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1. Resumen ejecutivo

Mediante el siguiente informe se presentara el estudio realizado para determinar las
estrategias de mercadeo ideales para aumentar las matriculas del Jardin Crecer Proyecto
Educativo.

Como primera medida se desarrollé un portafolio de servicios en el cual se tuvo en cuenta las
principales fortalezas que presta el jardin y se cred un portafolio didactico para los padres de
familia. Este resalta los valores y servicios del jardin, asi como la implementacion de nuevas
actividades requeridas por padres de familia y por las diferentes alianzas realizadas con la
editorial e IPS.

Por otra parte, se aplicé una encuesta en la comunidad de Engativa con una muestra de 30
padres de familia que utilizan los servicios de jardines infantiles. Al realizar un andlisis a los
resultados se logro evidenciar los factores mas importantes al momento de elegir un jardin por
parte de las familias.

En el desarrollo de las alianzas estratégicas se realizé una investigacion de diferentes
editoriales en Colombia como Babel libros, LuaBooks, Polyglot World. Para esta ultima,
mediante la revision de la pagina web y una reunion programada con la asesora comercial se
determiné que esta seria la mejor opcidn para el jardin. Como primera medida las metodologias
que se utiliza en los libros permiten aumentar las habilidades cognitivas de los nifios esto va de la
mano con los intereses del jardin frente a la educacion de los menores y principalmente su interés
por ser una institucion bilingtie. En cuanto a la parte econdémica esta alianza permite que el jardin
tenga una fuente de ingresos, los libros seran adquiridos por el jardin a costos muy bajos y asi
mismo los podra vender a un precio més alto generando un buen margen de rentabilidad. Gracias

a esta alianza el jardin tendra un valor agregado en su portafolio de servicios, lo que para los



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 realizara inversion en el jardin para los temas publicitarios, entrega de pancartas y
volantes.

Por medio de la observacion a de jardines como ICBF y la Secretaria de Integracion Social se
logré evidenciar que estos no manejan ninguln tipo de publicidad en la parte exterior ni interior
de sus instalaciones, asi mismo al realizar el seguimiento de la poblacién que utiliza estos
servicios se identificd que gran parte de sus usuarios son mujeres cabeza de familia y padres con
recursos econdmicos 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 algun tipo de educacion. En las dos ocasiones que se
realizé la observacion se aprecio que ninguno de los jardines realiza algan tipo de actividad
extracurricular o brinda algan 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. Diagnostico del &rea de préactica

La Fundacién tomd su nombre del Jardin Infantil Privado que funcion6 hasta el afio 2008:
CRECER PROYECTO EDUCATIVO.

La Fundacion fue creada por MARIA STELLA MEDINA ROJAS, IVONNE CATHERINE
RAMIREZ MEDINA, HERNAN CAMILO GONZALEZ MEDINA y EDGAR OROMAIRO
RAMIREZ- Ellos conforman el Consgjo Directivo. Adicionalmente, la fundacion goza de la
Revisoria Fiscal del Doctor J. EDUARDO MOLANO GAITAN.

Se define como una institucion sin animo de lucro, creada en Bogota, D. C. para prestar

servicios de Desarrollo Integral al ser humano en todas sus areas. La fundacion se crea en junio



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
Secretaria de Educacidn Distrital, bajo el No. 3018 del 10 de octubre de 2003. La institucion se
encuentra registrada ante la Camara de Comercio de Bogota y es vigilada por la
Superintendencia de Empresas Sin Animo de Lucro de la Alcaldia Mayor de Bogota.

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 construccion de una sociedad mas feliz, que resulta de la suma de
individuos que tengan un marco axioldgico claro y tengan la capacidad de aceptar y gozar su
propia realidad con responsabilidad.

En el afio 1996 tomaron la decision -MARIA STELLA MEDINA ROJAS Y EDGAR O.
RAMIREZ- de abrir Jardin Infantil Crecer de naturaleza privada en el Barrio Santa Catalina
(Estratos 1y 2), el cual atendi6 20 nifios en los diferentes niveles de Preescolar y funcion6 por
dos afios, dandonos la vision para abrir lo que seria CRECER PROYECTO EDUCATIVO como
Jardin Privado.

MARIA STELLA se formé como Pedagoga con estudios de Psicologia. Posteriormente
realizé una Especializacion en Proyectos Educativos Institucionales. Durante més de 10 afios
trabajé con la Secretaria Distrital de Integracion Social (hoy SDIS, antiguamente Departamento
Administrativo de Bienestar Social del Distrito) y con colegios privados. EDGAR O.
RAMIREZ es Administrador y Psicélogo y ha combinado y alternado el ejercicio de las dos
profesiones tanto en el Sector Salud como en el Sector Educativo. En el afio 1997 se adquirio la
sede de Alamos (sede actual), se adecud y se abrié como Institucion a partir de febrero de 1998,

empezando a atender un grupo de 15 nifios. En el afio 2003 obtuvo la Resolucién de Aprobacion



de parte de la Secretaria de Educacién Distrital. En el afio 2005 se hizo una ampliacion que
practicamente duplicé la capacidad para atender nifios. Sin embargo, por temas econémicos el

Jardin Crecer P.E funcion6 hasta el afio 2008.
2.1 DOFA

Con el fin de efectuar un diagnoéstico respecto a la fundacién, se realizé un andlisis DOFA.
Por medio de este andlisis se identificaron aspectos clave a nivel externo e interno, esto permite
tener una vision global y completa de la verdadera situacion. El anélisis DOFA se llevo a cabo
desde un profundo analisis de cada una de las variables de acuerdo a las prioridades de la
Fundacion, lo que permitira tener conciencia respecto a las principales falencias y asi poder

brindar los elementos necesarios para tomar decisiones méas adelante.
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Figura 1. Matriz DOFA
Fuente: Elaborado por Daniela Montoya Lozano



Por medio de este analisis, se determind que la fundacion presenta problemas financieros,
principalmente por la falta de mercadeo que le permitan hacer conocer los servicios que presta el

jardin.

