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1. Resumen ejecutivo 

Mediante el siguiente informe se presentará el estudio realizado para determinar las 

estrategias de mercadeo ideales para aumentar las matrículas del Jardín Crecer Proyecto 

Educativo.  

Como primera medida se desarrolló un portafolio de servicios en el cual se tuvo en cuenta las 

principales fortalezas que presta el jardín y se creó un portafolio didáctico para los padres de 

familia. Este resalta los valores y servicios del jardín, así como la implementación de nuevas 

actividades requeridas por padres de familia y por las diferentes alianzas realizadas con la 

editorial e IPS.    

Por otra parte, se aplicó una encuesta en la comunidad de Engativá con una muestra de 30 

padres de familia que utilizan los servicios de jardines infantiles. Al realizar un análisis a los 

resultados se logró evidenciar los factores más importantes al momento de elegir un jardín por 

parte de las familias.  

En el desarrollo de las alianzas estratégicas se realizó una investigación de diferentes 

editoriales en Colombia como Babel libros, LuaBooks, Polyglot World. Para esta última, 

mediante la revisión de la página web y una reunión programada con la asesora comercial se 

determinó que esta sería la mejor opción para el jardín. Como primera medida las metodologías 

que se utiliza en los libros permiten aumentar las habilidades cognitivas de los niños esto va de la 

mano con los intereses del jardín frente a la educación de los menores y principalmente su interés 

por ser una institución bilingüe. En cuanto a la parte económica esta alianza permite que el jardín 

tenga una fuente de ingresos, los libros serán adquiridos por el jardín a costos muy bajos y así 

mismo los podrá vender a un precio más alto generando un buen margen de rentabilidad. Gracias 

a esta alianza el jardín tendrá un valor agregado en su portafolio de servicios, lo que para los 
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padres de familia es supremamente valioso, puesto que el aprendizaje de nuevas lenguas es de 

vital importancia para el desarrollo profesional y personal de los menores. Adicionalmente la 

editorial realizará inversión en el jardín para los temas publicitarios, entrega de pancartas y 

volantes.   

Por medio de la observación a de jardines como ICBF y la Secretaría de Integración Social se 

logró evidenciar que estos no manejan ningún tipo de publicidad en la parte exterior ni interior 

de sus instalaciones, así mismo al realizar el seguimiento de la población que utiliza estos 

servicios se identificó que gran parte de sus usuarios son mujeres cabeza de familia y padres con 

recursos económicos limitados. En algunos casos estas instituciones son utilizadas por los padres 

de familia con el fin de tener un lugar donde sencillamente puedan cuidar sus hijos y sin 

interesarse realmente si estos reciben algún tipo de educación. En las dos ocasiones que se 

realizó la observación se apreció que ninguno de los jardines realiza algún tipo de actividad 

extracurricular o brinda algún tipo de servicio agregado. Esta es una ventaja muy importante para 

Crecer P.E.; puesto que puede destacar su oferta de servicios frente a los de la competencia. 

2. Diagnóstico del área de práctica 

La Fundación tomó su nombre del Jardín Infantil Privado que funcionó hasta el año 2008: 

CRECER PROYECTO EDUCATIVO. 

La Fundación fue creada por MARÍA STELLA MEDINA ROJAS, IVONNE CATHERINE 

RAMÍREZ MEDINA, HERNÁN CAMILO GONZÁLEZ MEDINA y ÉDGAR OROMAIRO 

RAMÍREZ-   Ellos conforman el Consejo Directivo. Adicionalmente, la fundación goza de la 

Revisoría Fiscal del Doctor J. EDUARDO MOLANO GAITÁN. 

Se define como una institución sin ánimo de lucro, creada en Bogotá, D. C. para prestar 

servicios de Desarrollo Integral al ser humano en todas sus áreas. La fundación se crea en junio 
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de 2009 con base en la experiencia lograda a través del Preescolar CRECER PROYECTO 

EDUCATIVO, el cual fue fundado en 1998 y obtuvo licencia de funcionamiento otorgada por la 

Secretaría de Educación Distrital, bajo el No. 3018 del 10 de octubre de 2003. La institución se 

encuentra registrada ante la Cámara de Comercio de Bogotá y es vigilada por la 

Superintendencia de Empresas Sin Ánimo de Lucro de la Alcaldía Mayor de Bogotá. 

Trabajan por el desarrollo humano integral, generando procesos que desarrollen o 

incrementen las competencias de los individuos y familias o grupos que usen los servicios, que 

permitan contribuir a la construcción de una sociedad más feliz, que resulta de la suma de 

individuos que tengan un marco axiológico claro y tengan la capacidad de aceptar y gozar su 

propia realidad con responsabilidad.  

En el año 1996 tomaron la decisión –MARÍA STELLA MEDINA ROJAS Y ÉDGAR O. 

RAMÍREZ-  de abrir Jardín Infantil Crecer de naturaleza privada en el Barrio Santa Catalina 

(Estratos 1 y 2), el cual atendió 20 niños en los diferentes niveles de Preescolar y funcionó por 

dos años, dándonos la visión para abrir lo que sería CRECER PROYECTO EDUCATIVO como 

Jardín Privado. 

MARÍA STELLA se formó como Pedagoga con estudios de Psicología.   Posteriormente 

realizó una Especialización en Proyectos Educativos Institucionales. Durante más de 10 años 

trabajó con la Secretaría Distrital de Integración Social (hoy SDIS, antiguamente Departamento 

Administrativo de Bienestar Social del Distrito) y con colegios privados.   ÉDGAR O. 

RAMÍREZ es Administrador y Psicólogo y ha combinado y alternado el ejercicio de las dos 

profesiones tanto en el Sector Salud como en el Sector Educativo. En el año 1997 se adquirió la 

sede de Álamos (sede actual), se adecuó y se abrió como Institución a partir de febrero de 1998, 

empezando a atender un grupo de 15 niños. En el año 2003 obtuvo la Resolución de Aprobación 
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de parte de la Secretaría de Educación Distrital. En el año 2005 se hizo una ampliación que 

prácticamente duplicó la capacidad para atender niños. Sin embargo, por temas económicos el 

Jardín Crecer P.E funcionó hasta el año 2008.  

