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RESUMEN

La investigacion titulada: Influencia del marketing educativo en el incremento de la
poblacién estudiantil en la Institucion Educativa N°10406 “Inmaculada Concepcion”
Sullana-Piura, 2019, tuvo como objetivo determinar la relacion entre el marketing educativo
y el aumento de la poblacién estudiantil en EI N ° 10406 - Inmaculada Concepcion de
Sullana-Pert 2019. Para el logro de este propoésito se utilizd el cuestionario de Marketing
Educativo e Incremento de la poblacién estudiantil. Estos instrumentos fueron sometidos a
analisis de juicio de expertos y confiabilidad mediante el Alfa de Cronbach, que determind

la validez y confiabilidad de los cuestionarios.

La investigacién es de tipo basica, de disefio no experimental, transversal y
correlacional, porque mide el grado de relacion entre las variables marketing educativo e
incremento de poblacion estudiantil. La poblacion estuvo formada por 175 padres y madres
de familia de la Institucion Educativa N°10406 - Inmaculada Concepcion, Sullana-Peri

2019, los mismos que participaron de la aplicacion de los cuestionarios.

Los resultados de acuerdo al calculo del coeficiente de correlacién Rho de Spearman
determinaron que existe una correlacion positiva muy fuerte (r= 0.877); entre el marketing
educativo y el incremento de la poblacion estudiantil de la LLE. N°10406 “Inmaculada

Concepcion” de Sullana-Pert 2019.

Palabras claves: Marketing, incremento, producto, servicio.

Xi



ABSTRACT

The research entitled: Influence of educational marketing in the increase of the student
population in the Educational Institution N ° 10406 “Inmaculada Concepcion” Sullana-
Piura, 2019, aimed to determine the relationship between educational marketing and the
increase in the student population in EI N © 10406 - Inmaculada Concepcion de Sullana-Peru
2019. To achieve this purpose, the questionnaire on Educational Marketing and Increase of
the student population was used. These instruments were subjected to expert judgment and
reliability analysis using Cronbach's Alpha, which determined the validity and reliability of

the questionnaires.

The research is of a basic type, of a non-experimental, cross-sectional and correlational
design, because it measures the degree of relationship between the variables of educational
marketing and the increase in the student population. The population consisted of 175 fathers
and mothers of the Educational Institution N ° 10406 - Inmaculada Concepcion, Sullana-

Peru 2019, the same ones who participated in the application of the questionnaires.

The results according to the calculation of Spearman's Rho correlation coefficient
determined that there is a very strong positive correlation (r = 0.877); between educational
marketing and the increase in the student population of the I.LE. N ° 10406 “Immaculate

Conception” of Sullana-Peru 2019.

Keywords: Marketing, increase, product, service.
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I.  INTRODUCCION

Para Magro (2017) En la educacion y en el aprendizaje estamos viviendo cambios que
hace algunos afios no se habian pensado. Cada dia nos comencemos que necesitamos una
educacion desde la vida y para toda la vida. Ya no necesitamos una educacion cerrada, en
palabras de Bauman una educacion sobre la marcha. La exigencia sobre la educacion es cada
mas grande debido a que sabemos que si la persona es capaz adaptarse a los nuevos retos y
aprendizajes tendra éxito en su vida futura, por eso se sefiala que la educacion tiene el reto
de formar personas capaces de ajustarse al cambio y a las exigencias que esta le imponga, es

decir preparar a los estudiantes para un futuro incierto, (pp. 7-8).

Pero estadisticamente en Espafia, de acuerdo a lo sefialado por Arellano (2010): “el
estudio Educacion y libertad de educacion en Espafia, informe de libertades 2015, elaborado
en la Federacion Hispana de Centros de Ensefianza, alerta del descenso de un 24% de
estudiantes matriculados en el primer de segundo ciclo de Infantes (de 452 273 estudiantes
en 2015 a 339 805 en 2025). Entre Preescolar y Primaria se pasaria de 2 886 128 alumnos a
2 433 963 (es decir 15 % menos). De acuerdo a estos se estima que en el 2025 se cerrarian
1932 centros de segundo ciclo preescolar y mas de 1000 lo harian en el nivel Primario. Si
faltaban motivos para la preocupacion, el Monitor de educacién y formacion (2016) sefiala
que la cantidad de estudiantes entre 5y 18 afios, en Espafia, tendria una reduccion de 20 %
hacia el afio 2040. (p. 19).

Arellano (2010) haciendo referencia a la necesidad de que las escuelas se adecuen a
los intereses y lo que necesitan los estudiantes sefiala que el marketing, es una herramienta
que contribuye a que una empresa responda mejor a las necesidades de sus consumidores,

por ello es necesario e indispensable su implementacion. (p. XV).

En el Peru las instituciones educativas, especialmente las estatales, afrontan la dificil
situacion de poco interés por acceder a los servicios educativos, es asi como muchos
estudiantes prefieren estudiar en instituciones educativas privadas o simplemente no

estudiar, lo que a futuro traera como consecuencia el cierre de los locales escolares.

Entre los principales problemas a esta poca demanda puedo mencionar:



El abandono escolar por diferentes razones trae consigo la poca demanda escolar, al
respecto en el portal de RPP (2016) se sefiala que en el Per( catorce de cada centenar de
alumnos en edad escolar terminan abandonando las instituciones donde estudian, esto se da

por motivos familiares, economicos, desinterés y a veces por embarazo adolescente.

Ante esto Verastegui (2016) sefiala que existen factores internos y externos a la
escuela, los cuales influyen en el abandono de las escuelas, y en el 2015 el 43.5% de
estudiantes de 13-19 afios abandonaron el colegio por problemas econémicos, el 12.7% lo
asocian a dificultades en la familia, el 12.4% sefiala que debido a las responsabilidades que
tienen en la familia, el 23.6% lo asocia a la falta de motivacion por el estudio, el 1.9% sefiala
que porque no una escuela cerca, y el 6.0% sefiala que abandona la escuela por otros factores.
Estos resultados ponen en evidencia que el mayor porcentaje de estudiantes que dejan de

estudiar asocian esta decision a los problemas econdmicos que tienen en sus familias. (p. 2).

