman.Zeithaml y Berry (1985 - 1988)

VARIABLE DIMENSIONES (5) ATRIBUTOS (22)

- Cumplen lo prometido

- Sincero interés por resolver problemas

- Realizan bien el servicio la primera vez

- Concluyen el servicio en el tiempo prometido
- No cometen errores

Fiabilidad ee—

- Comportamiento confiable de los Empleados

- Clientes se sienten seguros

- Los empleados son amables

- Los empleados tienen conocimientos suficientes

Seguridad E———————————-

CALIDAD ; g
DEL - Equipos de apariencia moderna
SERVICIO 4 Elementos s— - Instalaciones visualmente atractivas
) Tangibles - Empleados con apariencia pulcra
Expectativas 8! - Elementos materiales atractivos

vs. percepcion

- Comunican cuando concluirin el servicio

Capacidad R - Los empleados ofrecen un servicio rapido

de Respuesta - Los empleados siempre estan dispuestos a ayudar
- Los empleados nunca estin demasiado ocupados

- Ofrecen atencién individualizada
EMpatia  e— - Horarios de trabajo convenientes para los clientes
- Tienen empleados que ofrecen atencién personalizada
- Se preocupan por los clientes
- Comprenden las necesidades de los clientes

Modelo Servqual (Parasuraman, Zeithaml y Berry) (1985-1988). Fuente: Referencia de internet

Las redes sociales son la plataforma perfecta para dar a conocer nuestro servicio y
contenido relevante para el publico objetivo, las redes sociales tienen una gran capacidad
de segmentacién de la audiencia, por ello las estrategias implementadas suelen ser muy
exitosas. No obstante, todas las campafias que se realicen deben estar muy bien
cuidadas y deben aportar contenidos de calidad, videos, testimonios, consejos, etcétera
(Peris, 2009, pag. 324). 4.6.
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El marketing en redes sociales se define como un conjunto de técnicas enfocadas en
encontrar a tu publico objetivo en dichas plataformas, cautivarlos con contenido relevante
y fomentar el sentido de comunidad en torno a tu negocio. De acuerdo con un estudio de
Sprout Social (2023), el 80% de los usuarios de Instagram siguen al menos a una
empresa. Esto significa que existe una amplia posibilidad de captar alli potenciales
clientes que busquen el producto o servicio que ofreces. De hecho, otro estudio indica
gue hay 4.76 billones de usuarios de estas plataformas en el mundo, lo que aumenta
enormemente el potencial de tus campafias de marketing en redes sociales (Data
Reportal, 2023).

El uso de WhatsApp es una estrategia de marketing que se realiza en esta aplicacion de
mensajeria instantdnea para fomentar las ventas y empieza a ser utilizada en muchos
sectores como canal de comunicacion con los clientes, y de venta y promocion de

productos y servicios (Slater, 2001, pag. 562).

Una clave que Slater destaca al momento de desempefiar una estrategia de este tipo,
es que la generacion de contenidos debe dejar de lado los servicios o cualidades de la
marca, para centrarse 100 por ciento en el cliente o consumidor, “este es un concepto
importante que resalta el éxito en la estrategia de contenidos marketing” (Slater S. , 1995,
pag. 198).

Es el proceso de creacién y distribucion de contenido valioso y completo, para atraer e
interesar audiencia objetivo claramente definida, con el objetivo de generar una acciéon

de ganancias por parte de este cliente (Touminem, 2017, pag. 44).

El marketing directo por WhatsApp es una herramienta que ofrece muchas posibilidades
y el marketing directo es una de esas posibilidades, que siempre es (til e importante para
cualquier negocio (Vazquez R. , 2000, pag. 481).

Valuable Content Marketing (Wu, 2003, pag. 23) escrito por Sonja Jefferson, lo define
como una estrategia que hace uso de contenido valioso, que debe de contar con 5
cualidades: util, enfocado, claro e irresistible, de alta calidad y genuino.
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Kivi Leroux Miller, autor de "Content Marketing for Nonprofits" (Jossey-Bass, 2003, pag.
176), define a esta estrategia de mercadotecnia, como una nueva forma de “journal” y lo
aterriza con la implementacién de productos como un newsletter, en el que advierte que,
si este se envia lleno de contenidos, sin saber quiénes son los usuarios que lo reciben,

solamente se esta haciendo un “drive-by”.

La mercadotecnia es la encargada de estudiar y satisfacer las necesidades del cliente a
través de los productos, en nuestro caso la institucion es prestadora de un servicio. Por
lo tanto, la mercadotecnia es aplicable y valiosa para los servicios ya que es la que
permite que la institucion pueda comunicar su propuesta de valor y crear experiencias
positivas para mantener una relacién a largo plazo con sus clientes en nuestro caso

padres de familia y alumnos.

Stanton, Etzel y Walker (1992) definen que la mercadotecnia es un sistema de
actividades comerciales que se encarga de planear, fijar precios, promocionar y distribuir

productos para satisfacer las necesidades de los mercados objetivo.

La mezcla de mercadotecnia o también conocida como las 4 P 's del marketing es un
conjunto de variables que se combinan para crear una estrategia de mercado. Que es
Producto: Mercancia fisica o servicio a ofrecer, Precio: Costo asignado a la oferta, Punto
de venta o distribucién: Formato de venta para los productos, Promocion: Estrategia para
llegar al consumidor se ha constituido durante muchos afios en la estructura basica de
diversos planes de marketing, tanto de grandes, medianas como de pequefias empresas,
los avances tecnolégicos van permitiendo la creacién de nuevos escenarios, también van
apareciendo nuevas propuestas de clasificaciones para las herramientas y variables de
la mezcla de mercadotecnia; las cuales, pretenden sustituir a las tradicionales 4 P’s
porque consideran que ya han cumplido su ciclo y que estan obsoletas para las
condiciones del mercado actual. (William J. Staton, 2004)
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La mercadotecnia es un conjunto de variables o herramientas controlables que se
combinan para lograr un determinado resultado en el mercado meta, como influir
positivamente en la demanda, generar ventas, entre otros. En la actualidad, las empresas
estdn empezando a valorar los beneficios que le supone el contar con un plan de
Marketing, pues los rapidos cambios que se producen en el mercado y la llegada de las
nuevas tecnologias, estan obligando, a realizar el plan de forma forzada; sera con el
transcurso del tiempo cuando las empresas se den cuenta de las multiples ventajas que
produce la planificacion logica y estructurada de las diferentes variables del Marketing.
Lamb, C. W., Hair, J. F., & McDaniel, C. (2018). Marketing (13th ed.). Cengage Learning.