2.1  DOFA 

Con el fin de efectuar un diagnóstico respecto a la fundación, se realizó un análisis DOFA. 

Por medio de este análisis se identificaron aspectos clave a nivel externo e interno, esto permite 

tener una visión global y completa de la verdadera situación.  El análisis DOFA se llevó a cabo 

desde un profundo análisis de cada una de las variables de acuerdo a las prioridades de la 

Fundación, lo que permitirá tener conciencia respecto a las principales falencias y así poder 

brindar los elementos necesarios para tomar decisiones más adelante.  

 
Figura 1. Matriz DOFA 

Fuente: Elaborado por Daniela Montoya Lozano 
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Por medio de este análisis, se determinó que la fundación presenta problemas financieros, 

principalmente por la falta de mercadeo que le permitan hacer conocer los servicios que presta el 

jardín.  

2.2 Análisis variables DOFA 

• Fortalezas 

a) El jardín cuenta con un proyecto de lectura rápida dirigido a niños, por medio de este 

se busca mejorar la comprensión y reducir el esfuerzo mental de los pequeños y así 

mismo ir creando en ellos el hábito de la lectura.  

b) La licencia de construcción del jardín se les otorgó en el año 2006 y desde ese 

entonces se han realizado diferentes reformas a su estructura con el fin de adecuar 

ciertas partes de la sede a las necesidades y expectativas tanto de los niños como de 

sus padres.  

c) La sede cuenta con todo tipo de material para el aprendizaje de los niños, todo este 

material didáctico permite que los pequeños tengan un mejor desempeño motriz y 

cognitivo. 

d) Mediante los medios masivos de comunicación como los volantes, se logra captar la 

atención del público y así mismo se genera recordación respecto al mismo jardín y 

sus servicios. 

• Debilidades 

a) Luego de su reapertura el jardín no logró atraer la cantidad de niños matriculados 

como se esperaba, lo que ha traído consigo dificultades para su sostenimiento y así 

mismo disminuye las posibilidades de adecuar por completo la sede.  
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b) La página web no es amigable para el público, la información que se encuentra es 

poco relevante. La principal causa es la falta de tiempo que se le ha dado por parte de 

los directivos, dado que al no contar con personal suficiente para todas las actividades 

son ellos mismos quienes deben estar a cargo de todo.   

c) La sede se encuentra parcialmente adecuada debido a la falta de inscripciones, no se 

ha logrado adaptar todas las instalaciones para brindar servicios completos, 

adicionalmente esto también se debe a que algunos de los espacios están ocupados 

por objetos personales.   

d) El servicio de trasporte se prestó antes del cierre del jardín, pero para el año 2017 no 

se logró brindar este servicio. Primero, económicamente el jardín no cuenta con los 

recursos para el alquiler del servicio de una ruta escolar y segundo la mayoría de los 

niños que acuden al jardín viven cerca y sus familiares se encargan de su 

desplazamiento.  

• Oportunidades 

a) A lo largo de los años la institución ha alquilado sus instalaciones para el desarrollo 

de diferentes actividades con la Alcaldía de Engativá, entre estos están alfabetización 

para adultos mayores y cursos vacacionales para jóvenes y niños.     

b) El jardín ha creado una imagen consistente gracias al papel que ha desempeñado en la 

localidad, esta fue una de las primeras instituciones educativas para infantes y con el 

tiempo se logró consolidar como un jardín integral en todos sus aspectos.  

c) El parque comunal donde se encuentra localizado el jardín permite el desarrollo de 

actividades tanto para los estudiantes como para los padres de familia, en ciertas 

ocasiones se ha utilizado para celebraciones e integraciones.  
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d) La alianza estratégica con la editorial Polyglot World, se llevó a cabo en el mes de 

septiembre del presente año. Por medio de la alianza se busca demostrar que el jardín 

se enfoca en brindar una buena educación, y esto viene de la mano al aprendizaje de 

diferentes idiomas. En la actualidad ser bilingüe se ha convertido en una necesidad y 

si desde la niñez se adoptan diferentes lenguas a futuro tendrá un camino más exitoso.  

• Amenazas 

a) El ICBF y la Secretaría de Integración Social con el interés de brindar educación a 

menor costo instauró jardines gratuitos o a un precio muy bajo para la comunidad, sin 

embargo, estos no cuentan con un nivel educativo alto, principalmente se enfocan en 

ser guarderías antes que en instituciones educativas.  

b) La población de niños infantes en la localidad ha disminuido, a pesar de las nuevas 

construcciones y del aumento de habitantes, gran parte de estos son adultos mayores.  

c) La publicidad que se maneja en otros jardines va principalmente enfocada a sus 

precios bajos, para estas instalaciones es más relevante prestar servicios a costo que 

por calidad de la educación.   
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2.3 Árbol de problemas  

 

Figura 2. Árbol de Problema 

3. Planteamiento del problema 

Durante el año 2017 se dio la reapertura del Jardín Infantil, el cual buscaba ser una respuesta a 

las necesidades de las familias de la zona que requieren de un jardín privado y de buena calidad.  

Por medio del análisis DOFA y del árbol de problemas se pudo evidenciar que luego de 8 

meses de su reapertura el jardín no ha logrado acoger ni el 50% de los estudiantes que antes 
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acudían a sus instalaciones; a esto se suma que actualmente el Jardín Crecer P.E no cuenta con 

un área de mercadeo, lo que ha generado que el número de matriculados luego de su reapertura 

no sea lo esperado. Uno de los factores principales de esta situación se debe a que el Jardín ya no 

cuenta con el mismo reconocimiento por parte de la comunidad, el jardín Crecer P.E antes de 

cerrar sus puertas contaba con buena recordación por parte de los padres de familia debido a su 

excelencia durante los primeros años de su funcionamiento, sin embargo, luego de reabrir sus 

puertas no se capturó la atención completa de la comunidad, la falta de publicidad y mercadeo 

generó que no se lograra llegar a un segmento en específico de mercado, lo cual hubiera 

permitido tener una mayor demanda.   

Por otra parte, se ha visto muy afectado por el continuo crecimiento de la competencia en el 

sector con jardines del ICBF y de la Secretaría de Integración Social, los cuales prestan sus 

servicios por un valor muy inferior al Jardín Crecer P.E, cabe resaltar que la educación que se 

brinda en los niveles de pre-escolar es totalmente superior a la educación que se brinda en los 

jardines públicos.  