La insatisfaccion del padre de familia por el colegio donde estudia su nifio o nifia al
respecto Flores y Céceres (2013) sefialan que la satisfaccion familiar y la satisfaccion
educativa acerca del servicio se asocia a distintas causas, los ambientes fisicos donde se
efectlan los servicios escolares educativos, la excelencia del servicio; la eficacia del colegio
para dar aprendizajes de calidad; pero un factor mas influyentes lo constituye el Directivo,
quien debe poseer una cualidad inherente a su cargo que es el de tener un buen liderazgo,
para dirigir eficazmente a la institucion educativa y que estos servicios sean de real
complacencia para las familias que otorgan confianza a la institucién escolar donde envian

a sus progenitores. (p. Xii).

Estos problemas son de conocimiento de las diferentes instituciones educativas, en este
sentido el Minedu propone cinco compromisos para la gestion escolar, los mismos que
orientan las acciones en la institucion escolar y proporcionan informacién importante para
reflexionar, tomar decisiones y mejorar el aprendizaje. Estos objetivos buscan garantizar el
aprendizaje, la permanencia y finalizacion del afio escolar, mediante la planificacion
participativa en un entorno adecuado y mediante el acompafiamiento permanente a las

acciones pedagogicas. (Minedu, 2019).

Ademas, el Minedu (2019) plantea que para el logro de este compromiso se debe
considerar el nimero de estudiantes que han abandonado o estan en peligro de abandonar la

institucion, considerando los motivos por los cuales se han retirado, registrar la asistencia de



los alumnos en el SIAGIE, realizar el proceso de matricula de manera oportuna, y proponer

alternativas para prevenir y evitar que los alumnos no asistan o se retiren de la escuela.

Pero el analisis de metas de atencion y el aumento estudiantil es algo que va mas alla
de esperar que el padre vaya a matricular a sus hijos, en la actualidad es imprescindible que
las instituciones educativas cuiden con mucho detalle su prestigio, de esta manera es
necesario que se estudie la manera como la institucion se promociona ante un determinado
entorno social en el que entran en juego aspectos afectivos, cognitivos, valorativos y
econdmicos; pues de esto dependera que los usuarios (padres - estudiantes) sientan el deseo

de formar parte de una determinada institucion educativa.

Ante este problema, es necesario que las escuelas tengan en cuenta la importancia del
marketing educativo con la finalidad de informar sobre el beneficio de los servicios

educacionales en la institucién educativa.

Esta realidad de la disminucién de poblacion escolar no es ajena a la Institucion
Educativa N°10406 “Inmaculada Concepcion” pues en los ultimos afos ha sufrido una
disminucion considerable de estudiantes, hasta llegar a la excedencia de dos docentes que
dejaron la escuela, ello a pesar de enfatizar en el trabajo del compromiso de retencion anual
de estudiantes. Es preciso sefialar que desde el afio 2015 al presente afio hemos tenido una
disminucion de casi un 2,5% de estudiantes. Es asi que actualmente nuestras aulas en

promedio tienen un total de 20 estudiantes.

El problema descrito hace necesario investigar acerca de como se relacionan el
marketing educacional con el aumento de estudiantes de la escuela N° 10406 “Inmaculada
Concepcion” para que nos permita afrontar el problema desde el andlisis de las causas y
teniendo en cuenta el enfoque de marketing educativo. Esta investigacion servird como base
para plantear estrategias de marketing educacional que satisfagan las necesidades e intereses

del grupo poblacional en que nos desenvolvemos.
Entre las investigaciones que guardan relacion con el estudio tenemos:
A nivel internacional:

Abril (2015) en su tesis titulada: Plan de marketing para un colegio privado en el
distrito metropolitano de Quito, trabajo para titularse como ingeniero comercial, presentado



a la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador. La investigacion sefiala que el Plan de
Marketing se inicia con el analisis de todo el entorno donde se desarrolla el plan. Esta
investigacion persigue como objetivos Identificar las expectativas del padre de familia en
relacion a la escuela que desearia para educar a sus hijos e hijas e Identificar las expectativas
que las y los estudiantes tienen respectos a la escuela que desearian para educarse y formarse.
El estudio corresponde a una Investigacion de mercados. Para el levantamiento de datos se
aplico encuestas al padre de familia y alumnos. El estudio tuvo como muestra a 170 padres
y 27 docentes. El estudio plantea como estrategias de marketing la mejora del Servicio a los
Clientes y el Plan Curricular de idiomas. Entre las conclusiones més resaltantes el estudio
sefiala para implementar un plan de Marketing en la institucion se necesita crear un plan
estratégico con vision empresarial para hacer frente a los cambios del sector educativo. La
institucion educativa se debe enfocar en potenciar fortalezas y acciones extracurriculares
para diferenciarse de otras instituciones y mejorando su servicio, cantidad de estudiantes y
tener mejor rentabilidad.

Suérez (2011) realiz6 una tesis: Plan de marketing para la UEP Charles Darwin de
Quito, la misma que le permitié lograr el titulo profesional de mercadotecnia en la
Universidad Tecnoldgica Equinoccial. Este trabajo investigativo se realiz6 con el objetivo
de Plantear un plan de marketing utilizando herramientas de mercado, de administracién y
financieras para mejorar la competencia en el mercado. El estudio utilizé un disefio no
experimental, con tipo exploratorio descriptivo. Se utilizé el método de deduccidn, buscando
alternativas para solucionar los problemas encontrados. El estudio tuvo una unidad muestral
conformada por 185 alumnos, padres/madres de familia y representantes aplicandoseles una
encuesta. El estudio concluye que el padre de familia considera importante las referencias
de la institucion y la calidad del servicio escolar al elegir la institucién escolar, mas no la
distancia de la escuela a la casa, ni la difusidn que ésta realiza. Los alumnos y padres estan
conformes con la relacion entre los directivos, personal docente y administrativo de la
institucion. Respecto a las construcciones sefialan la necesidad de ampliarla con areas verdes
y laboratorios, de acuerdo a las TIC’s los estudiantes estdn satisfechos pero los padres

sefialan gque se debe mejorar el en el uso de tecnologias.