2.2 Andlisis variables DOFA

e Fortalezas

a) El jardin cuenta con un proyecto de lectura rapida dirigido a nifios, por medio de este
se busca mejorar la comprension y reducir el esfuerzo mental de los pequefios y asi
mismo ir creando en ellos el habito de la lectura.

b) La licencia de construccidn del jardin se les otorg6 en el afio 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 nifios como de
sus padres.

c) La sede cuenta con todo tipo de material para el aprendizaje de los nifios, todo este
material didactico permite que los pequefios tengan un mejor desempefio motriz y
cognitivo.

d) Mediante los medios masivos de comunicacién como los volantes, se logra captar la
atencion del publico y asi mismo se genera recordacion respecto al mismo jardin y
Sus servicios.

e Debilidades

a) Luego de su reapertura el jardin no logro atraer la cantidad de nifios matriculados

como se esperaba, lo que ha traido consigo dificultades para su sostenimiento y asi

mismo disminuye las posibilidades de adecuar por completo la sede.

10



b)

d)

La pagina web no es amigable para el publico, la informacién 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.

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 estan ocupados
por objetos personales.

El servicio de trasporte se presto antes del cierre del jardin, pero para el afio 2017 no
se logré brindar este servicio. Primero, econdmicamente el jardin no cuenta con los
recursos para el alquiler del servicio de una ruta escolar y segundo la mayoria de los
nifios que acuden al jardin viven cerca y sus familiares se encargan de su

desplazamiento.

Oportunidades

a)

b)

A lo largo de los afios la institucion ha alquilado sus instalaciones para el desarrollo
de diferentes actividades con la Alcaldia de Engativa, entre estos estan alfabetizacion
para adultos mayores y cursos vacacionales para jovenes y nifios.

El jardin ha creado una imagen consistente gracias al papel que ha desempefiado en la
localidad, esta fue una de las primeras instituciones educativas para infantes y con el
tiempo se logré consolidar como un jardin integral en todos sus aspectos.

El parque comunal donde se encuentra localizado el jardin 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 llevo a cabo en el mes de
septiembre del presente afio. Por medio de la alianza se busca demostrar que el jardin
se enfoca en brindar una buena educacién, y esto viene de la mano al aprendizaje de
diferentes idiomas. En la actualidad ser bilingle se ha convertido en una necesidad y

si desde la nifiez se adoptan diferentes lenguas a futuro tendrd un camino mas exitoso.

e Amenazas

a)

b)

El ICBF y la Secretaria de Integracion Social con el interés de brindar educacion a
menor costo instauro 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 guarderias antes que en instituciones educativas.

La poblacion de nifios infantes en la localidad ha disminuido, a pesar de las nuevas
construcciones y del aumento de habitantes, gran parte de estos son adultos mayores.
La publicidad que se maneja en otros jardines va principalmente enfocada a sus
precios bajos, para estas instalaciones es mas relevante prestar servicios a costo que

por calidad de la educacion.
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2.3 Arbol de problemas
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Figura 2. Arbol de Problema
3. Planteamiento del problema
Durante el afio 2017 se dio la reapertura del Jardin Infantil, el cual buscaba ser una respuesta a
las necesidades de las familias de la zona que requieren de un jardin privado y de buena calidad.
Por medio del anélisis DOFA y del arbol de problemas se pudo evidenciar que luego de 8

meses de su reapertura el jardin no ha logrado acoger ni el 50% de los estudiantes que antes
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acudian a sus instalaciones; a esto se suma gue actualmente el Jardin Crecer P.E no cuenta con
un area de mercadeo, lo que ha generado que el nimero de matriculados luego de su reapertura
no sea lo esperado. Uno de los factores principales de esta situacion se debe a que el Jardin ya no
cuenta con el mismo reconocimiento por parte de la comunidad, el jardin Crecer P.E antes de
cerrar sus puertas contaba con buena recordacion por parte de los padres de familia debido a su
excelencia durante los primeros afios de su funcionamiento, sin embargo, luego de reabrir sus
puertas no se capturd la atencién completa de la comunidad, la falta de publicidad y mercadeo
genero que no se lograra llegar a un segmento en especifico 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 Secretaria de Integracidn Social, los cuales prestan sus
servicios por un valor muy inferior al Jardin Crecer P.E, cabe resaltar que la educacion que se
brinda en los niveles de pre-escolar es totalmente superior a la educacion que se brinda en los
jardines publicos.

Tambien, es importante resaltar que la sede del Jardin 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 ayudaria
a capturar un volumen mas alto de nifios. En base a esto, se ha decidido dar una solucién a este
problema y de esta forma aumentar el nimero de matriculas para iniciar el afio 2018.