También, es importante resaltar que la sede del Jardín Crecer P.E actualmente no se encuentra 

completamente adecuada, puesto que una parte de este se encuentra ocupada con objetos 

personales. Esto no ha permitido ampliar su portafolio de servicios, que en gran medida ayudaría 

a capturar un volumen más alto de niños.  En base a esto, se ha decidido dar una solución a este 

problema y de esta forma aumentar el número de matrículas para iniciar el año 2018.   

La pregunta de investigación es la siguiente: ¿Qué estrategia de mercadeo se debe 

implementar en el Jardín Infantil Crecer Proyecto Educativo para aumentar el número de 

matrículas en el año 2018?  
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4. Antecedentes 

La educación se define como un proceso de formación permanente, personal cultural y 

social que se fundamenta en una concepción integral de la persona humana, de su 

dignidad, de sus derechos y de sus deberes. El Ministerio de Educación Nacional trabaja 

para que la educación sea la principal herramienta de transformación social cumpliendo 

estándares de calidad y así lograr que Colombia sea el país más educado de América 

Latina en el año 2025. (Ministerio de Educación Nacional, s.f., párr. 1) 

En Colombia la educación preescolar ha logrado generar cambios muy significativos, el 

Ministerio de Educación Nacional, así como los mismos padres de familia han exigido una mejor 

prestación de este servicio en términos de calidad y eficiencia. Todo esto enfocado en que los 

niños son el futuro y de la educación depende que tengan bases sólidas para su crecimiento, 

formándolo como persona e influyendo potencialmente en sus conductas que serán tan 

importantes para interrelacionarse.  

Así mismo, el Ministerio de Educación determinó una serie de objetivos de educación 

preescolar para que las entidades prestadoras de este servicio se rijan a la siguiente normatividad.   

De acuerdo con la Ley 115 de 1994, los objetivos de la educación preescolar son:  

• El conocimiento del propio cuerpo y de sus posibilidades de acción, así como la 

adquisición de su identidad y autonomía.  

• El crecimiento armónico y equilibrado del niño, de tal manera que facilite la motricidad, el 

aprestamiento y la motivación para la lecto-escritura y para las soluciones de problemas 

que impliquen relaciones y operaciones matemáticas.  

• El desarrollo de la creatividad, las habilidades y destrezas propias de la edad, como 

también de su capacidad de aprendizaje. (Beltrán, 2017, párr. 3) 
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En base a esto se determinó que el Ministerio de Educación  Nacional busca que las 

instituciones educativas creen programas acordes a las necesidades de los niños, estos deben ser 

flexibles y acordes a la población que se está tratando.   

El año 2017, como respuesta a los derechos de los niños de acceder a una educación de buena 

calidad el Jardín Crecer P.E abrió nuevamente sus puertas. No obstante, durante el tiempo que el 

jardín permaneció cerrado se crearon nuevos jardines de instituciones públicas en la localidad de 

Engativá, motivo por el cual al momento de la apertura no se acogió el volumen esperado de 

inscripciones. Gran parte del mercado actual fue acaparado por otros jardines. 

Luego de realizar un análisis se identificó que al momento de su apertura era de gran 

importancia tener en cuenta diferentes variables de segmentación de mercado; como, por 

ejemplo, psicográficas, geográficas y demográficas para determinar así la viabilidad de su 

reapertura. Por otra parte, otra de las grandes falencias que presenta el jardín es la falta de un 

área de mercadeo, lo cual se ha visto reflejado en la disminución de niños matriculados al mes de 

septiembre de 2017 comparado con años anteriores. El Jardín Infantil Crecer P.E operó hasta el 

año 2008, cuando por razones financieras se debió cerrar, toda vez que el máximo de cobertura 

llegó a ser de 20 a 30 niños, lo que no permitía cubrir los costos de docentes y sostenimiento del 

Jardín, pues el Punto de Equilibrio se daba sobre un mínimo de 45 niños. 

Los Costos proyectados para el año 2009 eran de una matrícula de $110,885 y diez pensiones 

de $105,000. En el año 2009, la sede fue tomada en arriendo por una importante firma de 

suministro de personal temporal que junto con el ICBF desarrollaron el proyecto de Jardín 

Empresarial. En ese año se atendieron 100 niños, los cuales provenían de cupos del ICBF para 

empleados de la Temporal y niños de la comunidad bajo la modalidad de Jardín Público.   
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5. Justificación 

El Jardín Infantil Crecer P.E desde que inició se ha interesado por brindar una educación de 

calidad a todos los niños, esto con el fin de formar niños con todas las capacidades intelectuales, 

cognitivas, interpersonales que les permitan tener un crecimiento óptimo. Así mismo los impulsa 

a llegar al 100% de su potencial con el fin de poder cumplir sus sueños y metas propuestas a 

corto y largo plazo. Todo esto va de la mano con el apoyo de las familias y de las personas que 

rodean a cada uno de los niños.  

Por tal razón, es clave que el Jardín infantil Crecer P.E acoja un mayor número de niños y los 

oriente en su desarrollo. Gracias a esto se decidió implementar estrategias de mercadeo que 

permitan generar oportunidades de crecimiento según las necesidades del Jardín y de la 

comunidad, y de esta forma se puedan generar los recursos necesarios para el sostenimiento del 

mismo.  

Adicionalmente se busca originar ingresos para su operación, para esto es fundamental para el 

jardín generar una recordación positiva y continua en la localidad de Engativá. Pensando en esto 

se busca mejorar la gestión de mercadeo, esta debe ser constante y abarcar completamente el 

nicho de mercado al cual se desea llegar, lo cual permitirá que los servicios que presta el jardín 

se difundan por toda la comunidad y se capture una mayor parte de la demanda de niños.   

Otra parte importante a tener en cuenta es la gran competencia directa que se tiene con los 

diferentes jardines infantiles, por tal motivo es clave determinar las expectativas que tiene la 

comunidad frente a las instituciones educativas de pre-escolar. Para esto es necesario recolectar 

información y la opinión de los padres de familia, de esta forma se pueden generar las estrategias 

correctas para lograr captar el mercado potencial, ofreciendo un valor agregado en el cual se 
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pueda cumplir con el objetivo principal de aumentar el número de las matrículas para el mes de 

diciembre.  