Paredes (2015), realiz6 una investigacion titulada: Plan de marketing para la escuela
CENUMI del distrito metropolitano de Quito, afio 2015, tesis de graduacion para titularse

de ingeniero en mercadotecnia en la Universidad Internacional de Ecuador. Esta



investigacion se propuso Implementar el Plan de Marketing en la Escuela Particular Nuevo
Mundo Intelectual “CENUMI”, destacando sus fortalezas, calidad de educacion y beneficios
para los estudiantes del sector de Carcelén, y lograr su posicionamiento y el mejoramiento
en la atencion y servicio para el periodo académico septiembre 2014 — Julio 2015. La
metodologia utilizada se aplico por etapas, en la etapa de Busqueda Tedrica se aplico el
método Analitico sintético, Inductivo — deductivo; en la etapa de Elaboracién de la Propuesta
se utilizé el método Sistémico, Modelacion, Investigacion accion colaborativa, para la
validacién se utilizd el método empirico. La muestra estuvo compuesta por 80 personas del
género Masculino y femenino del Barrio Corazén de Jesus y Josefina de la parroquia de
Carcelén comprendido entre las edades de 25 a 64 afios, aplicandoseles un cuestionario
acerca del conocimiento y acogida que tiene la institucion en las personas del sector. El
estudio enfatiza en que los cambios que ha sufrido el sector educativo ultimamente requieren
que las instituciones inmersas en este entorno, cuenten con una debida publicidad para dar a
conocer sus servicios y mejoras a la comunidad también es muy importante recalcar que
mediante un correcto desarrollo del Plan de Marketing se podra determinar las preferencias

y plantear metas en un plazo corto, mediano y largo.
En el &ambito nacional:

Entre los antecedentes encontrados que presentaron informacion que sirvié de ayuda

para construir el sustento tedrico de nuestra investigacion:

Surita (2017) realizé su tesis denominada: Marketing digital y su influencia en el
posicionamiento de colegios privados de Trujillo, La Libertad-2017, graduandose, asi como
Maestra en la Administracion de Negocios. El estudio se propuso establecer como influye el
marketing digital en el posicionamiento de los colegios privados en Trujillo. La tesis es de
disefio no experimental, transaccional y causal. La poblacién fue de 288 072 padres/madres

de familia que tienen nifios en edad escolar y como unidad muestral se tuvo

166 padres con nifios que estudian en colegios privados de Trujillo. Como instrumento
de recojo de informacion se uso la encuesta. Como resultado se sefiala que un 54.2 % de
padres manifiesta que las instituciones pocas veces usan el marketing digital, por ello es que
el 59.6% de padres sefiala estos se encuentran medianamente posicionados. Ademas, el
estudio concluye que hay influencia significativa entre marketing digital sobre el

posicionamiento de las escuelas privadas en Trujillo.



Mechan (2016) desarrollo su tesis titulada: “Estrategias de marketing educacional para
aumentar la cantidad de estudiantes en la escuela internacional de gerencia Chiclayo -2016
de la Universidad Sefior de Sipan- Peru, para graduarse como magister en administracion y
marketing, el objetivo general es construir una estrategia de marketing educativo para
acrecentar la atraccion de estudiantes. El estudio tom6 como base el MIGME propuesto por
Ospina y Sanabria, y mediante una Estrategia de Marketing Educacional encaminada a
directivos de EIGER para lograr la captacion de estudiantes. El tipo de investigacion
pertenece a una investigacion Mixta, su disefio es explicativo centrando solo se atencién a
comprobar hipdétesis planteada. La muestra de estudio son 500 estudiantes de | y 11 médulo
de distintas especialidades. Para recoger informacién se aplicé como técnica la encuesta. El
analisis del marketing educativo permitié verificar la ignorancia de los directivos y
funcionarios acerca de la disminucion de estudiantes, especialmente desde el afio 2011. La
aplicacion de una propuesta fundamentada en el modelo MIGME contribuye a disefiar
actividades metodoldgicas que permiten una mayor captacion de estudiantes, modelo que

alcanza alta valoracion por parte de expertos debido a que favorece el marketing educacional.

Cardenas (2015) desarrollo la tesis: “El Marketing educacional y su correlacion con la
imagen institucional de la escuela de postgrado de la Universidad Nacional Enrique Guzman
y Valle”, para lograr su maestria en ciencias de la educacion. La investigacion se plantea
como propoésito determinar la relacion entre “El Marketing Educativo y la Imagen
Institucional. La tesis tiene enfoque cuantitativo, de tipo basico no experimental, corte
transversal y nivel correlacional. Se eligié una muestra de 271 personas a las que se les aplico
dos cuestionarios: Marketing educativo e imagen institucional. La investigacion concluye
que hay relacién significativa, catalogada como positiva media, entre el las variables

demostrado por calculo del Rho de Spearman = 0.854.

Carrera (2017), realizé su investigacion: Marketing educativo y satisfaccion del cliente
en la I.LE. Trilce Santa Anita, 2016, la que presentd para graduarse como Magister en
Administracion de la Educacion, en la Universidad César Vallejo. El estudio tuvo como
objeto determinar la relacion que existe entre el marketing educativo y la satisfaccion del
cliente. La variable marketing educativo, se trat6 desde el enfoque cuantitativo para
describirla y explicarla. Y la satisfaccion del cliente se analizo bajo el enfoque hipotético
deductivo. La metodologia utilizada en la investigacion fue la hipotética-deductiva

formulando hipotesis y haciendo las pruebas oportunas. Es de tipo aplicada, nivel



correlacional, con disefio no experimental y corte transversal. 134 padres de familia
conformaron la muestra de estudio y a ellos se les aplico los cuestionarios. El estudio
concluye que hay correlacion significativa de 0,808; de acuerdo al calculo de la Correlacion

de Pearson, entre marketing educativo y satisfaccion de los clientes.

Bricefio (2018), realiz6 una tesis: Marketing educativo y captacion de estudiantes en
el instituto de educacion superior tecnoldgico publico “José Pardo” La Victoria - 2018 la
misma que presento en la Universidad César Vallejo, para graduarse como Maestra en
administracion de la educacion. El objetivo del estudio fue determinar la relacion entre
Marketing Educativo con la captacion de estudiantes. Se utiliz6 dos cuestionarios: Marketing
educativo y captacion de estudiantes, tipo Likert. EI método utilizado fue hipotético
deductivo, el tipo es basico, nivel correlacional, con enfoque cuantitativo y disefio no
experimental. La poblacion estuvo conformada por de 460 estudiantes y la muestra se
seleccion6 de manera probabilistica. Como técnica se hizo uso de la encuesta, con sus
respectivos cuestionarios. El estudio concluye que hay relacion significativa, directamente

proporcional calificada como muy alta (rs= 0,793) entre las variables.
A nivel local:

Silva y Ruiz (2011) realizaron su monografia en la Universidad Nacional de Piura
titulada “Propuesta de estrategias de mercadotecnia educacional para incrementar la
demanda del servicio educativo en la institucién educativa “San Miguel” de Piura- Peru.
Este estudio parte de que la institucion educativa Gltimamente ha tenido poca demanda de
estudiantes. El estudio persigue como objetivo elaborar una propuesta que partiera de los
usuarios para implementar estrategias de mercado en el campo educativo. Por su alcance
temporal el estudio es Retroprospectivo, y Descriptiva, cualitativa por el andlisis de
resultados. La muestra fue de 312 personas (publico en general), 323 padres/madres y 346
alumnos, a los cuales se les aplico encuestas utilizdndose también documentos de la
Institucion Educativa. Las principales conclusiones son: La difusion de problemas de
indisciplina hace el padre sienta temor de matricular a su hijo. Que la institucién no ha
publicitado las bondades y potenciales que se ofrecen para fortalecer la apreciacién que los
padres tienen acerca de la institucion. Que entre los afios 2003 y 2010 hay un decrecimiento
de 70.64% y este se asocia a la escaza difusion del servicio, comentarios negativos,

inadecuada infraestructura, mobiliario inadecuado, resquebrajamiento de relaciones entre



docente y padre de familia. Entre las propuestas para mejorar la demanda de estudiantes se
puede hacer uso de spots televisivos, elaborar murales con personajes representativos de la
institucion (ex-alumnos por ejemplo Mario Vargas Llosa) y alumnos que destacan en
diferentes disciplinas. Las personas encuestadas sefialan que el obsequio de articulos
publicitarios, asi como la difusién de videos sobre la metodologia y materiales educativos

utilizados en la institucion ayudaria al aumento de la poblacion escolar.

Vidarte (2017) realiz6 una investigacion denominada: Estudio del mercado idiomatico
para elaborar una estrategia de posicionamiento publicitario. Caso préctico: Instituto de
Idiomas de la Universidad Nacional de Piura, para lograr su licenciatura en ciencias
administrativas. La investigacion tiene como principal objetivo Disefiar una Estrategia de
Posicionamiento Publicitario. La metodologia utilizada es descriptiva y de disefio no
experimental. La muestra fue de 196 alumnos. Como técnica se utilizé la encuesta y su
instrumento fue el cuestionario, también se hizo focus group mediante su correspondiente
guia. Los principales resultados del estudio sefialan que inglés es el idioma universal y el
mas estudiado hasta un nivel pre-intermedio. Respecto al estudio de mercado se afirma que
el Instituto de Idiomas de la Universidad Nacional de Piura es tercero en valoracion por
debajo de UDEP e ICPNA, es decir esta subposicionada en el mercado objetivo, para revertir

esta situacion se propone aplicar estrategias que giren alrededor de las 7P del marketing.
Entre las teorias relacionadas al estudio se tiene:

Marketing educacional, definido como el conjunto de estrategias que impactan en lo

social y la gestion; y mediante el cual las personas o la comunidad se empoderan acerca de

lo que requieren y ansian, instaurando, brindando e intercambiando productos o

servicios con un determinado valor para los demas. (Kotler y Amstrong, 2008).

McCarthy (1997); lo define como un procedimiento de indagacién de insuficiencias
educativas con la finalidad de implementar servicios educativos en un periodo y sociedad
determinada para generar satisfaccion y prosperidad entre los sujetos e instituciones

escolares. (p.15).

Para Manes (1993) es investigar acerca de lo que educacionalmente necesita una
sociedad para ser capaces de satisfacerlas mediante la implementacion de proyectos

educacionales que las satisfagan, de esta manera se genera un empoderamiento y formacion



integra de cada sujeto mediante el ofrecimiento de un servicio educativo de calidad y que

permita el crecimiento, afectivo, social y cognitivo de las personas.

Martinez (2007), lo define como una herramienta que estimula la creacion de
conciencia social, e integra a los diferentes agentes educativos para convertir a la
organizacion escolar en un lugar de desarrollo humano mediante la buena gestion, calidad
humana y académica; esto debido a que actualmente las instituciones educativas requieren

cobrar protagonismo en un entorno educacional riguroso y competitivo.

En este sentido Canales (2007), plantea que el proposito del marketing educativo es
contribuir a estrechar la relacion entre quien consume y quien provee, donde se satisfaga la
necesidad del consumidor, por lo tanto, las instituciones educativas, enfocadas en las
empresas, deben hacer mayores esfuerzos para incrementar e implementar el area del
mercado educacional. EI mismo autor sefiala que muchas personas no tienen la capacidad de
ser creativos y analiticos, pero existen diversas preparaciones basadas en técnicas que

ayudan a formar un profesional del mercadeo exitoso.

Por lo tanto, es apropiado forjar para la buena marcha de las instituciones educativas
un pensamiento orientado el triunfo, irrumpir el esquema de indiferencia y comprometerlos
en lamejora continua e integral de la organizacion escolar. Entonces, el Marketing Educativo
es la herramienta utilizada para buscar y retener nuestros estudiantes de acuerdo al servicio

de calidad ofrecido y que nos ayuda al posicionamiento en el mercado. (p. 207).

También Villarreal (2012) define al marketing educativo como reconocer e informar

sobre las bondades de la institucion escolar, las mismas que son visibles y nos hacen

sobresalir, marcando la diferencia en un entorno uniforme, exigente y cambiante.
Como ventajas del marketing educativo tenemos que su implementacion ayuda a que la
comunidad tenga una vision positiva de la escuela, se retenga y capte nuevos estudiantes,
hacer que la comunidad conozca lo que se ofrece y se genere buena disposicion hacia la

escuela. (p.2)
Las estrategias de Marketing

Para Stanton (2004), citado por Cadena et al. (2018) nos dice las estrategias del
marketing educativo se definen como el conjunto de actividades mediante las que la



organizacion aspira satisfacer las necesidades del entorno y deben centrarse en las estrategias
competitivas y de mercadeo. (p. 208).

De acuerdo a Abril (2015) el Marketing Educativo tiene mayor relevancia en el ambito
educativo y este implica aplicar principios y técnicas del Marketing Empresarial a las
instituciones escolares. Ello con el objetivo de mejorar en la cantidad de alumnos y satisfacer
las demandas educativas del entorno. (p.11).