La pregunta de investigacion es la siguiente: ¢Qué estrategia de mercadeo se debe
implementar en el Jardin Infantil Crecer Proyecto Educativo para aumentar el nimero de

matriculas en el afo 2018?
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4. Antecedentes

La educacién se define como un proceso de formacion permanente, personal cultural y
social que se fundamenta en una concepcion integral de la persona humana, de su
dignidad, de sus derechos y de sus deberes. EI Ministerio de Educacion Nacional trabaja
para que la educacién sea la principal herramienta de transformacién social cumpliendo
estandares de calidad y asi lograr que Colombia sea el pais mas educado de América
Latina en el afio 2025. (Ministerio de Educacion Nacional, s.f., parr. 1)

En Colombia la educacion preescolar ha logrado generar cambios muy significativos, el
Ministerio de Educacion Nacional, asi como los mismos padres de familia han exigido una mejor
prestacion de este servicio en términos de calidad y eficiencia. Todo esto enfocado en que los
nifios son el futuro y de la educacion depende que tengan bases sélidas para su crecimiento,
formandolo como persona e influyendo potencialmente en sus conductas que seran tan
importantes para interrelacionarse.

Asi mismo, el Ministerio de Educacion determind una serie de objetivos de educacion

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 educacion preescolar son:

« El conocimiento del propio cuerpo y de sus posibilidades de accién, asi como la
adquisicion de su identidad y autonomia.

o El crecimiento armonico y equilibrado del nifio, de tal manera que facilite la motricidad, el
aprestamiento y la motivacion para la lecto-escritura y para las soluciones de problemas
que impliquen relaciones y operaciones matematicas.

o Eldesarrollo de la creatividad, las habilidades y destrezas propias de la edad, como
también de su capacidad de aprendizaje. (Beltran, 2017, parr. 3)
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En base a esto se determino que el Ministerio de Educacién Nacional busca que las
instituciones educativas creen programas acordes a las necesidades de los nifios, estos deben ser
flexibles y acordes a la poblacidn que se esta tratando.

El afio 2017, como respuesta a los derechos de los nifios de acceder a una educacion de buena
calidad el Jardin Crecer P.E abrié nuevamente sus puertas. No obstante, durante el tiempo que el
jardin permanecio cerrado se crearon nuevos jardines de instituciones publicas en la localidad de
Engativa, motivo por el cual al momento de la apertura no se acogio el volumen esperado de
inscripciones. Gran parte del mercado actual fue acaparado por otros jardines.

Luego de realizar un analisis se identificd que al momento de su apertura era de gran
importancia tener en cuenta diferentes variables de segmentacion de mercado; como, por
ejemplo, psicograficas, geograficas y demograficas para determinar asi la viabilidad de su
reapertura. Por otra parte, otra de las grandes falencias que presenta el jardin es la falta de un
area de mercadeo, lo cual se ha visto reflejado en la disminucion de nifios matriculados al mes de
septiembre de 2017 comparado con afios anteriores. El Jardin Infantil Crecer P.E operd hasta el
afio 2008, cuando por razones financieras se debid cerrar, toda vez que el maximo de cobertura
Ilegd a ser de 20 a 30 nifios, lo que no permitia cubrir los costos de docentes y sostenimiento del
Jardin, pues el Punto de Equilibrio se daba sobre un minimo de 45 nifios.

Los Costos proyectados para el afio 2009 eran de una matricula de $110,885 y diez pensiones
de $105,000. En el afio 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 Jardin
Empresarial. En ese afio se atendieron 100 nifios, los cuales provenian de cupos del ICBF para

empleados de la Temporal y nifios de la comunidad bajo la modalidad de Jardin Publico.
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5. Justificacion

El Jardin Infantil Crecer P.E desde que inicié se ha interesado por brindar una educacion de
calidad a todos los nifios, esto con el fin de formar nifios con todas las capacidades intelectuales,
cognitivas, interpersonales que les permitan tener un crecimiento 6ptimo. Asi mismo los impulsa
a llegar al 100% de su potencial con el fin de poder cumplir sus suefios 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 nifios.

Por tal razon, es clave que el Jardin infantil Crecer P.E acoja un mayor nimero de nifios y los
oriente en su desarrollo. Gracias a esto se decidio implementar estrategias de mercadeo que
permitan generar oportunidades de crecimiento segun las necesidades del Jardin y de la
comunidad, y de esta forma se puedan generar los recursos necesarios para el sostenimiento del
mismao.

Adicionalmente se busca originar ingresos para su operacion, para esto es fundamental para el
jardin generar una recordacion positiva y continua en la localidad de Engativa. Pensando en esto
se busca mejorar la gestion de mercadeo, esta debe ser constante y abarcar completamente el
nicho de mercado al cual se desea llegar, lo cual permitira que los servicios que presta el jardin
se difundan por toda la comunidad y se capture una mayor parte de la demanda de nifios.

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
informacion y la opinion 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 nimero de las matriculas para el mes de
diciembre.

La principal estrategia para capturar el mercado sera destacar los excelentes programas de
educacion que se manejan en el jardin potencializando los atributos mas destacados de este y los
mas importantes para la localidad. Asi como sus asesorias psicoldgicas que permiten una mejor
adaptacion de los nifios al momento de ingresar a la institucion y para los mismos padres que
también entran en este proceso de adaptacién de sus hijos a la vida escolar. Se deben utilizar
todas las herramientas necesarias para destacar el buen servicio que presta el Jardin, su personal
completamente capacitado, la mejora y adecuacion 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 tecnologia es vital para cualquier negocio que busque estar
posicionado y desee acaparar un mayor volumen en el mercado. El jardin contara con una
actualizacién de la pagina web que le permite dar a conocer todos los servicios que ofrece y asi
utilizarla como una herramienta de comunicacion con los actuales y futuros clientes.

Todas estas estrategias de mercadeo permitirdn que el Jardin Infantil Crecer Proyecto
Educativo sea totalmente competitivo a las exigencias del mercado y asi mismo llevard al jardin

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

6. Objetivos, metas e indicadores

6.1 Objetivo general

Desarrollar una propuesta de mercadeo para aumentar el nimero de matriculas del Jardin

Infantil Crecer Proyecto Educativo.
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6.2  Objetivos especificos

1. Establecer un portafolio de servicios del Jardin 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 retroalimentacion
de estas mismas.