El plan de mercadotecnia es un documento que describe las estrategias y acciones que
una empresa llevara a cabo para alcanzar sus objetivos de marketing. Herramienta

fundamental para gestionar los esfuerzos de comunicacion, promocion y presencia.

Planteando una planificacion a la empresa la cual permitira lograr objetivos de marketing
ya planteados y visualizados ya sea a corto, mediano o largo plazo. Siendo asi las
estrategias un conjunto de acciones que la empresa debera implementar para que sus
servicios 0 marca sean percibidas de una manera especifica por los consumidores.
Teniendo como objetivo que el cliente entienda por qué deben elegirnos, lo cual definira
el valor unico del servicio ofrecido a sus clientes, dicho factor puede contribuir al éxito o

al fracaso de un negocio.

El desarrollo de un Plan de Mercadotecnia para una institucion educativa, como el Centro
Escolar Nuevo Milenio, requiere una base soélida en teorias y conceptos relacionados con
la mercadotecnia. Se analizaran estudios previos, antecedentes, bases tedricas y se
definiran términos clave que ayudaran a analizar las dimensiones y estrategias para
mejorar la matricula y posicionamiento del colegio.

En dicho Plan de Mercadotecnia como documento estratégico donde se establecen las
acciones que una empresa llevara a cabo para alcanzar sus objetivos, en un periodo
determinado, sirviendo como guia que integra el analisis y las necesidades del
consumidor, la competencia y los recursos disponibles, para desarrollar actividades de

promocién que permitan posicionar el servicio teniendo como objetivo principal coordinar
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las actividades de marketing para lograr las metas de crecimiento, posicionamiento y
rentabilidad. Al incluir analisis detallados y estrategias adaptadas al contexto, el plan
ayuda a tomar decisiones y anticipar cambios en el entorno competitivo. Su propésito es

servir como guia estructurada para alcanzar las metas de la empresa.

A continuacion, se presenta el proceso a seguir para su elaboracion:

Analizar la misién y filosofia de la empresa

Elaborar la evaluacion del negocio (mercado meta, distribucion, plaza, etc.)
Determinar supuestos del mercado (escenario previsto)

Detectar problemas y oportunidades del mercado y elaboracion de analisis FODA.
Determinar los objetivos del &rea de mercadotecnia

Plantear estrategias, tacticas y acciones especificas

Elaborar el presupuesto

Calendarizar actividades

© © N o g s~ w D P

Disefiar las medidas de supervision, evaluacion y control

Dicha metodologia proporciona un enfoque estructurado para crear y ejecutar un plan de
mercadotecnia, siendo la clasificacion de la empresa privada el cual se rige por pérdidas

y ganancias teniendo como finalidad maximizar beneficios.

6.1 Antecedentes de la Mercadotecnia Educativa

La mercadotecnia en el sector educativo ha evolucionado como una herramienta clave
para enfrentar la creciente competencia entre instituciones y responder a los cambios
demograficos y socioecondémicos. Segun Kotler y Fox (1995), la mercadotecnia aplicada
a instituciones educativas se enfoca en atraer y retener estudiantes, destacando los
aspectos distintivos de la oferta educativa para satisfacer las necesidades de los padres

y alumnos.

En el pasado, muchas escuelas dependian Unicamente de su reputacion y de boca a
boca para atraer estudiantes. Sin embargo, con la llegada de las tecnologias digitales y
el aumento de las opciones de educaciéon privada, las instituciones han tenido que

adaptarse a estrategias de marketing mas sofisticadas.
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Estudios previos, como el de Alvarez y Ramirez (2013), sefialan que la mercadotecnia
en el contexto educativo no solo se enfoca en atraer nuevos estudiantes, sino también
en retener a los actuales, a través de estrategias centradas en la mejora de la experiencia

del alumno y la comunicacion constante con los padres.

6.2 Bases Teodricas

En el desarrollo de estrategias de marketing para instituciones educativas, la
construccion de relaciones sostenibles con los clientes se configura como un elemento
fundamental. Desde la perspectiva de Berry (1983), las organizaciones deben traspasar
el modelo tradicional de captacion, enfocandose en la retencion de clientes mediante la
generacion de satisfaccion, confianza y lealtad. En el contexto educativo, esta
aproximacion adquiere especial significancia, dado que la interaccion continua con

padres y estudiantes determina la estabilidad de la matricula institucional.

La comprension de los procesos de decision familiar resulta igualmente crucial. Kotler
(2006) establece que la eleccion escolar se estructura a partir de la interaccién de
factores sociales, culturales, personales y psicolégicos. Este modelo interpretativo
permite disefiar estrategias de marketing mas precisas, alineadas con las expectativas y
necesidades de las familias, superando enfoques generales y aproximandose a una

comunicacion estratégica y personalizada.

6.3 Teorias para Analizar Conceptos y Dimensiones

La calidad del servicio educativo constituye un elemento fundamental para la
diferenciacion institucional. Desde el modelo SERVQUAL propuesto por Parasuraman,
Zeithaml y Berry (1985), la calidad se define como la convergencia entre las expectativas
de los clientes y su percepcion del servicio recibido. En el dmbito educativo, esta
perspectiva permite analizar sistematicamente la valoracion de los padres respecto al

plan curricular, desempefio docente e infraestructura institucional. La identificacion y
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reduccion de la brecha entre expectativas y percepciones se configura como una

estrategia critica para la retencién y atraccion de estudiantes.

Las estrategias de comunicacion y posicionamiento institucional requieren un enfoque
sistematico para su disefio e implementacion. El modelo AIDA, desarrollado por ElImo
Lewis (1898), proporciona un marco conceptual para estructurar camparas de marketing
educativo. Este modelo plantea una secuencia estratégica que comprende la captacion
de la atencion de los padres, el despertar de su interés por los valores educativos, la
generacion de deseo de inscripcion y, finalmente, la accion de matriculacion. La
integracion del marketing digital y las redes sociales permite potenciar la efectividad de
estos procesos comunicacionales, optimizando la eficiencia de las estrategias de

promocion institucional.
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7. PROCEDIMIENTO Y DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES
REALIZADAS.