A esto afiaden Salinas e Ipanaqué (2011) que los directores de las escuelas del Estado
no cuentan con técnicas adecuadas de marketing que les ayuda a ser escuelas competitivas y
mejoren la gestion escolar, una de las razones quiza sea que casi la mayoria de ellos no tiene

formacion en Marketing. (p. 9).

En este sentido Bustos y Becker (s/f) sefialan que la ejecucion de acciones de
Marketing ayuda a que la escuela se posicione de manera eficiente en el mercado
incrementando la captacion de estudiantes y la retencion de los mismos. Su correcta
aplicacion permitira desarrollar, en la opinidn publica, la capacidad de reconocer la escuela,
optimizando recursos para captar al publico objetivo que nos permita mejorar nuestros

resultados, los que deben ser medibles y cuantificables en el tiempo. (p. 6).

Teniendo en cuenta las definiciones y estrategias, se debe entender que el marketing
educativo implica el disefio y aplicacion de estrategias, que no solo se orientar a promocionar
los servicios educativos de una institucién educativa; sino que también implica educar y
orientar. Es este sentido desde el marketing educativo se intenta mantener un contacto
adecuado con los usuarios del servicio educativo en el que se consideran sus necesidades e
intereses. Por eso un primer paso en una estrategia de marketing implicaria identificar qué

es lo que necesitan los usuarios con la finalidad de ofrecerles el servicio adecuado.
Respecto a los clientes, Abril (2015) sefiala que existen:

“Cliente interno: Sujeto de la institucion que cual percibe resultados de procesos
anteriores dentro de la misma organizacion, cuyas acciones influyen en la calidad del

servicio prestando.
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Teniendo como principales clientes internos... al personal de mantenimiento,
docentes, administrativos y la de directiva de la institucion. Los cuales interactian para

brindar adecuadamente la prestacion educativa.

Los docentes son quienes generan el proceso principal dentro de la institucion,
gestionan proceso de ensefianza-aprendizaje. Por ello requieren de amable atencion e
igualmente cubrir sus necesidades de capacitacion, actualizacion en desarrollos

tecnoldgicos.

El personal administrativo tiene a su cargo la gestion operativa dentro de la institucion,
igualmente los docentes necesitan una atencion amable, oportunidades laborales y pro
actividad dentro de la institucion.

Los directivos forman parte fundamental dentro de la institucion ya que son quienes
lideran la institucién y necesitan informados de manera oportuna y adecuada para poder

tomar las decisiones mas acertadas.

Cliente externo: Son todas las personas de la comunidad educativa que no tienen
relacién con la Unidad Educativa que adquieren el servicio, como clientes externos tenemos

dos principales grupos que son los alumnos y padres.

El estudiante, es quien recibe directamente el servicio educativo, por ello es de suma
importancia investigar cuéles son sus necesidades y requerimientos al momento de asistir a

una institucion educativa.

El segundo grupo de clientes externos son los padres/madres de familia, quienes

escogen la escuela donde asistiran sus nifios o nifias desde temprana edad, es por eso que

es fundamental conocer cuales son las caracteristicas de institucién educativa deberia

tener para que llame la atencion a los padres de familia” (pp. 41-43).

McCarthy (2007); se refiri6 a las dimensiones del Marketing: Marketing de producto,
de promocion, de precio y de plaza, como las 4P del marketing, al mismo tiempo definié

cada una de ellas de la siguiente manera. (p. 42).
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Bricefio (2018) citando a McCarthy (1997) sefiala que:

Marketing de productos. McCarthy (1997), afirma son acciones que provocan
demanda y consumo. Esto involucra desde grandes campafias de publicidad para diferentes
articulos, asi como el desarrollo de actividades para apoyar a la pequefia empresa. Para ello
se puede hacer uso de catélogos, panfletos, carteles y eventos publicitarios. Actualmente se
utiliza marketing por Internet mediante el disefio de paginas web y banners publicitarios.

(p.37)

Asi se entiende que el producto implica diferentes atributos para lograr satisfacer la
necesidad del cliente, las cuales se ofertan en el mercado. Si lo consideramos en el plano
educativo el producto es el tipo de servicio brindado. En sentido tedrico es todo aquello

capaz de captar la atencién del pablico consumidor para que los adquiera o consuma.

Marketing del precio. McCarthy, (1997), sefiala que los precios, para el marketing
sintetiza el fin comercial de toda empresa. Si en el mercado tenemos necesidades de un
producto o servicio, el mismo que para su elaboracion o implementacién tiene costos
determinados, la empresa debe considerar un precio adecuado gue resulte atrayente para el

consumidor. (p.53).

Podemos deducir que en educacién debemos considerar y determinar adecuadamente
los precios del servicio teniendo en cuenta el servicio brindado, observando y comparando
los precios de la competencia, y las particularidades del pablico al que nos regentamos. Un
precio adecuado es un factor determinante y ventajoso para lograr el incremento de

estudiantes.

Marketing de plaza. McCarthy, (1997) sefiala que la plaza se define adecuadamente
para saber la manera como se llegara al mercado, y para elegir el canal adecuado se debe
tomar en cuenta el tipo de producto o servicio y la manera de como queremos llegar al

mercado. (pp. 28-30).
Para elegir la plaza se debe considerar los siguientes elementos:

Equipos e infraestructura de la Institucion educativa: Esta puede resultar atrayente,
pero no determina la eleccion de la escuela donde estudiar, lo que si lo determina es la

funcionalidad de los diferentes espacios plataformas implementadas, bibliotecas,

12



laboratorios, &reas de juegos, areas verdes, aulas de innovacion, centros de computo, entre

otras.

Convivencia escolar: Padres y alumnos al elegir una escuela tienen en cuenta que en
esta se brinde atencion bésica a sus necesidades de escucha, empatia, acogida, etc. Ademas,
tienen en cuenta la mera de como estan sefializados los espacios en la institucion y las areas
de informacidn, las mismas que deben atender amabilidad y buen trato al momento de dar

orientacion o informacion.

Accesibilidad: Aqui se considera la manera codmo es que llegamos a la institucion y la
manera como establecemos comunicacion con las diferentes areas que funcionan dentro de
ella. Se ha demostrado que la distancia entre la vivienda del estudiante y el local de la
institucional no es determinante cuando se elige la escuela en la que se estudiara, ademas la
comunicacion escuela y familias se ha estrechado con el advenimiento de las tecnologias

como la comunicacion celular, el correo electrénico, el Facebook, entre otras.