La principal estrategia para capturar el mercado será destacar los excelentes programas de 

educación que se manejan en el jardín potencializando los atributos más destacados de este y los 

más importantes para la localidad. Así como sus asesorías psicológicas que permiten una mejor 

adaptación de los niños al momento de ingresar a la institución y para los mismos padres que 

también entran en este proceso de adaptación de sus hijos a la vida escolar. Se deben utilizar 

todas las herramientas necesarias para destacar el buen servicio que presta el Jardín, su personal 

completamente capacitado, la mejora y adecuación de sus instalaciones. Por otra parte, la mejora 

del sitio web y el uso de las redes sociales, son de gran importancia para el desarrollo de la 

estrategia. Actualmente el uso de la tecnología es vital para cualquier negocio que busque estar 

posicionado y desee acaparar un mayor volumen en el mercado. El jardín contará con una 

actualización de la página web que le permite dar a conocer todos los servicios que ofrece y así 

utilizarla como una herramienta de comunicación con los actuales y futuros clientes.  

Todas estas estrategias de mercadeo permitirán que el Jardín Infantil Crecer Proyecto 

Educativo sea totalmente competitivo a las exigencias del mercado y así mismo llevará al jardín 

a cumplir su objetivo principal, a saber: aumentar las matrículas.  

6. Objetivos, metas e indicadores 

6.1 Objetivo general 

Desarrollar una propuesta de mercadeo para aumentar el número de matrículas del Jardín 

Infantil Crecer Proyecto Educativo. 
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6.2 Objetivos específicos 

1. Establecer un portafolio de servicios del Jardín Infantil Crecer Proyecto Educativo. 

2. Analizar las expectativas y necesidades de la comunidad respecto a los servicios que 

deben prestar los Jardines Infantiles. 

3. Evaluar los resultados de las estrategias implementadas y brindar una retroalimentación 

de estas mismas.  

4. Realizar alianzas estratégicas para generar un valor agregado en el jardín.  

6.3 Metas  

1. Realizar un área de mercadeo.  

2. Desarrollo de campañas de marketing.  

3. Relacionar y contextualizar respecto a ejemplos de estrategias de mercadeo.  

7. Marco teórico y conceptual 

6.1 Marco teórico 

Un plan de marketing es un documento escrito en el que se escogen los objetivos, las 

estrategias y los planes de acción relativos a los elementos del marketing mix que 

facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia a nivel corporativo, año a año, 

paso a paso. (Kotler & Armstrong, Marketing, 2007, p. 41) 

El plan de mercadeo es una guía escrita que señala las estrategias y tácticas de marketing 

que deben implementarse para alcanzar objetivos, determina quién es el responsable de 

las actividades, cuándo hay que realizarlas, el tiempo y el dinero que requieren, sirve 

como mecanismo de control, establece estándares de desempeño contra los cuales se 



 

20 

 

puede evaluar el progreso de cada división o producto. (Walker, Staton, & Etzel, 2007, p. 

606) 

En base a esto, un plan de marketing puede determinar qué tan competitiva es una empresa. 

Esta es una herramienta que permite plantear una serie de objetivos que, mediante el desarrollo 

de actividades, recolección de información y su respectivo análisis permite tomar decisiones para 

el desarrollo de diferentes estrategias. Estas estrategias están orientadas en busca del éxito en 

cualquier compañía, donde las debilidades se convierten en fortalezas y las amenazas en 

oportunidades.  

Para el Jardín Infantil Crecer P.E fue clave el desarrollo de la matriz DOFA, este tipo de 

análisis le permitió determinar cuál era la verdadera situación, así como sus mejores 

características internas y las principales amenazas. Así, se identificó el impacto tan grande que 

ha tenido la construcción de otros jardines con costos muy inferiores, los cuales pasaron 

desapercibidos al ojo de los fundadores y que evidentemente estaban acaparando una gran parte 

de su mercado potencial.  

Apoyados en esto, se decidió indagar más respecto a la importancia de desarrollar un plan de 

marketing, teniendo en cuenta el marketing mix y las partes fundamentales para llevarlo a cabo.   

Según Kotler y Armstrong (2007) el marketing mix es el “conjunto de herramientas tácticas 

controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el 

mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para 

influir en la demanda del producto” (p. 63). 

Las 4P´S consisten en la adecuación de un producto para colocarlo en el mercado teniendo en 

cuenta su Producto, Precio, Promoción y Plaza (distribución).  
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• Producto: son las características tangibles o intangibles que la compañía ofrece al 

mercado con su producto o servicio a determinado nicho de mercado. 

• Precio: valor que los clientes deben pagar por determinado producto o servicio.  

• Plaza: se entiende como canales de distribución, estos pueden ser mediante una tienda 

física o virtual donde los clientes tienen el acceso a la compra del bien o servicio.  

• Promoción: se enfoca en las actividades de promoción, divulgación y publicidad, con el 

fin de persuadir, informar y resaltar las características y beneficios de determinado bien.   

Por otra parte, al realizar un plan de marketing se debe tener en cuenta que este puede abarcar 

a toda la compañía, a todo un portafolio de servicios o exclusivamente a un nicho de mercado. 

Para llevar a cabo el plan de marketing se debe tener en cuenta:  “1. Resumen Ejecutivo, 2. 

Análisis de la situación de Marketing, 3. Análisis DOFA, 4. Objetivos, 5. Estrategias, 6. 

Tácticas, 7. Programas financieros o proyecto de estado de pérdidas y utilidades, 8. Monitoreo y 

control” (Kotler, 1967, p. 63).  

El Jardín Infantil Crecer P.E enfocado en aumentar sus matrículas e incrementar sus ingresos 

y recursos económicos ha optado por permitir crear planes de marketing, con la plena confianza 

que al desarrollarlos se estará dando un paso más delante de lo que sus competidores están 

realizando y ofreciendo actualmente.   