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

6.3 Metas

1. Realizar un area de mercadeo.
2. Desarrollo de camparias de marketing.

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

7. Marco teorico y conceptual

6.1 Marco tedrico

Un plan de marketing es un documento escrito en el que se escogen los objetivos, las
estrategias y los planes de accion relativos a los elementos del marketing mix que
facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia a nivel corporativo, afio a afio,
paso a paso. (Kotler & Armstrong, Marketing, 2007, p. 41)

El plan de mercadeo es una guia escrita que sefiala las estrategias y tacticas de marketing
que deben implementarse para alcanzar objetivos, determina quién es el responsable de
las actividades, cuando hay que realizarlas, el tiempo y el dinero que requieren, sirve

como mecanismo de control, establece estandares de desempefio contra los cuales se
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puede evaluar el progreso de cada division 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, recoleccion de informacion y su respectivo analisis permite tomar decisiones para
el desarrollo de diferentes estrategias. Estas estrategias estan orientadas en busca del éxito en
cualquier compafiia, donde las debilidades se convierten en fortalezas y las amenazas en
oportunidades.

Para el Jardin Infantil Crecer P.E fue clave el desarrollo de la matriz DOFA, este tipo de
andlisis le permitio determinar cual era la verdadera situacion, asi como sus mejores
caracteristicas internas y las principales amenazas. Asi, se identifico el impacto tan grande que
ha tenido la construccion 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 decidio indagar mas respecto a la importancia de desarrollar un plan de
marketing, teniendo en cuenta el marketing mix y las partes fundamentales para llevarlo a cabo.

Segun Kotler y Armstrong (2007) el marketing mix es el “conjunto de herramientas tacticas
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 adecuacion de un producto para colocarlo en el mercado teniendo en

cuenta su Producto, Precio, Promocion y Plaza (distribucion).
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e Producto: son las caracteristicas tangibles o intangibles que la compafiia ofrece al
mercado con su producto o servicio a determinado nicho de mercado.

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

e Plaza: se entiende como canales de distribucion, estos pueden ser mediante una tienda
fisica o virtual donde los clientes tienen el acceso a la compra del bien o servicio.

e Promocion: se enfoca en las actividades de promocion, divulgacién y publicidad, con el
fin de persuadir, informar y resaltar las caracteristicas 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 compafiia, 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.
Anélisis de la situacion de Marketing, 3. Anélisis DOFA, 4. Objetivos, 5. Estrategias, 6.
Tacticas, 7. Programas financieros o proyecto de estado de pérdidas y utilidades, 8. Monitoreo y
control” (Kotler, 1967, p. 63).

El Jardin Infantil Crecer P.E enfocado en aumentar sus matriculas e incrementar sus ingresos
y recursos econémicos ha optado por permitir crear planes de marketing, con la plena confianza
que al desarrollarlos se estara dando un paso mas delante de lo que sus competidores estan
realizando y ofreciendo actualmente.

Cabe resaltar que para el desarrollo de las estrategias se debe destacar que el jardin cuenta con
una gran fortaleza enfocada en la educacion de calidad. Esto viene no solo como iniciativa o
diferencial del jardin, pues el pais exige que se formen nifios con excelentes bases académicas y
con valores impecables. Esto se refleja en articulos como “Tendencias de la pedagogia en
Colombia” de Luis Alfonso Tamayo Valencia, donde se plantea que la educacion en Colombia

empez0 a tener cambios significativos en la década de los 80, abriendo todo un campo para la
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investigacion pedagogica. Esta investigacion tuvo un gran impacto frente a las personas que
recibian la educacién, asi como en los docentes (Tamayo, 2007).

Por otra parte, en el estudio titulado “Analisis integral de las practicas pedagdgicas de un
programa educativo en Colombia” se estructurd un concepto de educacion basado en "un didlogo
de saberes entre el equipo de salud, los padres y la comunidad", con el propdésito de "acompafiar
y estimular al nifio en su proceso de crecimiento y desarrollo promoviendo su salud, autonomia,
creatividad, solidaridad, autoestima y felicidad” (Lalinde et al., 1993).

Para el jardin cumplir con la educacidn bilinglie en nifios es una de sus tareas principales, pero
este es importante para todo un pais, asi como fue estipulado por el Ministerio de Educacion de
Colombia el cual disefi¢ el Programa Nacional de Bilinglismo (PNB). Mediante este programa
se establecieron una serie de lineamientos y objetivos, que permiten dar una formacion bilingle a
todos los estudiantes colombianos. “El objetivo principal del PNB es tener ciudadanos capaces
de comunicarse en inglés, con estandares internacionalmente comparables, que inserten al pais
en los procesos de comunicacion universal, en la economia global y en la apertura cultural”
(Colombia Aprende, s.f., parr. 3). Con esto se busca la mejora en la educacién colombiana,
mediante la unificacion de esfuerzos en formar docentes y estudiantes con la capacidad de
cumplir con los estandares 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 dindmicas globales de tipo econémico, académico, tecnoldgico y
cultural” (Fandifio, BermUdez, & Lugo, 2012, p. 363).