Marketing de promocion. McCarthy (1997), sefiala que la promocion implica informar
a los compradores para tratar de lograr que consuman nuestro producto o adquieran nuestro
servicio, de esta manera establecemos influencia en su actitud y comportamiento. El fin
primordial de la promocién radica en persuadir al comprador en que tenemos el producto o

servicio ideal, al que le es facil acceder por el lugar y precio adecuado. (p. 76).
Informacion del servicio

Para Jaime (2015) la promocion debe entenderse como el conglomerado de actividades
que informan al cliente sobre las bondades del producto o servicio, ello debido a que ningun
producto por muy bueno que sea, no seria consumido si nadie lo conoce, por eso la primera
tarea de la promocién debe ser la de informar. (p. 32). En el ambito educativo implicaria
informar dar a conocer los beneficios que se obtienen para elegir estudiar en la institucién

educativa. Informar acerca de los talleres, areas, estrategias, metodologias, etc.
Persuadir al cliente

Jaime (2015) las bondades y fortalezas de un producto o servicio deben incitar a los
consumidores a adquirir el producto o servicio, por ello la segunda tarea de la promocién es

la persuadir al cliente. (p. 32). Se debe informar por diferentes medios sobre las fortalezas
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de la educacion en la institucion, se puede hacer uso de volantes, redes sociales, medios de

comunicacion oral y escrita, paneles publicitarios, etc.
Posicionar el servicio

Para Jaime (2015) los mecanismos de persuasion resaltan las ventajas del producto o
servicio y en algunos casos disminuye u oculta desventajas, hay que tener claro que esto se
debe hacer de manera ética porque puede malograr la imagen de la institucion. Ello nos lleva
a la tercera tarea de la promocion, el posicionar que implica generar una imagen positiva de

la institucion, sus productos y servicios. (p. 149).
Incremento de la poblacion escolar.

El incremento de la poblacién escolar, desde el Minedu (2019) se asocia a tener en
cuenta la cantidad de alumnos que han abandonado o estan en peligro de abandonar la
institucién, considerando los motivos por los cuales se han retirado, registrar la asistencia de
los alumnos en el SIAGIE, realizar el proceso de matricula de manera oportuna, y proponer

alternativas para prevenir y evitar que los alumnos no asistan o se retiren de la escuela.

En este sentido toda institucion educativa debe implementar acciones de marketing
educativo que permitan el incremento de poblacion escolar, al respecto Silva y Ruiz (2011)
consideran que el Marketing educativo implica identificar y comunicar las fortalezas de la
institucion escolar y entre una de sus ventajas tiene la retencion y captacion de estudiantes,

ademas gue genera buena disposicion hacia la escuela. (p. 2)

En este sentido debemos entender que el aumento de estudiantes por cada afo lectivo,
nos debe llevar a controlar el nivel de desercion y la acogida de nuevos estudiantes, ello

debido a la aplicacion de estrategias asociadas al marketing educativo.

Bricefio (2018) citando a Kotler (2005) sefiala que para el incremento de estudiantes
se debe considerar dos aspectos: Conocer a la comunidad, saber lo que le interesas y que los

motiva; todo ello se trabajara en tres dimensiones:

Dimension Socio demografia del estudiante. Kotler (2005) sefiala que hay que
considerar el mercado estudiantil como un grupo heterogéneo, compuesto por gran cantidad

de personas, empresas e instituciones distintas; con caracteristicas particulares como la
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ubicacion geogréfica, su nivel socioeconémico, costumbres y cultura, particularidades de

compra, estilos de vida diferentes, cualidades personales diferentes, poder adquisitivo, etc.
(p. 49).

Por ello para OAS (s/f) es indispensable tener en cuenta los diferentes contextos en los
que se aplican los diferentes sistemas educativos con la finalidad de interpretar su estructura,
proceso y resultado, ya que las instituciones educativas influyen y son influidas por el
entorno. El contexto demogréafico, social y econdmico se asocia a aspectos como demanda

de niveles educativos, distribucion de la poblacion en zonas -urbana y rural-, entre otros.

La situacion sociodemografica permite la identificacion de las caracteristicas de la
poblacion escolar, esta informacion hace comprensible la interpretacion de los datos

asociados a las condiciones de la poblacion, identificando sus debilidades y fortalezas.

Dimension Marketing de servicio. Para Kotler (2005) esta es una actividad mas en una
empresa. Mediante un buen servicio la empresa empieza a diferenciarse de las demas
empresas de la competencia, por ello es comin que cada empresa se esmere por brindar una
buena atencién en términos de calidad y eficiencia en cuanto a sus productos y servicio, de

esta manera las demandas y reclamos de los consumidores son atendidas de la mejor manera.
(p.52).

Para Schmid et. al (2014) el marketing de servicio se da de manera permanente e
involucra acciones de creacién, intercambio, comunicacion y entrega de productos o
servicios valorados por los clientes y publico en general. Lovelock y Wirtz (2007) sefialan
que esto se da cuando el producto principal es un servicio e involucra de manera directa a
los consumidores mediante una investigacion de mercado, publicidad y cobro del servicio.
De manera general diriamos que, para el marketing de servicio, este es algo intangible
incapaz de cogerse, olerse, palparse o probarse antes de adquirirlo la compra, pero que

mediante el tiempo se obtiene satisfacciones que compensan lo invertido. (p. 39)

Dimension 3: Docencia de calidad. Kotler (2005) sefiala que hay diferentes
caracteristicas que permiten identificar la docencia de calidad, entre ellas tenemos el
contenido del curso, la calidad en el desarrollo de las clases, la manera como se gestiona el
curso, la ética sequida fuera de las aulas, la excelencia de los aprendizajes, la actitud personal

y profesional, asi como la actitud critica del docente. (p. 32).
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La UVM (2011) sefiala que la practica docente de calidad se puede evaluar mediante
el andlisis de las diferentes acciones macro que determinan la tarea del docente y ademas
permiten valorar el entorno en el que se generan las experiencias de aprendizaje. Estos
ambitos de la labor docente se agrupan en: Disefio y organizacion de la ensefianza,
metodologia y préctica docente para el aprendizaje, propiciar clima adecuado para aprender,
y Profesionalismo en la tarea docente. (p. 5).