1. Implementar y evaluar el impacto de las acciones planteadas en el plan de
mercadotecnia.

2. Aumentar 20% la satisfaccion de las familias.

7.1 Actividades relacionadas con la elaboracibn de un plan de
mercadotecnia

7.1.1. Elaboracion de Diagndstico

Como primera accion se realizd6 un andlisis interno donde se revisé historico de la
matricula de los tres niveles educativos para identificar la tendencia de la disminucion de
la matricula en los dltimos cinco afos, tomando en cuenta de la misma forma el area
financiera, infraestructura, personal docente y administrativo, asi como los servicios que
ofrece el colegio. A través de una investigacion en el area administrativa y direccion se
detectaron factores que influyeron en la baja matricula, tales como la situacién
econdmica de las familias y el cambio de residencia de algunos estudiantes. Se investigd
a otras instituciones educativas en la zona para comparar sus fortalezas y debilidades
con respecto a las del Centro Escolar Nuevo Milenio. Esto incluyd un estudio de sus
precios, programas educativos, reputacion y estrategias de marketing. Se examiné la
presencia del colegio en redes sociales, su posicionamiento en linea y las campafias
publicitarias previas. Esto permitio identificar la falta de visibilidad en medios digitales
como un area critica a mejorar. Con base en toda la informacién recabada, se determiné
gue el colegio necesita reforzar su imagen, mejorar la comunicaciéon con su publico
objetivo y diversificar sus estrategias de captacion de alumnos. Se identificaron
oportunidades para mejorar la oferta educativa y modernizar la infraestructura y los

Servicios.
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7.1.2 Estudio de mercado:

Se llevaron a cabo las siguientes acciones: Se evaluaron las condiciones econémicas de
las familias de la zona, analizando los factores que impactan en la decisidén de elegir una
escuela privada. Se identificaron y estudiaron los colegios que compiten en el mismo
tanto en términos de ubicacion y niveles educativos ofrecidos (preescolar, primaria y
secundaria).

Se evaluaron sus servicios, precios, programas educativos, actividades extracurriculares
y estrategias de marketing, se definieron los perfiles de las familias que podrian estar
interesadas en matricular a sus hijos en el Centro Escolar Nuevo Milenio, considerando
factores socioecondmicos, expectativas educativas y ubicacion geogréafica. Se
analizaron tendencias actuales en el sector educativo, tales como la digitalizacion del
aprendizaje, en el enfoque en habilidades socioemocionales y la demanda de programas
bilingles para identificar oportunidades de mejora en la oferta educativa del colegio. Se
revisaron los precios de las colegiaturas en relacion con los servicios ofrecidos,
comparandolos con los de la competencia para asegurar que el Centro Escolar Nuevo

Milenio este posicionado de manera competitiva en el mercado.

7.1.3 Analisis de competencia:

Lo primero que se realizo fue la identificacion de colegios de la misma zona que ofrecen
niveles de preescolar, primaria y secundaria, teniendo también como competencia
algunas escuelas publicas que se encuentran en sus alrededores. Mas sin embargo la
competencia mas latente son los dos colegios vecinos, colegio real de haciendas y

colegio tierra nueva, dichos colegios se muestran en la imagen

Siendo el Centro Escolar Nuevo Milenio una escuela privada, su principal competencia

son las escuelas privadas del area, por lo que se opté en segundo término en realizar
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una matriz comparativa tomando en cuenta costos, servicios adicionales y nivel

académico (preescolar, primaria y secundaria).

El Colegio Tierra Nueva es significativamente mas caro que los otros dos colegios, tanto
en la inscripcidon como en la colegiatura. Su inscripcidon para primaria es de $4,510 y la
colegiatura de $3,130, mientras que para secundaria es de $4,860 y $3,590,
respectivamente.

El Centro Escolar Nuevo Milenio tiene costos moderados, con inscripciones que varian
desde $2,050 en preescolar hasta $3,100 en secundaria, y colegiaturas que van de
$1,850 a $2,800.

El Colegio Real de Haciendas ofrece los costos mas bajos en general, con inscripciones
que oscilan entre $1,850 y $2,680, y colegiaturas similares, aunque incluyen algunos
servicios adicionales con costo ajustado.

Asi mismo los tres colegios brindan servicios adicionales muy similares al igual que los

horarios.

Se revisaron las redes sociales y sitios web de los competidores para analizar su
presencia digital, estrategia de marketing y nivel de interaccién con la comunidad
educativa.

Se analizaron las instalaciones y areas de tecnologia disponibles, asi como los recursos
materiales que tienen las instituciones competidoras, comparandolo con lo que ofrece el
Centro Escolar Nuevo Milenio. Siendo también una de las caracteristicas que toman en
cuenta los padres de familia, es de suma importancia mencionar que al realizar la baja
de algun alumno se realiza un escrito por parte del padre de familia para comprender
mejor su nivel de satisfaccién del servicio e instalaciones que se brindan para la mejora
continua ya que las caracteristicas que buscan los padres de familia para realizar una

inscripcién son variadas.
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7.1.4 Analisis FODA:

Primeramente, se realiz6 una reunidén con directivos de cada nivel, para realizar un
analisis de nuestros factores internos y tener diferentes perspectivas, identificando los
recursos, capacidades y procesos de la institucién. Posterior analice y observe el
contexto en el que opera la institucion incluyendo aspectos sobre la tendencia y
amenazas que podrian afectar. Una vez que ya fueron identificados los factores se
clasifico su funcion de impacto y probabilidad de ocurrencia. Finalmente se procedio a
definir y recopilar informacion relevante para la identificacion y elaboracion del informe

detallado del analisis foda como se muestra en la imagen 2.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- CRECIMIENTO DE LA
- REPUTACION DEMANDA EN EDUCACION
ACADEMICA PRIVADA
SOLIDA EXPANSION EN EL USO DE

PERSONAL DOCENTE

. TECNOLOGIA EDUCATIVA
CAPACITADO « ALIANZAS ESTRATEGICAS
- INFRAESTRUCTURA . NUEVAS ESTRATEGIAS DE
ADECUADA MARKETING DIGITAL

- ENFOQUE INTEGRAL

e

« DISMINUCION DE LA @@

MATRICULA
. ESCASA PRESENCIA EN o BEIREUEEIEIL IRITESS
REDES SOCIALES o BRALIBIOY GL] B4

S BALTO DR ESTRUCTURA
DIFERENCIACIGN FRENTE JEL UL LG
A LA GOMDEENREIS « CRISIS ECONOMICAS Y
CAPACIDAD ADQUISITIVA
o DEPECDERNEIG + CAMBIOS EN LAS

ECONIf'IMICA WG B& POLITICAS EDUCATIVAS
MATRICULA
DEBILIDADES AMENAZAS

Imagen 2: Andlisis foda del CENM. Fuente: Elaboracion Propia.

El Centro Escolar Nuevo Milenio cuenta con una base sélida en cuanto a su reputacion,
personal capacitado e infraestructura, pero enfrenta desafios importantes relacionados
con la disminucion de la matricula y la falta de una estrategia de diferenciacion clara

frente a la competencia. Para su modificacion debe aprovechar las oportunidades de
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crecimiento que ofrece el uso de nuevas tecnologias, asi como mejorar su presencia en

redes sociales.