En base a esto el jardin desea empezar a construir las bases necesarias para que los mas
pequefios 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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Asi mismo para el desarrollo e implementacidn de diversas estrategias es necesario contar con
la opinion de diversos padres de familia, para esto se consulto el articulo “Relationships with
families: Have educators overlooked a critical piece of the puzzle?” (Schools, 2017). Este
hace énfasis en la importancia de la construccion 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
construccion de estas relaciones:

1. Los docentes deben conocer, entender y aprender de los nifios 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 construccion de relaciones
con las familias, ellos deben llegar a ellas. 3. Se debe crear un compromiso compartido para el
bienestar y el éxito del nifio. Las relaciones bidireccionales se crean cuando ambas partes aportan
informacion igualmente significativa en relacion 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 relacion
debe estar basada en confianza, esto es clave. 6. En la comunicacién se deben desempefiar ambas
partes, una comunicacion 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 realizacion de aquellas actividades que tienen por objeto cumplir las
metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y
al encauzar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el
productor presta al consumidor o cliente. (Jerome McCarthy como se cité en (Thompson,
2006, parr. 4)

Estrategias de marketing:

Es un tipo de estrategia con el que cada unidad de negocios espera lograr sus objetivos y
ademas 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 definicion mas estrecha (que el segmento de
mercado). Por lo regular es un mercado pequefio cuyas necesidades no estan 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, parr. 1).

Portafolio de servicios: “Es un libro, carpeta o documento en el cual incluimos la
informacion bésica y necesaria de nuestro negocio o empresa para que nuestros clientes o
futuros clientes conozcan nuestra empresa, ayudandoles a tener una buena impresion de

ella” (Ferrell & Hartline, 2006, p. 12).
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Investigacion descriptiva: “La investigacion descriptiva busca especificar las

propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis” (Danhke, 1989
como se citd en (La Catarina, s.f., p. 1).

Recursos Economicos: “Los recursos econdmicos son los medios materiales o inmateriales
que permiten satisfacer ciertas necesidades dentro del proceso productivo o la actividad
comercial de una empresa” (Definicion de, s.f., parr. 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 podria transformarse en un
diferenciador comercial. (Hernandez, 2016, parr. 3)

Bilingue: “Es un adjetivo que se utiliza para nombrar a quien habla dos lenguas o a aquello
que esté escrito en dos idiomas” (Definicion de, s.f., parr. 1).

Educacion:

El proceso de socializacion que estimula a un individuo para que desarrolle plenamente sus
capacidades cognitivas, fisicas, destrezas, técnicas y formas de comportamiento para poder
asi ser un miembro activo e integrado de la sociedad a la que pertenece, recibe el nombre
de educacion. (Melina, 2015, parr. 4)

Pedagogia: “La Pedagogia es una ciencia muy compleja y que debe ser vista con cuidado,
ya que la pedagogia estudia todo lo relacionado con la educacién y la posicion de los

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

Con el fin de llevar a cabo los objetivos propuestos en el proyecto se realizé la construccion
de un portafolio de servicios, en el cual se busco dar a conocer todas las actividades y programas
que se manejan actualmente en el jardin, asi como sus servicios agregados. Estas se presentaron
de manera amigable para los padres de familia.

Se utiliz6 una metodologia de investigacion descriptiva con el fin de determinar las causas
que han afectado directamente al crecimiento del Jardin. Inicialmente se tomé como base las
caracteristicas de la comunidad de Engativa, las influencias del mercado, el nicho objetivo y su
tamafio. Esto permitié determinar el perfil de los posibles usuarios del jardin. Esta actividad fue
realizada por medio de una encuesta aplicada a los padres de familia de la comunidad donde se
busco determinar la percepcion que tienen respecto a los jardines infantiles, su opinion frente a la
educacion infantil, los intereses y necesidades que buscan en un jardin, y todo tipo de
informacion que sea relevante para determinar su comportamiento al momento de escoger un
jardin infantil.

Por otra parte, por medio de la observacion se llevo a cabo la identificacion de las gestiones
que realizan los jardines competidores que tienen una gran parte de la demanda, y asi se
establecio cuales son las amenazas y debilidades que se deben tener en cuenta para una mejora
continua. Esta actividad se llevo a cabo en dos oportunidades, iniciando el proceso de mercadeo
con el fin de determinar cudles son las fortalezas de la competencia y qué actividades son las
estrategias adecuadas para ir desarrollando. La otra observacion 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 busco realizar diferentes
alianzas, esto con el fin de generar un mayor posicionamiento del jardin y brindar un valor
agregado a todas las actividades y servicios de este. Inicialmente se contactd una editorial con
perfil bilingte que fueron los encargados de todo el manejo del material educativo en la
institucién y asi mismo estos fueron participes de la publicidad necesaria tanto para el jardin
como para la editorial.

Otra alianza se realizd con una IPS, esto con el fin de crear un convenio en el cual el jardin
logre tener acceso gratuito a especialistas de salud como pediatras, nutricionistas que pudieran
realizar evaluaciones periddicamente a los nifios del jardin. Este se constituyé como un valor
agregado que diferenciaria en gran medida los servicios del jardin 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 Jardin Infantil Crecer P.E como uno
de los mejores de la localidad de Engativa y de esta forma se podran aumentar las matriculas
generando asi los recursos econémicos necesarios para su sostenimiento y ampliacion de la

misma sede.
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9. Cronograma de actividades

SEMANA

ACTIVIDAD ESTADO}1/2(3|4]5(6]7(8]9

Busqueda metodos de investigacion de
mercadeo

1 Establecer un portafolio de servicios del {Identificacion de servicios para portafolio R

Jardin Infantil Crecer Proyecto Educativo. ~(Adecuacion del portafolioalacomunidad | P