Entre los criterios de calidad se tiene: Disefio y organizacion de la ensefianza:

Planificar la ensefianza de manera adecuada, teniendo como centro del aprendizaje a
los estudiantes, administrando la labor educativa de acuerdo a las normas vigentes,
respetando procesos académicos de la institucion, gestionando recursos como tiempo,

tecnologia y materiales para una ensefianza exitosa.
Metodologia y practica docente para el aprendizaje:

Aplicar metodologias adecuadas para promover aprendizajes significativos y hacer uso
buen uso de tecnologias apropiadas, tener criterios de evaluacion claros.

Creacion de un ambiente adecuado para favorecer aprendizajes.

Motivar a los alumnos mediante la generacion de confianza, respeto y empatia con los

estudiantes dentro y fuera las aulas e institucion.
Profesionalismo en la tarea docente.

Mostrar dominio de conocimientos y aplicabilidad del area que le corresponde, asi
como analizar las particularidades de su aula y el entorno escolar a fin de reflexionar, evaluar

y mejorar su labor docente. (UVM, 2011, p. 6).

A lo revisado hay que afiadir que el aumento de la poblacion escolar en las escuelas a
nivel nacional, el Ministerio de Educacién lo espera lograr mediante la mejora de la
infraestructura y la donacién de recursos tecnoldgicos, laboratorios y bibliotecas. Ademas
del reconocimiento de la labor de los docentes, que de acuerdo a determinados logros
alcanzan niveles superiores donde perciben una mejor remuneracion e incentivos

econdémicos. Ademas de mejorar la atencion de los estudiantes con la aplicacion de un
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curriculo por competencias donde cada escolar se sienta incluido y capaz de lograr el
desarrollo de sus capacidades y competencias.

Entre algunas estrategias para la captacion de estudiantes se puede hacer uso de
promociones o comunicando, es decir dando a conocer nuestro servicio educativo, asi
podemos: Dar a conocer sobre las facilidades para la matricula, ofrecer exoneracion de
derechos de pagos a estudiantes destacados, colocar avisos en diarios, revistas, boletines
electronicos, tripticos informativos, afiches, volantes, folletos, calendarios, paneles
publicitarios, tomar participacion en ferias y concursos; todo ello con la finalidad de

hacernos conocidos. (Silvay Ruiz, 2011)

Ante la realidad descrita y de la revision de los antecedentes y teorias correspondientes

formulo el problema de la siguiente manera:

¢Qué relacion existe entre el Marketing educativo y el incremento de la poblacién

estudiantil en el colegio N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per( 2019?

El estudio es justificable porque permitird conocer la correlacion del marketing
educativo e incremento de poblacidn estudiantil. Ademas, el estudio beneficia a la poblacion
del Asentamiento Humano “Santa Teresita”, porque les da la oportunidad para que conozcan
las fortalezas y la calidad de servicio brindado en la escuela N° 10406 “Inmaculada

Concepcidén”, como una propuesta para que mejoren su calidad de vida.

Este estudio también se justifica debido a que para el recojo de datos se utiliz6 los
cuestionarios, que han fueron validados por profesionales expertos entendidos en la tematica

y podrian utilizarse en investigaciones futuras.

Ademas, el trabajo de investigacion se justifica porque la problematica de la
disminucion de la poblacion escolar se da dentro de la Institucién Educativa N° 10406
“Inmaculada Concepcion” y el andlisis de factores referidos al Marketing Educativo
permitiran establecer como se relacionan con el incremento de la poblacion escolar para que
luego se apliquen estrategias adecuadas en las que se tenga como base los resultados de este

estudio de investigacion.
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Como hipdtesis se plantea:

Hipotesis general (H1). Hay relacion significativa entre el marketing educativo y el

incremento de la poblacion estudiantil en la I.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de

Sullana-Pert 2019.

Hipotesis nula (Ho). No hay relacidn significativa entre el marketing educativo y el

incremento de la poblacion estudiantil en la LE. N°10406 “Inmaculada Concepcion” de
Sullana-Perd 2019.

Como hipotesis especificas se plantea:

Existe relacion significativa entre el marketing educativo de producto y el
incremento de la poblacién estudiantil de la I.E. N°10406 ‘“Inmaculada

Concepcion” de Sullana-Peru 2019.

El marketing educativo de precio y el incremento de la poblacion estudiantil del
colegio N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Pert 2019, se relacionan

de manera significativa

El marketing educativo de promocion y el incremento de la poblacién estudiantil
se relacionan significativamente en la escuela N°10406 “Inmaculada

Concepcion” de Sullana-Peru 2019.

El marketing educativo de plaza y el incremento de la poblacién estudiantil en la
LLE. N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Peri 2019, tienen una

relacién significativa.

Como objetivo general se tiene Determinar la relacion que existe entre el marketing

educativo y el incremento de la poblacion estudiantil en el colegio N°10406 “Inmaculada

Concepcion” de Sullana-Perd 2019.

Como obijetivos especificos se plantea:

Determinar el nivel de marketing en la I.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion”

de Sullana-Pert 20109.
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Establecer el nivel de percepcion del incremento de la poblacion estudiantil en la

escuela N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019.

Comprobar la relacion entre el Marketing Educativo de producto y el incremento
de la poblacion estudiantil del colegio N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de

Sullana-Pert 2019.

Medir la relacion entre el Marketing Educativo de precio y el incremento de la
poblacion estudiantil de la institucion educativa N° 10406 “Inmaculada

Concepcion” de Sullana-Peru 2019.

Evaluar la relacion entre el Marketing Educativo de promocion y el incremento
de la poblacion estudiantil del centro N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de
Sullana-Perd 2019.

Establecer la relacion entre el Marketing Educativo de plazay el incremento de la

poblacion estudiantil de la I.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion™ de Sullana-

Peru 2019.
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II. METODO

2.1. Tipoy disefio de investigacion

El estudio es de tipo basica, para Sanchez y Reyes (2006) este estudio busca conocer,
recolectar, medir, evaluar, interpretar datos sobre diversas variables, aspectos, dimensiones
0 componentes del hecho de estudio. (p.52). En este caso indagaremos sobre la variable

marketing educativo e incremento de poblacion estudiantil.