Tiene la posibilidad de fortalecerse si desarrolla un enfoque de marketing digital eficiente,
gue le permite conectar mejor con las familias actuales y potenciales, resaltando sus
valores diferenciales y aprovechando la creciente demanda por una educacion de
calidad. Para mantener la estabilidad financiera a largo plazo, sera fundamental ampliar
sus fuentes de ingresos y encontrar formas de ser mas atractivo para las familias que
enfrentan desafios economicos. El éxito de Centro Escolar Nuevo Milenio dependera de
su capacidad de adaptacion hacia las actuales condiciones cambiantes del mercado
educativo, potenciar sus fortalezas, y aprovechar al maximo las oportunidades que

presenta el entorno competitivo.

7.1.5 Definicion de objetivos alcanzables

Primeramente, se definieron metas claras que fueran especificas y realistas, que puedan
guiar las acciones y estrategias de marketing hacia resultados medibles. Definiendo de
forma concreta que queremos lograr y qué resultados esperamos asegurandonos que

dicho objetivo sea alcanzable.

Entre nuestros objetivos alcanzables se encuentra el incremento de matricula mediante
estrategias de marketing y mejoras en oferta educativa, otro de ellas es la mejora en el
desarrollo de estrategia de marketing digital efectiva, para aumentar la visibilidad del
colegio. Otro de nuestro objetivo alcanzable y no menos importantes es la oferta
educativa, realizando alianzas ampliando oportunidades para los estudiantes asi mismo
la implementacion de tecnologias educativas y herramientas tecnolégicas a través de la
atencion personalizada mejorar la satisfaccion de padres y alumnos a través de un
enfoque educativo innovador o programas respondan a las nuevas necesidades del

mercado educativo.

Explorando nuevas formas de financiamiento y gestionando eficientemente los recursos

disponibles. Centro Escolar Nuevo Milenio podra mejorar su competitividad, retener a
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sus estudiantes actuales y atraer nuevos, asegurando su crecimiento y estabilidad a

largo plazo.

7.1.6 Planteamiento de estrategias y acciones a realizar

Para dar inicio nos dimos a la tarea de conocer y analizar la mision, vision y filosofia de
la institucion, asi como el analisis del entorno en el que opera la institucion para brindar
el servicio, incluyendo obviamente a nuestra competencia cercana y entender sus
necesidades especificas, definiendo sus objetivos y visualizando sus areas de

oportunidad, y estableciendo metas alcanzables.

Al plantear estrategias fueron la 6ptimas para hacer Unico a nuestro servicio, buscando
ser la mejor opcion, llevando a cabo la innovacion, actualizacion en todos los ambitos.
En el area de Marketplace se pretende actualizar e innovar y mostrarnos mas visibles en

plataformas donde se encuentre el publico objetivo.

1.Desarrollo de una identidad de marca: Definir la identidad Unica de la escuela,
incluyendo sus valores, misién, vision y puntos fuertes, para crear una marca distintiva y

atractiva.

2. Mejora de la presencia en linea: Actualizar y optimizar el sitio web de la escuela para
gue sea atractivo y facil de navegar, y desarrollar una estrategia de marketing de

contenido para aumentar la visibilidad en linea a través de blogs, redes sociales.
3.Campafnas de publicidad dirigidas: Desarrollar campafas publicitarias dirigidas a
familias y estudiantes potenciales a través de medios locales, en linea y sociales,

destacando los valores unicos y las fortalezas de la escuela.

4.0rganizacion de eventos de puertas abiertas: Planificar y ejecutar eventos de puertas

abiertas para permitir a los estudiantes y padres potenciales explorar las instalaciones,
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conocer al personal y aprender mas sobre los programas educativos y extracurriculares

ofrecidos.

5.Participacion en ferias educativas y eventos comunitarios: Representar a la escuela en
ferias educativas locales, eventos comunitarios y ferias de empleo para aumentar la

visibilidad y establecer conexiones con familias y estudiantes potenciales.

6.Programas de referidos: Implementar programas de referidos para estudiantes
actuales y familias, ofreciendo incentivos para aquellos que recomienden con éxito la

escuela a otros.

7.Seguimiento y analisis de resultados: Monitorear y analizar el desempefio de las
actividades de marketing para identificar areas de mejora y ajustar la estrategia segun
sea necesario, utilizando métricas como el numero de consultas, la tasa de conversion y

la retencion de estudiantes.

7.2 Implementacién y evaluacién de las acciones

La evaluaciéon de las acciones es un proceso continuo que busca garantizar que las
estrategias estén generando los resultados medibles esperados. Para ello, se
implementé un monitoreo constante de desempefio del impacto de las campafias de
marketing, dichos resultados seran comparados con los objetivos establecidos,
identificando oportunidades de mejora, con su revision periddica y ajustes. Si alguna
estrategia no esta dando los resultados esperados, se ajustan las tacticas o se redirigen

los recursos para mejorar su efectividad.

7.3 Satisfaccion del cliente

Se desarrollé un formulario el cual se formulé a base de la observacion del servicio que
se brinda al cliente se usé como un instrumento para poder identificar el nivel actual de
satisfaccion del servicio que brinda el CENM, dicha accién es la primera vez que se

realiza, buscando llevar a cabo nuevamente su aplicacion al final del periodo con el
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objetivo de conocer si las acciones planteadas e implementadas del tuvieron el impacto
esperado.

Una vez obtenidos los resultados se llevard a cabo modificaciones en nuestras
deficiencias obtenidas para nuestra mejora y fortalecer nuestras deficiencias en el
servicio para satisfacer las necesidades de nuestros clientes que en nuestro caso son

los alumnos y padres de familia.

7.4 Actividades adicionales

Como actividad adicional, se realizé la estructura del organigrama de la empresa, lo cual
es fundamental para establecer una jerarquia clara y facilitar la comunicacién entre los
departamentos. Permite identificar las funciones, responsabilidades y la relacién entre
los miembros de la organizacion, promoviendo una gestion eficiente y ayudando a evitar
conflictos de roles o duplicacion de tareas. Ademas, brinda a los empleados una
comprensiéon de como se integra cada posicion dentro del equipo, lo que puede mejorar

la colaboracion y el sentido de pertenencia.