Cabe resaltar que para el desarrollo de las estrategias se debe destacar que el jardín cuenta con 

una gran fortaleza enfocada en la educación de calidad. Esto viene no solo como iniciativa o 

diferencial del jardín, pues el país exige que se formen niños con excelentes bases académicas y 

con valores impecables. Esto se refleja en artículos como “Tendencias de la pedagogía en 

Colombia” de Luís Alfonso Tamayo Valencia, donde se plantea que la educación en Colombia 

empezó a tener cambios significativos en la década de los 80, abriendo todo un campo para la 
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investigación pedagógica. Esta investigación tuvo un gran impacto frente a las personas que 

recibían la educación, así como en los docentes (Tamayo, 2007). 

Por otra parte, en el estudio titulado “Análisis integral de las prácticas pedagógicas de un 

programa educativo en Colombia” se estructuró un concepto de educación basado en "un diálogo 

de saberes entre el equipo de salud, los padres y la comunidad", con el propósito de "acompañar 

y estimular al niño en su proceso de crecimiento y desarrollo promoviendo su salud, autonomía, 

creatividad, solidaridad, autoestima y felicidad"  (Lalinde et al., 1993). 

Para el jardín cumplir con la educación bilingüe en niños es una de sus tareas principales, pero 

este es importante para todo un país, así como fue estipulado por el Ministerio de Educación de 

Colombia el cual diseñó el Programa Nacional de Bilingüismo (PNB).  Mediante este programa 

se establecieron una serie de lineamientos y objetivos, que permiten dar una formación bilingüe a 

todos los estudiantes colombianos. “El objetivo principal del PNB es tener ciudadanos capaces 

de comunicarse en inglés, con estándares internacionalmente comparables, que inserten al país 

en los procesos de comunicación universal, en la economía global y en la apertura cultural” 

(Colombia Aprende, s.f., párr. 3). Con esto se busca la mejora en la educación colombiana, 

mediante la unificación de esfuerzos en formar docentes y estudiantes con la capacidad de 

cumplir con los estándares internacionales de una segunda lengua. Se puede concluir que “el 

dominio de una lengua extranjera se considera factor fundamental para cualquier sociedad 

interesada en hacer parte de dinámicas globales de tipo económico, académico, tecnológico y 

cultural” (Fandiño, Bermúdez, & Lugo, 2012, p. 363). 

 En base a esto el jardín desea empezar a construir las bases necesarias para que los más 

pequeños comiencen a desarrollar el interés y la habilidad de obtener un segundo idioma que es 

tan importante para la vida cotidiana y académica. 
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Así mismo para el desarrollo e implementación de diversas estrategias es necesario contar con 

la opinión de diversos padres de familia, para esto se consultó el artículo “Relationships with 

families: Have educators overlooked a critical piece of the puzzle?” (Schools, 2017). Este 

hace énfasis en la importancia de la construcción de alianzas efectivas con las familias. Parte del 

principio que estas relaciones deben convertirse en una prioridad para los docentes y los 

administradores. Para esto se crearon una serie de estrategias que permiten llegar a la 

construcción de estas relaciones:  

1. Los docentes deben conocer, entender y aprender de los niños y sus familias, teniendo en 

cuenta su cultura, su lenguaje y esto lo pueden lograr mediante el contacto personal. 2. Son los 

maestros quienes tienen la responsabilidad de tomar la iniciativa en la construcción de relaciones 

con las familias, ellos deben llegar a ellas.  3. Se debe crear un compromiso compartido para el 

bienestar y el éxito del niño. Las relaciones bidireccionales se crean cuando ambas partes aportan 

información igualmente significativa en relación con el menor. 4. Crear una perspectiva basada 

en las fortalezas, esto permite construir relaciones exitosas que se fomentan cuando los maestros 

identifican y desarrollan las fortalezas de cada familia en el proceso educativo. 5. La relación 

debe estar basada en confianza, esto es clave. 6. En la comunicación se deben desempeñar ambas 

partes, una comunicación bidireccional entre el docente y sus familias crea relaciones saludables 

y de confianza.   
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6.2 Marco conceptual  

• Marketing:  

El marketing es la realización de aquellas actividades que tienen por objeto cumplir las 

metas de una organización, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y 

al encauzar un flujo de mercancías aptas a las necesidades y los servicios que el 

productor presta al consumidor o cliente. (Jerome McCarthy como se citó en (Thompson, 

2006, párr. 4) 

• Estrategias de marketing:  

Es un tipo de estrategia con el que cada unidad de negocios espera lograr sus objetivos y 

además de describir la manera en que la empresa o unidad de negocios va a cubrir las 

necesidades y deseos de sus clientes, también puede incluir actividades relacionadas con 

el mantenimiento de las relaciones con otros grupos de referencia, como los empleados o 

los socios de la cadena de abastecimiento. (Ferrell & Hartline, 2006, p. 12) 

• Nicho de mercado: “Es un grupo con una definición más estrecha (que el segmento de 

mercado). Por lo regular es un mercado pequeño cuyas necesidades no están siendo bien 

atendidas” (Kotler, 1967, p. 71). “Cada nicho de mercado presenta algunas 

particularidades que la distinguen de otros nichos o del segmento en su conjunto” 

(Thompson, 2005, párr. 1). 

• Portafolio de servicios: “Es un libro, carpeta o documento en el cual incluimos la 

información básica y necesaria de nuestro negocio o empresa para que nuestros clientes o 

futuros clientes conozcan nuestra empresa, ayudándoles a tener una buena impresión de 

ella” (Ferrell & Hartline, 2006, p. 12). 
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• Investigación descriptiva: “La investigación descriptiva busca especificar las 

propiedades, las características y los perfiles importantes de personas, grupos, 

comunidades o cualquier otro fenómeno que se someta a un análisis” (Danhke, 1989 

como se citó en (La Catarina, s.f., p. 1).  

• Recursos Económicos: “Los recursos económicos son los medios materiales o inmateriales 

que permiten satisfacer ciertas necesidades dentro del proceso productivo o la actividad 

comercial de una empresa” (Definición de, s.f., párr. 1).  

• Valor agregado:  

Para las empresas el ofrecer un valor agregado en términos de marketing creo que se 

enfoca en incrementar el valor de dicho producto o servicio hacia el consumidor. Valor 

que debe generar un “plus” vs. la competencia y a su vez podría transformarse en un 

diferenciador comercial. (Hernández, 2016, párr. 3) 

• Bilingüe: “Es un adjetivo que se utiliza para nombrar a quien habla dos lenguas o a aquello 

que está escrito en dos idiomas” (Definición de, s.f., párr. 1). 