Propuesta final del portafolio que manejara

Ny P
“ el jardin
a 0 — -
g E Determinar actividades a realizar conla "
7 8 comunidad
w| Desarrollarunapropuestade | g ) ,
0 .| , . . Aplicar encuesta al nicho de mercado
0 |mercadeo para aumentar el nimero u 2. Analizar [as expectativas y necesidades de ecionad p
. g seleccionado
E de matriculas del Jardin Infantil | ©| acomunidad respecto alos servicios que
m , 2 , , Andlisis de los resultados de la encuesta
3| CrecerProyectoEducativo. |  debenprestarlos Jardings Infantiles, | p
0 3 aplicada
0 Disefio de estrategias enfocadas enlas b

necesidades de la comunidad

Andlisis y conclusion de las estrategias P

3, Evaluar los resultados de las estrategias |Entrega de las estrategias de mercadeo
implementadas y brindar una implementadas

retroalimentacion de estas mismas  |Retroalimentacin con los fundadores sobre
el plan de mercadeo

10. Desarrollo de las actividades - resultados

Para la propuesta de mercadeo se desarroll6 el portafolio de servicios, basado en las
expectativas y necesidades de la comunidad. Asi mismo se realizaron las alianzas estratégicas

necesarias para generar un valor agregado en el jardin.

10. 1 Portafolio de servicios



Ly

Figura 3. Portafolio de servicios
Fuente: Elaborado por Daniela Montoya Lozano
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10.2 Encuesta- analisis de resultados

Se realizd una encuesta de tipo personal y sus respuestas eran de caracter cerrado, de este
modo se logré identificar las variables necesarias para la construccion del portafolio.

Luego de aplicar este método de medicion se encontrd que el tiempo que dedican los padres
y/o familiares en llevar los nifios al colegio juega un papel muy importante en la eleccién de una
institucidn, la gran mayoria no accede a servicios de ruta escolar por lo que decide llevar los
pequefios caminando, es decir, que el tiempo de distancia entre su hogar y el colegio no debe
superar los 20 minutos para que la institucion sea una eleccién 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 jardin atraera un parte del mercado que utiliza este servicio. Asi mismo, la
calidad del personal docente y administrativo juega un papel clave, los padres deben ver y
percibir que sus hijos estan 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 educacion y de
manera extracurricular permiten aumentar el valor percibido del jardin frente a los padres de
familia, para estos la educacion 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 mas alla.

Otro de los factores de gran importancia es el econémico, para los padres elegir una
institucion va muy relacionado con los costos que esta pueda generar, la pensién mensual, Gtiles

escolares, uniformes, transporte y gastos extra influyen en estas decisiones. Actualmente la
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pension en el Jardin Crecer P.E tiene un valor de $200.000 pesos por nifio, es decir, el 50% de
los padres encuestados podrian acceder a los servicios del jardin, por esta razén era tan
importante crear diferentes alianzas estratégicas que le dieran al jardin un diferenciador frente a

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

13. ¢{Cudl de estas
actividades le gustaria
que estuvieran...
20 12
8 6 A
0 - B e
1

B LECTURA [© ASESORIA m CLASES m PSICOLOGIA

2. ¢Cuanto tiempo dedica 3. ¢CONSIDERA
usted en llevar a sus hijos IMPORTANTE LA
a las aulas de clases?... DISTANCIA ENTRE SU
. HOGAR Y LAS AULAS DE...

10 ESI ENO
.
0 J—
1

13%
m10MIN ®m20MIN ®m30MINO + = TERCERO 87%

15. ¢{Cuanto puede invertir
actualmente en los estudios de
su hijo?

20 15 13
2
, N s
1

H MENOS $100.000 B MENOS $200.000 & MAS $200.000

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 jardin cree un area de
mercadeo. Gracias a las labores que se desarrollaron para realizar este convenio, los fundadores
entendieron aln mas la necesidad e importancia de tener un area que se enfoque en el desarrollo
de actividades que generen ingresos econdmicos y beneficios pedagogicos para el jardin. Como
se describid anteriormente, la eleccion de la editorial se llevo a cabo por medio de un
seguimiento e investigacion a diferentes marcas, con el fin de determinar la que mejor se ajustara
a las necesidades del jardin y trajera consigo beneficios econdmicos. Méas adelante se observa
que se logré crear cierta publicidad por medio de volantes informativos, estos se entregan
adicionalmente con el formulario de admisiones para comunicarle a los papéas respecto a la nueva
alianza, asi como un penddn que se coloco en la en la fachada y que de esta forma se pueda
trasmitir a la comunidad esta informacion tan relevante. Por otra parte, se recibié una dotacion

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

Matriculas

abiertas CRECER PROYECTO EDUCATIVO

de tu hijo a través de
las bases de con la metodologia de dia

S

de Entrenamiento Neuronal Multilingie

@® Polyglot: =
4 “Worid.© e
Maternal y Pre-escolar 3

Especialistas en: . @
Primera Infancia : g

y Psicologia
li - s
) iVen y visitanos! Calle 66* No98-77 Teléfonos: 4372608~ 3053147551

Correo: crecerpe@outlook.com

Jornada

Figura 5. Nuestro nuevo volante
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Figura 6. Nuestro nuevo pendon

Figura 7. Nuestros nuevos libros

IFELICITACIONES|

CRECER PROYECTO
EDUCATIVO

NUESTRO JARDIN YA CUENTA CON EL
METODO DE ENTRENAMIENTO
NEURONAL MULTILINGUE INFANTIL
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10. 4 Evaluacion de resultados

Luego de analizar los resultados de la encuesta, de la implementacion del portafolio y de la
alianza estratégica; para este periodo transcurrido las matriculas del 2018 han aumentado en mas
del 50%. Actualmente se cuenta con 8 nifios que asisten a las instalaciones, pero a partir del mes
de septiembre se inicid la apertura de inscripciones y la venta de formularios. A la fecha se tiene
como balance la matricula de 5 nuevos alumnos y la continuidad de los 8 menores. Se busca
iniciar el afio escolar 2018 con un promedio minimo de 15-20 estudiantes, con un valor por
pension mensual de $200.000. Estos ingresos permitiran al jardin tener una mayor solvencia
econdmica para su sostenimiento, adicionalmente la venta de los libros sera un ingreso extra que
se invertird en mejoras internas del jardin y para la publicidad necesaria para captar mas mercado

potencial.