Asimismo, se efectu6 la observacién y andlisis de la materia prima utilizada en algunas
asignaturas. Este ejercicio es decisivo para comprender la calidad y caracteristicas de
los materiales basicos que se emplean en los procesos productivos o educativos. Evaluar
la materia prima nos permite anticipar problemas de calidad, optimizar el uso de los
recursos y asegurar que los insumos sean adecuados para cumplir con los estandares
de la organizacion. En contextos educativos, este analisis ayuda a que los estudiantes
comprendan el proceso completo de produccién o creacion, desde la seleccion de
materiales hasta el resultado final, desarrollando asi habilidades de observacion critica 'y

pensamiento analitico.
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8. RESULTADOS

Los resultados obtenidos en el proyecto fueron fundamentales para evaluar el
cumplimiento de los objetivos planteados y para entender el impacto real de las
estrategias implementadas. Dichos resultados nos permitieron identificar las areas de
mejora y optimizar recursos, asi como el ajuste de acciones futuras, brindando una base
sélida para la toma de decisiones. Ademas, el analisis de los resultados revela
tendencias, oportunidades y desafios que orienten hacia un crecimiento sostenido y

permitan a la organizacion fortalecer su posicionamiento y eficiencia en el mercado.

Como primera observacion la cual también es de suma importancia es la infraestructura
y apariencia fisica de las instituciones educativas ya que son factores clave en la
percepcion de los padres, las cuales proyectan calidad, seguridad y compromiso. Estos

aspectos influyen tanto en la decision inicial como en la fidelizacion a largo plazo.

Centro Escolar Nuevo Milenio: Muestra una infraestructura funcional y ubicacion
accesible lo cual genera confianza, pero podria requerir modernizacion para competir
con instituciones mas contemporaneas. Proyecta estabilidad, aunque algunos padres

podrian cuestionar si cumple con estandares tecnolégicos y recreativos actuales.

Colegio Real de Haciendas: Su tamafio es compacto y recursos limitados atraen a
familias que valoran cercania y costos accesibles. Sin embargo, podria percibirse como

una opcioén mas sencilla o provisional.

Colegio Tierra Nueva Secundaria: Su infraestructura es moderna y bien cuidada lo
posiciona como un referente de calidad. Espacios amplios y tecnologia educativa lo cual
genera confianza inmediata, convirtiéndose en una opcion atractiva para padres que

valoran prestigio y modernidad.

Cada uno de los colegios ya mencionados anteriormente proyectan un impacto diferente
segun el perfil y los ideales de los padres: Nuevo Milenio proyecta estabilidad y tradicion,
mientras real de haciendas seria para padres que le dan prioridad a la cercania y

economia mientras tierra nueva es para padres que valoran modernidad y prestigio.
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ASPECTO NUEVO MILENIO |REAL DE HACIENDAS (TIERRA NUEVA
Tamaiio Moderado Compacto Amplio

Estilo arquitecténico  |Funcional Basico Moderno

Espacios recreativos  |Limitadas Reducidos Amplio

Tecnologia Estandar Limitada Moderada/Avanzada
Percepcion de calidad |Estandar Moderada Alta

Tabla: Comparativa e impacto global. Fuente: Elaboracién propia.

En la imagen se aprecia la infraestructura de los tres colegios ubicados en el
fraccionamiento Real de Haciendas, cada uno con caracteristicas Unicas que reflejan su

identidad y su impacto en la comunidad educativa.

Imagen: Infraestructura de colegios particulares en el fraccionamiento real de haciendas. Fuente: Google Maps.

Antes

La institucion educativa ya contaba con redes sociales, gestionadas por un docente que
administraba tanto la pagina de Facebook como la de Instagram. Estas plataformas
comenzaron a publicar contenido en enero de 2020, con imagenes promocionales sobre
los servicios que ofrece la institucion. Las publicaciones eran creadas por un disefiador
0, en algunos casos, por el propio docente encargado de la gestion de las redes. A pesar

de estos esfuerzos, la pagina alcanzaba solo 500 seguidores en ese momento.
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Ahora

Actualmente, las redes sociales de la institucion son gestionadas por mi, en colaboracion
con el docente responsable. En estas plataformas se comparte contenido auténtico de la
comunidad estudiantil, y las publicaciones, creadas por mi, incluyen un toque innovador
en los videos y textos introductorios, lo que ha dinamizado la pagina considerablemente.

Hoy en dia, hemos logrado incrementar la interaccion y la pagina cuenta con 805
seguidores.

La imagen a continuacion presenta el estado actual de las redes sociales del Colegio
Nuevo Milenio y de las instituciones competidoras activas, destacando el nivel de

interaccion, alcance y seguidores que cada una mantiene de igual forma se proyecta la
grafica de los perfiles de facebook.

21 Escolar 2024-2025

D S o> Garabatillos Real de Haciendas
4. Amigos Colegio Tierra Nueva oficial
2,0 mil Ve gusta « 3mll segucone

[ D - c

Rect! Historia Anunciarte Foto

Nuestra prioridad es formar Lideres Proactivos
Publicaciones  Videos INNOvadores con vision empresarial

s . I W To gusta © Monsaw
Lista de tareas pendientes Detalles

garabatilasreal y 1 ankace mis

Publicaciones Infermacidn Fotos Mis v
@ Comentarics 1ng leldos « & Trsbaid en cendi garebatilics
® Esudd en e el colagio REAL DE HACIENDAS Dotalles
Paging - nten
R ® Estudié on COLEGIO REAL DE HACIENDAS ® :
ANGUASCALIENTES & colegotienanusvs sdu mx
‘ Centro Escolar Nuewo Mikenio S, C B Vivo en Aguascalientes Ver la informacidn de Colegio Tierra Nueva oficisl
Mulce x et {
261 - O Q D= Aguascalientes
Centre Escolar Nueyo Milenio, este af'o su 8payo en Destacados
Tolatan 2024 na 50k ERIESEOTH LN ACt0 (9 N 237 seguidores
—oongineciad e tae bbb el 1iridn
e T 6 =

Imagen: Pagina de facebook de CENM, Real de Haciendas y Tierra Nueva. Fuente: Business Suite y facebook.
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SEGUIDORES
m SEGUIDORES FRECUENCIA IDEAL

RECOMENDACION
IO

2500 = 805 2-3 publicaciones po semana campafias de
anuncios locales y contenido deferenciador

pda T

1500 237 1-2 publicaciones por semana ConCursos y

colaboraciones locales
1000

500 3000 3-5 publicaciones por semana publicaciones
- interactivas y campanas de retargeting

CENM REAL DE HACIENDAS TIERRA NUEWA

Imagen: Grafica de perfiles de facebook. Fuente: Elaboracidn propia.

Es importante recalcar que del inicio del mes de septiembre a noviembre se tuvieron
inscripciones, en el nivel preescolar 2 ingresos, nivel primaria 4 ingresos. Llegando
actualmente a preescolar 67 alumnos, primaria 255 alumnos, secundaria 128 alumnos

teniendo un total de 450 alumnos en la institucion.