• Educación:  

El proceso de socialización que estimula a un individuo para que desarrolle plenamente sus 

capacidades cognitivas, físicas, destrezas, técnicas y formas de comportamiento para poder 

así ser un miembro activo e integrado de la sociedad a la que pertenece, recibe el nombre 

de educación. (Melina, 2015, párr. 4) 

• Pedagogía: “La Pedagogía es una ciencia muy compleja y que debe ser vista con cuidado, 

ya que la pedagogía estudia todo lo relacionado con la educación y la posición de los 

valores de conocimiento en el ser humano” (Definista, s.f., párr. 1). 
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8. Metodología 

Con el fin de llevar a cabo los objetivos propuestos en el proyecto se realizó la construcción 

de un portafolio de servicios, en el cual se buscó dar a conocer todas las actividades y programas 

que se manejan actualmente en el jardín, así como sus servicios agregados. Estas se presentaron 

de manera amigable para los padres de familia. 

Se utilizó una metodología de investigación descriptiva con el fin de determinar las causas 

que han afectado directamente al crecimiento del Jardín. Inicialmente se tomó como base las 

características de la comunidad de Engativá, las influencias del mercado, el nicho objetivo y su 

tamaño. Esto permitió determinar el perfil de los posibles usuarios del jardín.  Esta actividad fue 

realizada por medio de una encuesta aplicada a los padres de familia de la comunidad donde se 

buscó determinar la percepción que tienen respecto a los jardines infantiles, su opinión frente a la 

educación infantil, los intereses y necesidades que buscan en un jardín, y todo tipo de 

información que sea relevante para determinar su comportamiento al momento de escoger un 

jardín infantil.    

Por otra parte, por medio de la observación se llevó a cabo la identificación de las gestiones 

que realizan los jardines competidores que tienen una gran parte de la demanda, y así se 

estableció cuáles son las amenazas y debilidades que se deben tener en cuenta para una mejora 

continua. Esta actividad se llevó a cabo en dos oportunidades, iniciando el proceso de mercadeo 

con el fin de determinar cuáles son las fortalezas de la competencia y qué actividades son las 

estrategias adecuadas para ir desarrollando. La otra observación se dio antes de finalizar y 

concluir todas las estrategias para determinar el impacto tanto positivo y como negativo que estas 

han tenido, tanto en los otros jardines como en la misma comunidad.  
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Finalmente, como complemento a las estrategias de marketing se buscó realizar diferentes 

alianzas, esto con el fin de generar un mayor posicionamiento del jardín y brindar un valor 

agregado a todas las actividades y servicios de este. Inicialmente se contactó una editorial con 

perfil bilingüe que fueron los encargados de todo el manejo del material educativo en la 

institución y así mismo estos fueron partícipes de la publicidad necesaria tanto para el jardín 

como para la editorial.  

Otra alianza se realizó con una IPS, esto con el fin de crear un convenio en el cual el jardín 

logre tener acceso gratuito a especialistas de salud como pediatras, nutricionistas que pudieran 

realizar evaluaciones periódicamente a los niños del jardín.  Este se constituyó como un valor 

agregado que diferenciaría en gran medida los servicios del jardín versus la competencia.  

Por medio de todos estos resultados se pudo determinar que las estrategias de mercadeo 

utilizadas son las necesarias y correctas para posicionar al Jardín Infantil Crecer P.E como uno 

de los mejores de la localidad de Engativá y de esta forma se podrán aumentar las matrículas 

generando así los recursos económicos necesarios para su sostenimiento y ampliación de la 

misma sede.  
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9. Cronograma de actividades 

 

10. Desarrollo de las actividades - resultados 

Para la propuesta de mercadeo se desarrolló el portafolio de servicios, basado en las 

expectativas y necesidades de la comunidad. Así mismo se realizaron las alianzas estratégicas 

necesarias para generar un valor agregado en el jardín.   

10. 1 Portafolio de servicios 

 

ACTIVIDAD ESTADO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Busqueda metodos de investigación de 

mercadeo
R

Identificación de servicios para portafolio R

Adecuación del portafolio a la comunidad P

Propuesta final del portafolio que manejara 

el jardín  
P

Determinar actividades a realizar con la 

comunidad
R

Aplicar encuesta al nicho de mercado 

seleccionado
P

Análisis de los resultados de la encuesta 

aplicada
P

Diseño de estrategias enfocadas en las 

necesidades de la comunidad 
P

Análisis y conclusión de las estrategias P

Entrega de las estrategias de mercadeo 

implementadas
P

Retroalimentación con los fundadores sobre 

el plan de mercadeo
P

SEMANA

O
B

J
E

T
I
V

O
 G

E
N

E
R

A
L

O
B

J
E

T
I
V

O
S

 E
S

P
E

C
I
F

I
C

O
S

Desarrollar una propuesta de 

mercadeo para aumentar el número 

de matrículas del Jardín Infantil 

Crecer Proyecto Educativo.

1. Establecer un portafolio de servicios del 

Jardín Infantil Crecer Proyecto Educativo.

2. Analizar las expectativas y necesidades de 

la comunidad respecto a los servicios que 

deben prestar los Jardines Infantiles.

3. Evaluar los resultados de las estrategias 

implementadas y brindar una 

retroalimentación de estas mismas
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Figura 3. Portafolio de servicios 

Fuente: Elaborado por Daniela Montoya Lozano  
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10.2  Encuesta- análisis de resultados 

Se realizó una encuesta de tipo personal y sus respuestas eran de carácter cerrado, de este 

modo se logró identificar las variables necesarias para la construcción del portafolio.   

Luego de aplicar este método de medición se encontró que el tiempo que dedican los padres 

y/o familiares en llevar los niños al colegio juega un papel muy importante en la elección de una 

institución, la gran mayoría no accede a servicios de ruta escolar por lo que decide llevar los 

pequeños caminando, es decir, que el tiempo de distancia entre su hogar y el colegio no debe 

superar los 20 minutos para que la institución sea una elección para los padres. Sin embargo, en 

un 25% los padres acceden a rutas escolares, estos transportes no son propios de las instituciones 

sino de personas externas que prestan el servicio, lo que permite confirmar que incluir el servicio 

de transporte en el jardín atraerá un parte del mercado que utiliza este servicio. Así mismo, la 

calidad del personal docente y administrativo juega un papel clave, los padres deben ver y 

percibir que sus hijos están en un ambiente seguro y con personal completamente capacitado, de 

igual forma las instalaciones deben cumplir con todos los requerimientos exigidos para prestar 

los servicios.  