11. Conclusiones

En el trabajo de campo, se llego a la conclusidn que el jardin crecer P.E cuenta con todas las
herramientas y fortalezas para permanecer en el mercado, por tal razon, estas se deben mantener
y recalcar. El portafolio de servicios es una herramienta clave para la difusion de los servicios y
beneficios que presta el jardin, este es amplio y debe estar en constante actualizacion para que le
permita ser mas competitivo frente a los demas jardines infantiles. Crecer P.E se caracteriza por
su personal calificado, especialistas en primera infancia y psicologia que brinda a todos los sus
nifios un ambiente calido y adecuado para su aprendizaje dia a dia.

Mediante el anlisis de la encuesta y la observacion directa en los diferentes jardines, se
determind las necesidades y expectativas con las que cuenta la comunidad frente a los jardines

infantiles de su localidad. Esta informacidn es muy valiosa para Crecer P.E, en tanto que tiene
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inmensas posibilidades de ser lider en el mercado, para esto es importante enfocar parte de su
tiempo y esfuerzos en realizar campafias de mercadeo en las que se difunda su portafolio de
servicios, asi mimos se debe generar constantemente una recordacién en la comunidad respecto
al jardin. Para los padres que ya pertenecen a la institucion crear un vinculo de comunicacién
constante, asi como el disefio de actividades que afiancen el ideal del jardin respecto a la
educacion de calidad que se brinda a los menores y la importancia de que estos la reciban.

La evaluacion de resultados y estrategias mostraron un desempefio positivo, se puede decir
que la comunidad percibid el valor agregado que estaba generando el jardin por medio de la
mejora en su modelo pedagdgico. Esto se vio principalmente reflejado en el aumento de las
matriculas para el afio 2018.

Es posible determinar que las alianzas estratégicas se convierten en acciones generadoras de
valor para el jardin y que para gran parte de los padres de familia las entienden como
oportunidades para el crecimiento y desarrollo de sus hijos, asi mismo este tipo de oportunidades
abre las puertas para que el jardin crecer P.E pueda llegar a su publico objetivo por medio de la

innovacion de su modelo educativo.

12. Recomendaciones

El jardin Crecer P.E deberé estar en constante innovacion respecto a los modelos pedagdgicos
y de educacion, esto con el fin de brindar siempre un valor agregado. Ademas, un mejoramiento
en las areas tanto internas como externas permitira la satisfaccion de los clientes (nifios y padres
de familia).

Se debe continuar con la construccion, mejora y actualizacion constante de la pagina web,
puesto que por este medio se puede dar a conocer el jardin y permite captar publico tanto interno

de la localidad como externo. Asi mismo el uso de encuestas de satisfaccion y sugerencias por
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parte de los padres de familia seria de gran ayuda, por lo general los padres tienen la oportunidad
de manejar una vision amplia respecto a lo que se estd manejando en la actualidad y su
informacion se puede utilizar para realizar cambios y mejoramientos en pro del jardin.

La construccion de nuevas relaciones por parte del jardin 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 econdmico, sino que permiten ser un factor
diferenciador frente a la competencia y de igual forma le da un valor agregado al jardin. Las
alianzas se deben pensar segun sean las necesidades tanto de la institucién como las requeridas
por los padres de familia.

Por otra parte, el jardin debe crear relaciones de fidelizacién 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 comunicacion lo que permitira lograr entender el entorno donde
se desenvuelven los menores y asi mismo los padres seran una fuente de retroalimentacion para

al jardin respecto a sus debilidades, amenazas, oportunidades y fortalezas.
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14. Carta aval del tutor y certificacion de la empresa

ly Pontificia Universidad

y JAVERIANA

Bogota

Bogota D.C. noviembre 20 de 2017

Sefiores:

Coordinacién de Taller de Grado
Departamento de Administracion de Empresas
Pontificia Universidad Javeriana

Ref. Aval Entrega Final Proyecto Lider

Cordial saludo:

Por medio de la presente como Director del estudiante
DANIELA MARIA MONTOYA LOZANO
certifico que conozco el proyecto lider titulado

PROPUESTA DE ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA AUMENTAR LAS
MATRICULAS EN EL JARDIN INFANTIL CRECER PROYECTO EDUCATIVO

el cual se deberé subir a la plataforma por parte del estudiante el dia 27 de noviembre de

2017.
\

Aclaracién 1: En dicho trabajo no es necesario la certificacion el corrector'de estilo.
\

\

Aclaracién 2: Dicho aval es parcial a la espera de los cambios que el alum
en el documento final.

debe realizar
Atentamente,

~JOSE ANDRESAREIZA P

* Si usted como tutor desconoce el trabajo realizado por el estudiante o lo conoce parcialmente, en este mismo
formato debe informara la Coordinacién de Taller de Grado, las razones por las cuales se genero esta situacién
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15. Matriz inicial de evaluacién
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16. Carta corrector de estilo

Transversal 75 # TA-22 - Bamio Castilla - Bogota D.C.