Antes

La institucién nunca habia implementado una encuesta de satisfaccion del servicio;
simplemente se brindaba el servicio sin evaluar la experiencia y percepcién de los
clientes. Esto implicaba que no se tomaba en cuenta su nivel de satisfaccion, dejando de
lado informacion valiosa para mejorar y ajustar la oferta institucional segun sus

necesidades y expectativas.

Ahora

Recientemente, se realiz6 una encuesta de satisfaccion en la institucién, formulando
preguntas clave sobre la calidad del servicio brindado tomando en cuenta todas las areas

gue lo conforman. Este ejercicio resultd muy valioso, ya que permitio identificar las
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necesidades y percepciones de nuestros clientes, ayudandonos a detectar areas de
oportunidad y mejora. Con estos resultados, podemos enfocar nuestros esfuerzos hacia
la innovacion y actualizacion continua en cada uno de los servicios que ofrece la
institucion, manteniéndonos vigentes y competitivos en el mercado, para retener a
estudiantes que actualmente estan en la institucion y asi mismo atraer mas alumnos que

estén interesados en los servicios que brinda Nuevo Milenio.

Solo se obtuvieron 224 respuestas de la poblacion educativa de los tres niveles. Con las
respuestas obtenidas se logro visualizar las deficiencias del servicio y las necesidades
de algunos de nuestros clientes, como se muestra en las siguientes gréficas y evidencias

de dicha accioén realizada.

Formulario CENM 2024.

Preguntas Respuestas @ Configuracion

sENTROIESEOVAR

Formulario CENM 2024.

B 7 U & Y

Encuesta de satisfaccién de servicio (PREESCOLAR,
PRIMARIA Y SECUNDARIA)

Especifique el nivel académico de su hijo(a) *

Preescolar

Primaria

Fuente: Elaboracion propia
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£Queé tan satisfecho (a) esta con la atencion que recibe por parte del IL} Copiar grafico
personal docente 7

224 respuestas

Satisfecho 181 (20.8%)
Meutral — 43 (19.29%)

Insatistecho|—1 (0.4%)

ME INQUIETA QUE ME HIJALE

TIENE MIEDO A LA MAESTRA | | (0-4%)
no informen sobra 1as fechas . |1 (0-4%)
En ocasiones satisfecho B:::la; 1 (0.4%)
o 50 100 150 200
Especifique el nivel académico de su hijo(a) I8 copiar grafice
224 réespuestas
Presscolar 42 (18.8%)
Primaria 161 (71.9%)
Sacundara 32 (14.3%)
Prasscolar v primara D (0%:)
Primaria y secundaria 4 {1.8%)
Tras nivalas 2 (0.99%)
o 50 100 150 200

¢Considera que la comunicacion entre la institucion y padres de familia es clara y

oportuna?

@ De acuerdo

@ En desacuerdo

@ Neutral

@ Totaimente de acuerdo

@ He mandado WhatsApp en privado a
direccion para aclarar situaciones y
nunca me contestan , me dejan en visto

@ De algunos temas se hacen en
0casiones un poco confusos

@ En ocasiones no
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¢, Como califica el nivel académico que ofrece la institucion?

@ Excelente

@ Muy bueno

@ Bueno

@ Regular

@ Deficiente

@ Nivel primaria excelente, nivel
secundaria regular debido al ausentis,

@ Mu y bueno pero Ultimamente hay retr...

@ Les falta algo de preparacion en Ingles

@ Estoy entre bueno y muy bueno pued

¢ Esta satisfecho con el progreso académico de su hijo (a)?

® S

® No

@ Primaria si. Secundaria no

@ Al inicio en presentacion del colegio nos
dicen que es bilingue, siento que le fal.

@ Considero que se concentran mucho..

@ Si, pero en las materias de robotica y. ..

@ Enlo que va de este afio si, el ciclop. ..

@ En entercero y cuarto el inglés fue de...

@ En ocasiones si en otras no porque n...

¢ Recibe informacién sobre el desempefio académico y conductual de su hijo(a) de

manera oportuna?

@ Siempre

@ Frecuentemente
O Aveces

@ Nunca
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¢, Como evalla los servicios de apoyo y seguimiento que recibe su hijo(a) en la institucién

(psicologia y tutorias)?

@ Excelente

@ Eueno

@ Regular

@ Deficiente

@ Mo he tenido la posibilidad de evaluarlos
@ apenas tuve la primer cita y cuando m._ .
@ Por el momento no se a utilizado el se. .
@ Desconozco si las ha recibido.

13w

¢, Como califica la gestidon del directivo escolar y coordinacion de la institucién?

@ Excelente
@ Bueno
© Regular

- @ Deficiente

¢, Qué tan satisfecho esta con la atencién que su hijo recibe, en caso de emergencia o

problema personal?

@ Satisfecho
@ Heutral
O Insatisfecho

@ Mo tenemos aun no gun asunto
personal

@ Mo emos usado ese servicio
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¢,Como califica la atencién brindada por el personal de administracion escolar?
@ Excelente
@ Bueno
@& Regular
@ Malo
‘ _..‘_ @ Deficients
¢ Como califica la atencion brindada por el personal auxiliar administrativo?
@ Excelente
@ Bueno
& Reqular
& Malo
‘.‘_ @ Deficiente
¢,Como califica la atencién brindada por el personal de control escolar?

@ E:celente

@ Bueno

& Regular

@ Malo
,..‘ @ Deficiente
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¢, Qué tan satisfecho (a) esta con el estado de las instalaciones (aulas, laboratorios, areas

deportivas etc.) ?

@ Satisfecho
@ Heutral
Insatisfecho

¢, Como evalla la calidad, variedad y precio de los alimentos ofrecidos en el servicio de

cafeteria?

@ E:xcelente
@ Bueno
Regular

m @ Deficiente

Es de suma importancia sefialar que los resultados del formulario reflejan varias areas
de oportunidad para realizar mejoras en el servicio educativo del Centro Escolar Nuevo
Milenio. Entre las principales sugerencias de los padres de familia destacan la necesidad
de reforzar areas como inglés, ajedrez, robdtica y apoyo psicoldgico, lo que sugiere el
interés de los padres adoptar programas educativos que fortalezcan tanto las habilidades

académicas como el desarrollo integral de sus hijos.

En términos generales, el servicio educativo es bien valorado, ya que los padres
consideran que la atencién y el servicio proporcionados son 6ptimos. Sin embargo, es
fundamental recordar que las expectativas y necesidades de los padres varian de

acuerdo con sus circunstancias y objetivos para sus hijos, lo que indica la importancia de
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una oferta educativa diversa y flexible que se adapte a dichas expectativas. Por ello, el
compromiso del colegio debe enfocarse en escuchar activamente a la comunidad
educativa y en responder a sus sugerencias con estrategias que fortalezcan la
experiencia y el valor de nuestros programas. Esta retroalimentacion es clave para el
crecimiento y para lograr una oferta educativa que responda a los retos actuales y a las

demandas de nuestra comunidad de hoy en dia.