Por otra parte, las actividades que se implementen como complemento de la educación y de 

manera extracurricular permiten aumentar el valor percibido del jardín frente a los padres de 

familia, para estos la educación no se debe basar exclusivamente en el desarrollo de habilidades 

mentales, sino que debe ser complementada con el progreso motriz y creativo, donde los 

menores pueden descubrirse más allá. 

Otro de los factores de gran importancia es el económico, para los padres elegir una 

institución va muy relacionado con los costos que esta pueda generar, la pensión mensual, útiles 

escolares, uniformes, transporte y gastos extra influyen en estas decisiones. Actualmente la 
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pensión en el Jardín Crecer P.E tiene un valor de $200.000 pesos por niño, es decir, el 50% de 

los padres encuestados podrían acceder a los servicios del jardín, por esta razón era tan 

importante crear diferentes alianzas estratégicas que le dieran al jardín un diferenciador frente a 

su competencia y así mismo incluir estos nuevos valores en el portafolio de servicios. 

 

 

 

Figura 4. Preguntas clave de la encuesta 

Fuente: Elaborado por Daniela Montoya Lozano  
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10. 3 Alianza estratégica 

La alianza estratégica con Polyglot World ha permitido que el jardín cree un área de 

mercadeo. Gracias a las labores que se desarrollaron para realizar este convenio, los fundadores 

entendieron aún más la necesidad e importancia de tener un área que se enfoque en el desarrollo 

de actividades que generen ingresos económicos y beneficios pedagógicos para el jardín. Como 

se describió anteriormente, la elección de la editorial se llevó a cabo por medio de un 

seguimiento e investigación a diferentes marcas, con el fin de determinar la que mejor se ajustara 

a las necesidades del jardín y trajera consigo beneficios económicos. Más adelante se observa 

que se logró crear cierta publicidad por medio de volantes informativos, estos se entregan 

adicionalmente con el formulario de admisiones para comunicarle a los papás respecto a la nueva 

alianza, así como un pendón que se colocó en la en la fachada y que de esta forma se pueda 

trasmitir a la comunidad esta información tan relevante. Por otra parte, se recibió una dotación 

completa de libros para que los docentes y niños puedan empezar a trabajar.  

 

Figura 5. Nuestro nuevo volante 
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Figura 6. Nuestro nuevo pendón 

  

 

Figura 7. Nuestros nuevos libros 
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10. 4 Evaluación de resultados 

Luego de analizar los resultados de la encuesta, de la implementación del portafolio y de la 

alianza estratégica; para este periodo transcurrido las matrículas del 2018 han aumentado en más 

del 50%. Actualmente se cuenta con 8 niños que asisten a las instalaciones, pero a partir del mes 

de septiembre se inició la apertura de inscripciones y la venta de formularios. A la fecha se tiene 

como balance la matrícula de 5 nuevos alumnos y la continuidad de los 8 menores. Se busca 

iniciar el año escolar 2018 con un promedio mínimo de 15-20 estudiantes, con un valor por 

pensión mensual de $200.000. Estos ingresos permitirán al jardín tener una mayor solvencia 

económica para su sostenimiento, adicionalmente la venta de los libros será un ingreso extra que 

se invertirá en mejoras internas del jardín y para la publicidad necesaria para captar más mercado 

potencial.  

11. Conclusiones 

En el trabajo de campo, se llegó a la conclusión que el jardín crecer P.E cuenta con todas las 

herramientas y fortalezas para permanecer en el mercado, por tal razón, estas se deben mantener 

y recalcar. El portafolio de servicios es una herramienta clave para la difusión de los servicios y 

beneficios que presta el jardín, este es amplio y debe estar en constante actualización para que le 

permita ser más competitivo frente a los demás jardines infantiles.  Crecer P.E se caracteriza por 

su personal calificado, especialistas en primera infancia y psicología que brinda a todos los sus 

niños un ambiente cálido y adecuado para su aprendizaje día a día. 

Mediante el análisis de la encuesta y la observación directa en los diferentes jardines, se 

determinó las necesidades y expectativas con las que cuenta la comunidad frente a los jardines 

infantiles de su localidad. Esta información es muy valiosa para Crecer P.E, en tanto que tiene 
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inmensas posibilidades de ser líder en el mercado, para esto es importante enfocar parte de su 

tiempo y esfuerzos en realizar campañas de mercadeo en las que se difunda su portafolio de 

servicios, así mimos se debe generar constantemente una recordación en la comunidad respecto 

al jardín. Para los padres que ya pertenecen a la institución crear un vínculo de comunicación 

constante, así como el diseño de actividades que afiancen el ideal del jardín respecto a la 

educación de calidad que se brinda a los menores y la importancia de que estos la reciban.  

La evaluación de resultados y estrategias mostraron un desempeño positivo, se puede decir 

que la comunidad percibió el valor agregado que estaba generando el jardín por medio de la 

mejora en su modelo pedagógico. Esto se vio principalmente reflejado en el aumento de las 

matrículas para el año 2018.   

Es posible determinar que las alianzas estratégicas se convierten en acciones generadoras de 

valor para el jardín y que para gran parte de los padres de familia las entienden como 

oportunidades para el crecimiento y desarrollo de sus hijos, así mismo este tipo de oportunidades 

abre las puertas para que el jardín crecer P.E pueda llegar a su público objetivo por medio de la 

innovación de su modelo educativo.    

12. Recomendaciones 

El jardín Crecer P.E deberá estar en constante innovación respecto a los modelos pedagógicos 

y de educación, esto con el fin de brindar siempre un valor agregado. Además, un mejoramiento 

en las áreas tanto internas como externas permitirá la satisfacción de los clientes (niños y padres 

de familia).   