Telefonos: (031) 6614504-3012255517-31T0804378

Email: contacte@uwreomectoresdetexios. com

Pagina web: hitp:ifeww. uvrcomecioresdetextos. com/! \ Wrnetiant
Matricula mercantil N® 00026684517 f? &m

Moviembre2017

CERTIFICADO

NORMA APLICADA: American  Psychological Association, APA
Sexta edicion.

TITULO DEL TRABAIO: Propuesta de esirategias de marketing para
aumentar las matriculas en el jardin infantl
crecer proyecto educative. FBAA — Fundacion
Crecer Proyecto Educativo.

AUTOR (A): Daniela Maria Montoya Lozano.

CATEGORIA: Servicio de comeccion de estilo y aplicacion de
Mormas APA.

DESCRIPCION: Se realizd una revision general de ortografia,

gramatica, sintaxis, semantica, coherencia y
redaccion al documento en cuestion ¥ su
respectivo ajuste al estlo de presentacion de
trabajos expuesto en la sexta edicion de las
normas AFA.

C.C. 1.104.012.982
Directora del srea de comeccion de estilo
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17. Anexos

Anexo 1. Encuesta dirigida a padres de familia localidad de Engativa
La siguiente encuesta es de caracter investigativo, los datos aqui recolectados serviran para la
implementacion y mejora de servicios dentro del jardin CRECER PROYECTO
EDUCATIVO, por tal motivo se solicita sus respuestas sean 1o mas ajustadas a la realidad. Esta
serd aplicada a padres de alumnos institucionalizados dentro de este sector para medir su nivel de
satisfaccion y diferentes caracteristicas que buscan en esta clase de instituciones.

1. ¢Usted habita en la localidad de Engativa?

Si No

2. ¢Cuanto tiempo dedica usted en llevar a sus hijos a las aulas de clases?

10 min 20 min 30minonmn Lo haceuntel [0

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

No

4. ¢Accede usted a servicios de ruta escolar?

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

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

5. ¢Cbmo califica usted la planta fisica de la institucion a la que accede su hijo

actualmente?

1 2 3 4 5

6. ¢Como califica usted el personal administrativo de la institucion?

1 2 3 4 5

7. ¢Como califica usted al personal docente de la institucién?

1 2 3 4 5

8. ¢El jardin donde asisten sus hijos cuenta con servicio de comedor?

Si No

©

¢ Cémo lo califica?

10 N/A 2 3 4 5

10. ¢ Como califica usted el material didactico utilizado por la institucion para el

aprendizaje y formacion de su hijo en esta etapa de su vida?
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11.

¢, Como califica la metodologia de estudio implementada por la institucion para el

debido aprendizaje?

1 2 3 4 5

12.

13.

14.

15.

¢ Considera importante el estimulo hacia el aprendizaje de nuevas lenguas en las

instituciones educativas?

Si No

¢El jardin al que asiste su hijo actualmente es bilingtie?

Si No

¢,Cual de estas actividades le gustaria que estuvieran implementadas en el jardin?

Lectura rapida Asesoria de tareas Clases Ludicas

Psicologia

¢ Considera relevante el factor econémico a la hora de elegir una institucion

educativa para el aprendizaje de su hijo?

Si No
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16. ¢ Cuanto puede invertir actualmente en los estudios de su hijo?
Menos de $100.0 | Menos de $2(g%oo Maés de $200.00

Anexo 2. Tabulacién de resultados

1. ¢ USTED HABITA EN LA LOCALIDAD DE
ENGATIVA?

mSI mNO

7%

2. ¢{Cuanto tiempo dedica usted en
llevar a sus hijos a las aulas de clases?

15
10
5
B
0 ... e R ... -
1

E10MIN H20MIN ®m30MINO + HETERCERO
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3. éCONSIDERA IMPORTANTE LA
DISTANCIA ENTRE SU HOGAR Y LAS
AULAS DE CLASE?

mS| mNO

4. ¢ACCEDE USTED A SERVICIOS DE RUTA
ESCOLAR?

mSI mNO

5. éComo califica usted la planta fisica de la
institucion a la que accede su hijo
actualmente?

Escaladel1l a5

15

10

5
° 1 =
0 — S — —
2 3 4 5
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6. ¢Como califica usted el personal
administrativo de la institucion?

14
12
10

o N B OO

7. éComo califica usted al personal
docente de la institucion?

20
15

10

8. ¢EL JARDIN DONDE ASISTEN SUS
HIJOS CUENTA CON SERVICIO DE
COMEDOR?

mSI EmNO

10%
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9. ¢Como califica usted el material
didactico utilizado por la institucion para
el aprendizaje y formacion de su hijo en

esta etapa de su vida?

10. ¢Como califica la metodologia de
estudio implementada por la
institucion para el debido aprendizaje?

11. {Considera importante el estimulo hacia
el aprendizaje de nuevas lenguas en las
instituciones educativas?

5 W NO

14

12
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12. ¢El jardin al que asiste su hijo actualmente
es bilingilie?

s HNO

13. ¢Cual de estas actividades le
gustaria que estuvieran
implementadas en el jardin?

20 12

8
10 6 4
0 -h_—

1

B LECTURA [ ASESORIA m CLASES mPSICOLOGIA

14. { CONSIDERA RELEVANTE EL
FACTOR ECONOMICO A LA HORA DE
ELEGIR UNA INSTITUCION EDUCATIVA
PARA EL APRENDIZAIJE DE SU HlJO?

ESI ENO
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20

15

10

15. ¢{Cuanto puede invertir actualmente
en los estudios de su hijo?

H MENOS $200.000

H MENOS $100.000 [ MAS $200.000