Antes

Existen oportunidades limitadas para optimizar los métodos de ensefianza, diversificar
estrategias pedagogicas y adoptar practicas innovadoras que impulsen el aprendizaje.
Asi como es necesario implementar mejoras en el uso de recursos y materiales en
diversas areas del colegio, asegurando que estas iniciativas contribuyan al desarrollo

integral de los estudiantes y al fortalecimiento de la calidad educativa.

Ahora

La encuesta de satisfaccién, que abarcé todas las areas de servicio, nos brindé una
oportunidad invaluable para innovar y realizar una autoevaluacion. Ademas, nos permitio
explorar nuevas formas de mejorar y destacar en un entorno altamente competitivo. Este
analisis facilité la identificacion de oportunidades de crecimiento para presentar a los
directivos y, al mismo tiempo, permiti6 comunicar de manera clara y transparente las
necesidades actuales de la institucién, todo con el propésito de satisfacer al cliente y
fortalecer nuestra comunidad educativa manteniéndonos vigentes ante nuestra

competencia.

Ofrecer un servicio de calidad nos ayuda a generar referencias positivas, lo cual
contribuye a obtener buenas criticas y posicionarnos como una opcién soélida para
familias que buscan una educacion privada integral, capaz de satisfacer todas las

necesidades de sus hijos.

48



Antes

Anteriormente, la vision que se tenia de la institucion era algo obsoleta, especialmente
en relacion con los méritos obtenidos. Las publicaciones eran meramente informativas

y no utilizaban personas reales que formaran parte de nuestra comunidad educativa.

Ahora

Actualmente, se llevan a cabo pequefias reuniones con la Direccion General, en las que
se realiza un analisis sobre el comportamiento de la matricula y el crecimiento de
seguidores en redes sociales. En estas pequefas reuniones, se comparten publicaciones
auténticas que muestran las actividades y eventos culturales que realizan los alumnos,
asi como el posicionamiento de la institucion en torneos en los que participa. Ademas,
se reconoce ampliamente el excelente posicionamiento que los estudiantes han logrado
para la institucién, destacando su primer lugar en la Olimpiada del Conocimiento y en el

torneo de ajedrez a nivel estatal en la categoria primaria.”

Actualmente, somos mas mencionados y conocidos por los padres de familia, quienes
se encargan de observar y dar trascendencia a las diversas publicaciones que les
resultan de su agrado. Esto ha sido posible gracias a los cambios e innovacion
implementada, que han facilitado una mayor interaccion y visibilidad en las plataformas
de la institucion. Los padres buscan activamente las publicaciones que les interesan, lo
cual los motiva e incentiva a seguir nuestras redes sociales. De esta manera, se
mantienen al tanto de lo que sus hijos realizan, logran y ejecutan en la institucion, vy, al

mismo tiempo, contribuyen al crecimiento y mayor audiencia de nuestra pagina.
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La imagen a continuaciébn compara publicaciones anteriores con las actuales,
destacando un enfoque renovado que presenta eventos y logros protagonizados por
alumnos reales de la institucién, fortaleciendo la conexion emocional y autenticidad en la

comunicacion con la comunidad educativa.

INSERIPEIONES
& JBIERTAS

EN TODOS LOS
NIVELES EDUCATIVOS

< Regreso i
Aclases. |

I CENTRD ESCOLAR
NUEVD MILENID S,

PREESCOLAR - PRIMARIA
SECUNDARIA - BACHILLERATO K 44485713303

(O 444 896 5240
/Educ]q para Hacienda del Toril 127
rascen

HACIENDA EL TORIL #127

der! Haciendas de Aguascalientes o aw ' l " 3 HACIENDAS DE AGUASCALIENTES

www.centroescolarnuevomilenio.edu.mx

Imagen: Antes Pagina de facebook de CENM. Imagen: Ahora Pagina de facebook de CENM.

Adjunto el documento otorgado por la Fundacion Carlos Slim, el cual certifica la
capacitacion que recibi en mercadotecnia digital. Esta formacion fue de gran utilidad, ya
gue me permitid profundizar en los conceptos clave de la mercadotecnia, ademas de
proporcionar herramientas y material practico que he podido aplicar directamente en mi

trabajo."

CERTIFICADO DE ESTUDIOS

L9 A4D 440101¢

Mar{ha élizabeth Canales

Gonzalez
Mercadotecnia digital

PRESENTANGO A LA FECHA UV AVANCE DF 100 ¥l FUNTAE OF 84
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8.1 Elaboracion de Plan de mercadotecnia

Como resultado de las actividades mencionadas en el apartado anterior, se elabor6 un
documento titulado 'Desarrollo de una Estrategia Integral de Mercadotecnia para el

Fortalecimiento de la Imagen Institucional del Colegio Nuevo Milenio. ANEXO 1
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

9.1. Conclusiones.

El desarrollo del proyecto permitio identificar areas clave de mejora dentro del Centro
Escolar Nuevo Milenio, asi como implementar estrategias que fortalecieron la calidad del
servicio educativo y la percepcion de la institucion en el mercado. A continuacion, se

presentan los principales hallazgos y reflexiones derivadas del trabajo realizado:
1. Identificacion de Areas de Mejora:

La aplicacion de instrumentos como encuestas de satisfaccion revel6 necesidades
especificas en areas como el inglés, ajedrez, roboética y apoyo psicoldgico. Estas areas
representan oportunidades estratégicas para fortalecer la oferta educativa y responder a

las expectativas de los padres, logrando una mayor satisfaccion y fidelizacion.
2. Valorizacion del Servicio Educativo:

A pesar de las areas de mejora sefialadas, los padres destacaron una percepcion
positiva de la atencion y el servicio proporcionados. Este reconocimiento refuerza la
confianza en la institucién y consolida una base sdlida para futuras estrategias de

fidelizacion y captacion de estudiantes.
3. Estrategias de Marketing Digital:

La implementacién de estrategias digitales, particularmente el uso de redes sociales,
permitié un aumento en la visibilidad y el alcance del colegio. La creacién de contenido
auténtico y relevante fomenté una mayor interaccion con la comunidad educativa,

posicionando al colegio como una opcion competitiva en el mercado local.
4. Fortalecimiento de la Comunicacion:

El trabajo realizado en comunicacion institucional mejord la relacion con los padres y

reforzd su percepcion de transparencia y compromiso. Esto incremento la confianza en
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los procesos académicos y administrativos, promoviendo un vinculo mas estrecho con la

comunidad educativa.
5. Incremento en la Matricula:

Aunque el incremento fue moderado, se observo una recuperacion en la matricula de
preescolar y una estabilizacion en secundaria. Esto sugiere que las estrategias
implementadas comienzan a tener un impacto positivo, aunque es necesario continuar

trabajando en acciones especificas para revertir la tendencia en primaria.
6. Cultura de Mejora Continua:

El andlisis de datos y la retroalimentacion recibida subrayaron la importancia de adoptar
una cultura de mejora continua. Esto implica no solo atender las necesidades actuales,
sino también anticiparse a los cambios del entorno educativo para garantizar la

sostenibilidad y el crecimiento a largo plazo.
7. Planificacion Estratégica:

El disefio e implementacion de un plan de mercadotecnia permitié coordinar acciones de

manera.
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9.2. Recomendaciones.