Se debe continuar con la construcción, mejora y actualización constante de la página web, 

puesto que por este medio se puede dar a conocer el jardín y permite captar público tanto interno 

de la localidad como externo. Así mismo el uso de encuestas de satisfacción y sugerencias por 
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parte de los padres de familia sería de gran ayuda, por lo general los padres tienen la oportunidad 

de manejar una visión amplia respecto a lo que se está manejando en la actualidad y su 

información se puede utilizar para realizar cambios y mejoramientos en pro del jardín.   

La construcción de nuevas relaciones por parte del jardín con diferentes entidades es de gran 

utilidad para su crecimiento y reconocimiento. Como se vio anteriormente las alianzas no se 

toman exclusivamente para un beneficio económico, sino que permiten ser un factor 

diferenciador frente a la competencia y de igual forma le da un valor agregado al jardín. Las 

alianzas se deben pensar según sean las necesidades tanto de la institución como las requeridas 

por los padres de familia.  

Por otra parte, el jardín debe crear relaciones de fidelización con los padres de familia. Estas 

relaciones deben llevarse de forma bidireccional, es decir, que tanto los docentes como los 

padres deben estar en constante comunicación lo que permitirá lograr entender el entorno donde 

se desenvuelven los menores y así mismo los padres seran una fuente de retroalimentación para 

al jardín respecto a sus debilidades, amenazas, oportunidades y fortalezas.  
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14. Carta aval del tutor y certificación de la empresa 
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15. Matriz inicial de evaluación 
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16. Carta corrector de estilo 
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17. Anexos 

Anexo 1. Encuesta dirigida a padres de familia localidad de Engativá 

La siguiente encuesta es de carácter investigativo, los datos aquí recolectados servirán para la 

implementación y mejora de servicios dentro del jardín CRECER PROYECTO 

EDUCATIVO, por tal motivo se solicita sus respuestas sean lo más ajustadas a la realidad. Esta 

será aplicada a padres de alumnos institucionalizados dentro de este sector para medir su nivel de 

satisfacción y diferentes características que buscan en esta clase de instituciones. 

1. ¿Usted habita en la localidad de Engativá? 

 

Sí   No    

2. ¿Cuánto tiempo dedica usted en llevar a sus hijos a las aulas de clases? 

 

10 min  20 min                    30 min o más                  Lo hace un tercero 

 

3. ¿Considera importante la distancia entre su hogar y las aulas de clase? 

 

Sí   No    

 

4. ¿Accede usted a servicios de ruta escolar? 

 

Sí   No    
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Algunas de las siguientes preguntas deberán ser respondidas en una escala de 1 a 5, 

siendo 1. Pésimo, 2. Regular, 3. Aceptable, 4. Sobresaliente y 5. Excelente. 

 

5. ¿Cómo califica usted la planta física de la institución a la que accede su hijo 

actualmente? 

1 2 3 4 5 

 

6. ¿Cómo califica usted el personal administrativo de la institución? 

1 2 3 4 5 

 

7. ¿Cómo califica usted al personal docente de la institución? 

1 2 3 4 5 

 

8. ¿El jardín donde asisten sus hijos cuenta con servicio de comedor? 

 

Sí Sí   No    

9. ¿Cómo lo califica? 

1 O N/A 2 3 4 5 

 

10. ¿Cómo califica usted el material didáctico utilizado por la institución para el 

aprendizaje y formación de su hijo en esta etapa de su vida? 

 

1 2 3 4 5 
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11. ¿Cómo califica la metodología de estudio implementada por la institución para el 

debido aprendizaje? 

1 2 3 4 5 

 

12. ¿Considera importante el estímulo hacia el aprendizaje de nuevas lenguas en las 

instituciones educativas? 

 

Sí   No    

 

13. ¿El jardín al que asiste su hijo actualmente es bilingüe? 

 

Sí Sí   No    

 

14. ¿Cuál de estas actividades le gustaría que estuvieran implementadas en el jardín? 

 

Lectura rápida            Asesoría de tareas  Clases Lúdicas              

Psicología  

 

15. ¿Considera relevante el factor económico a la hora de elegir una institución 

educativa para el aprendizaje de su hijo? 

 

Sí  Sí No    



 

50 

 

 

16. ¿Cuánto puede invertir actualmente en los estudios de su hijo? 

 

Menos de $100.000                Menos de $200.000               Más de $200.00 

 

Anexo 2. Tabulación de resultados 

 

 

 

93%

7%

1. ¿USTED HABITA EN LA LOCALIDAD DE 
ENGATIVÁ?

SI NO

11
10

4 5
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5

10

15

1

2. ¿Cuánto tiempo dedica usted en 
llevar a sus hijos a las aulas de clases?

10 MIN 20 MIN 30 MIN O  + TERCERO
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87%

13%

3. ¿CONSIDERA IMPORTANTE LA 
DISTANCIA ENTRE SU HOGAR Y LAS 

AULAS DE CLASE?

SI NO

27%

73%

4. ¿ACCEDE USTED A SERVICIOS DE RUTA 
ESCOLAR?

SI NO

0 3

8

14

5

0

5

10

15

1 2 3 4 5

5. ¿Cómo califica usted la planta física de la 
institución a la que accede su hijo 

actualmente?

Escala de 1 a 5 
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6. ¿Cómo califica usted el personal 
administrativo de la institución?

0

5

10

15

20

1 2 3 4 5

7. ¿Cómo califica usted al personal 
docente de la institución?

90%

10%

8. ¿EL JARDÍN DONDE ASISTEN SUS 
HIJOS CUENTA CON SERVICIO DE 

COMEDOR?

SI NO
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9. ¿Cómo califica usted el material 
didáctico utilizado por la institución para 
el aprendizaje y formación de su hijo en 

esta etapa de su vida?
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10. ¿Cómo califica la metodología de 
estudio implementada por la 

institución para el debido aprendizaje?
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13. ¿Cuál de estas actividades le 
gustaría que estuvieran 

implementadas en el jardín?

LECTURA ASESORIA CLASES PSICOLOGIA

70%

30%

14. ¿CONSIDERA RELEVANTE EL 
FACTOR ECONÓMICO A LA HORA DE 

ELEGIR UNA INSTITUCIÓN EDUCATIVA 
PARA EL APRENDIZAJE DE SU HIJO?

SI NO
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15. ¿Cuánto puede invertir actualmente 
en los estudios de su hijo?

MENOS $100.000 MENOS $200.000 MAS $200.000