Para atender esta necesidad en el area de inglés, se propone revisar el contenido
curricular, ademas de observar estrategias y la practica docente y enfocarse en el

desarrollo de habilidades comunicativas avanzadas.

Para desarrollar de manera 6ptima la materia de ajedrez es importante plantear e
implementar un programa de entrenamiento estructurado con metas especificas por nivel

para fomentar la practica y el desarrollo de habilidades estratégicas.

En la asignatura de robotica se menciona la necesidad de lograr un avance mas
consistente como solucion, se podria fortalecer el programa de robdética, asi como
obtener nuevo material en dicha asignatura brindando un enfoque progresivo de
aprendizaje, que incluya proyectos practicos y la posibilidad de participar en concursos,

estimulando el interés y compromiso de los estudiantes.

Psicologia y tutorias: Se destaca la importancia de brindar atencion oportuna a las
situaciones de los estudiantes que lo requieren. Para mejorar en este aspecto, se sugiere
implementar un sistema de seguimiento periédico, con sesiones de psicologia y tutoria
programadas en tiempo y forma, y establecer canales de comunicacion directa entre

padres, tutores y el equipo de psicologia.

Estas acciones no solo permitirdn mejorar los servicios actuales, sino que también
contribuiran a satisfacer mejor las expectativas de los padres y a fortalecer la calidad

educativa del colegio.
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10. COMPETENCIAS DESARROLLADAS.

Durante el desarrollo de las actividades de mi proyecto de residencia, tuve la oportunidad
de aplicar y fortalecer diversas competencias que enriquecen mi perfil como ingeniera en
gestibn empresarial, cada experiencia me permiti6 abordar desafios reales y obtener
aprendizajes significativos que se traducen en habilidades practicas para el ambito

profesional.

En la comunicacion y toma de decisiones, utilicé herramientas de informacion vy
comunicacion para optimizar procesos internos, promoviendo una toma de decisiones
mas agil y eficaz, adaptada a las necesidades organizacionales. Al trabajar en el &rea de
innovacion en servicios, en la aplicacion de métodos de investigacién para analizar y
proponer mejoras en el servicio, considere distintas dimensiones de la organizacién, con

un enfoque innovador y estratégico.

Al llegar a la solucion de problemas, implementé técnicas y herramientas de gestion
empresarial para resolver problemas especificos, siempre manteniendo una perspectiva
estratégica que favorece el cumplimiento de los objetivos del Centro Escolar Nuevo
Milenio. Durante la gestién en redes sociales, analicé y evalué el rendimiento de
camparfas en redes sociales, interpretando los datos obtenidos para ajustar y mejorar
continuamente las estrategias implementadas. Esto incluyé la planificacion, ejecucion y
gestiobn de contenido, asegurando una presencia activa y coherente en plataforma.
Posteriormente en la creacion de contenido disefié y optimicé contenido relevante que
logro captar la atencion y fidelizar al publico objetivo. Este proceso involucré la redaccion
creativa, disefio visual y la adaptacion de mensajes a diferentes formatos, como blogs y
videos. Durante la identificacibon de nuestro publico objetivo se observd el
comportamiento para la identificacion de las necesidades e intereses de nuestro cliente,
ajustando estrategias y mensajes de manera para lograr la una conexion de forma
efectiva. Al aplicar la creatividad e innovacion proporcioné ideas innovadoras y me
mantuve al tanto de las tendencias digitales, probando nuevos enfoques y formatos que

impulsaron la creatividad y la diferenciacion en las estrategias de marketing.
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Estas experiencias no solo fortalecieron mis competencias técnicas, sino que también
desarrollaron mi capacidad de adaptarse a escenarios cambiantes, demostrando un
enfoque proactivo y orientado a resultados. De este modo, considero que se llevo a cabo
la forma de implementar las herramientas y habilidades necesarias, ademas de
desarrollar y perfeccionar dichas competencias a lo largo de la carrera de Ingenieria en

Gestion Empresarial.
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11. GLOSARIO

1. Marketing Educativo: Estrategia enfocada en la promocion de instituciones
educativas para atraer nuevos estudiantes y retener a los actuales, mediante el

analisis del entorno competitivo y las necesidades del mercado objetivo.

Posicionamiento: Proceso de crear una percepcion favorable y Gnica de una
institucién en la mente del publico objetivo, en este caso, los padres y estudiantes.
Kotler (2006) define el posicionamiento como el acto de disefiar la oferta e imagen

de una institucion para ocupar un lugar distintivo en la mente del cliente.

Segmentacion de Mercado: Proceso de dividir un mercado en grupos de
consumidores con necesidades y caracteristicas similares. Para las instituciones
educativas, la segmentacion puede incluir aspectos como la edad de los

estudiantes, el nivel socioeconémico de las familias y sus preferencias educativas.

Retencion de Alumnos: Esfuerzos de una institucion educativa para mantener a
sus alumnos inscritos a lo largo de los afios. Segun Berry (1983), la retencién se
logra mediante la creacion de relaciones de confianza y satisfaccion con los

padres.

Tasa de Conversion: Porcentaje de prospectos (padres interesados) que
finalmente matriculan a sus hijos en la institucion. Esta métrica es clave para medir

el éxito de las campafas de marketing.

Lealtad del Cliente (Alumno/Padres): Grado en que los padres y alumnos estan
dispuestos a continuar con la institucion y recomendarla a otros. La teoria de
marketing relacional enfatiza la importancia de generar lealtad a través de una

experiencia educativa positiva.

Estrategias de Marketing Digital: Acciones llevadas a cabo en plataformas
digitales (redes sociales, SEO, campafias en linea) para aumentar la visibilidad

de la institucion y atraer nuevas inscripciones.
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