El estudio tiene disefio no experimental, de corte transversal y correlacional; que para
Herndndez y otros (2006) no experimental significa no hacer manejo deliberado de las
variables (p. 133); transversal aquella que recoge informacion en determinado momento
(p.116); y correlacional ya que determina el nivel de relacion entre variables; esta
investigacion considera la variable marketing educativo e incremento de poblacién

estudiantil. EI esquema del estudio es el siguiente:

V1

V2

Donde:
M : Muestra
V1 : Marketing educativo
V2 : Incremento de poblacion estudiantil

r : Correlacion entre las variables.
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2.2. Operacionalizacion de variables

DEFINICION DEFENICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
V1 McCarthy (1997); lo Proceso orientado a la McCarth, 1997
Marketing define ~ como un | captacion de estudiantes | Marketing educativo de | -Calidad del | Ordinal
educativo procedimiento de | mediante la promocion de la | producto servicio.
indagacion de | prestacion educativa que da -Innovacién Nunca (1)
insuficiencias la organizacion y como esta -Actualizacion A veces (2)
educativas con el fin de | satisface las necesidades Siempre (3)
implementar educacionales de la
actividades educativas | poblacion y se sustenta en la | Marketing educativo de | -Costos.
en un periodo y|calidad y la mejora | precio -Oferta.
sociedad determinada | permanente. En esta
para generar | investigacion se estudia la
satisfaccion y | variable marketing | Marketing educativo de | -Comunicacion
prosperidad entre los | educacional y su nivel de | promocién asertiva.
sujetos e instituciones | relacién que tiene con la -Imagen de la
escolares. (p.15). variable incremento  de escuela.
poblacion estudiantil, para -Publicidad.
ello aplicamos dos
cuestionarios a 175 padres de
familia de la L.E. Marketing educativo de | -Convivencia
plaza escolar.
-Equipamiento de
la Institucion
educativa.
-Accesibilidad.
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DEFINICION

DEFENICION

VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES | ESCALA
V2 Para el Minedu (2019) | Aumento del nimero de - Ubicacion
Incrementar | implica tomar en | estudiantes por cada afio | Segun Kotler (1975) - Situacién
la poblacion | cuenta la cantidad de | lectivo, ademéas se controla | Socio demografia de los | econémica. Ordinal
estudiantil alumnos que han | el nivel de abandono por el | estudiantes. - Tamaiio del
abandonado o estan en | cambio de escuela debido a grupo familiar Nunca (1)
peligro de abandonar la | la aplicacion de estrategias - Expectativas. A veces (2)
institucion, para la retencion de los Siempre (3)

considerando los
motivos por los cuales
se han retirado,
registrar la asistencia
de los alumnos en el
SIAGIE, realizar el
proceso de matricula de
manera oportuna, Yy
proponer alternativas
para prevenir y evitar
que los alumnos no
asistan o se retiren de la
escuela.

estudiantes.

Marketing de servicio.

Docencia de calidad

-Analisis de la
atencion en la IE.
-Comunicacion
efectiva (mejora
continua de
servicio)

- Preparacion

académica
- Sensibilidad
social
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2.3. Poblacion, muestra y muestreo

Hernandez y otros (2010) sefialan que la poblacién corresponde al vinculado de todos
los asuntos asociados a determinadas caracteristicas que forman parte de un todo. (p. 304).
En este estudio la poblacion la conforman 175 padres de familia del colegio N° 10406

“Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 20109.

Sin embargo, la muestra es el grupo extraido de la poblacion mediante algln
procedimiento adecuado o técnica de muestreo. La muestra es una porcion de la poblacién
(Hernéndez y otros, 2010). Para seleccionar nuestra muestra de estudio se hizo mediante
muestreo no probabilistico e intencionado, trabajando con toda la poblacion; es decir con
175 padres de familia de la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Pert 2019

educacion primaria, la misma que se distribuye de la siguiente manera:

Tabla N° 1

Muestra de estudio de padres de familia de la [.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de
Sullana-Pert 2019

H M Total
fi % fi % fi %
Padres de familia 85 485 90 515 175 100

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
2.4.1. Técnicas

Como técnica aplicada en el recojo de informacion de datos de las variables Marketing
educativo e incrementar la poblacion estudiantil se hizo a través de la encuesta, y se utilizd

como instrumento un cuestionario.

Para Carrasco (2005), técnica es un agregado de normas y reglas que orientan la

actividad del investigador en las diferentes etapas de una investigacion. (p.274).
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La encuesta implica la preparacion de un cuestionario que debe estar debidamente

estructurado y guardar relacion con las variables, dimensiones e indicadores de las variables.

2.4.2. Instrumentos

Se utilizo el cuestionario con la finalidad de recoger informacion sobre de las variables

Marketing educativo e incremento de la poblacion estudiantil. Carrasco (2005) manifiesta

que las preguntas del cuestionario deben elaborarse en relacion a las variables del estudio y

los indicadores que se derivan de ellas. (p.318).

El cuestionario se aplico a los padres y madre de familia para medir el marketing

educativo e incremento de la poblacion estudiantil en la LE. N° 10406 “Inmaculada

Concepcion” de Sullana-Pert 2019.

Se aplico el Cuestionario de Marketing Educativo, para medir la percepcion de

Marketing Educativo en la L.E. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019.

En su elaboracién se consideran las dimensiones: Marketing educativo de producto, precio,

promocion, y plaza.

El cuestionario tiene 30 items organizados de la siguiente manera:

DIMENSIONES items Puntaje Maximo
Marketing educativo de 10 items 30
producto (1al 10)

Marketing educativo de 6 items 18
precio (11 al 16)

Marketing educativo de 6 items 18
promocion (17 al 22)

Marketing educativo de 8 items 24
plaza (23 al 30)

La escala a considerar es como sigue:

INTERVALO VALORACION
<=48 Deficiente
49 - 69 Regular
70+ Bueno
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Se aplicé el Cuestionario de incremento de poblacion estudiantil, para conocer el nivel
el incremento de alumnos en la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana- Per(
2019. En su elaboracion se toma en cuenta las dimensiones: Socio-Demografica del

estudiante, Marketing del servicio, y Docencia de calidad.

El cuestionario tiene 30 organizados de esta manera:

DIMENSIONES items Puntaje Maximo

Socio-Demografia de los 8 items 24

estudiantes (1al8)

Marketing de servicio 14 items 42
(9al 22)

Docencia de calidad 8 items 24
(23 al 30)

La escala a considerar es como sigue:

INTERVALO VALORACION
<=54 Bajo
55-72 Medio
73+ Alto
2.4.3.Validez

Los instrumentos fueron validados mediante la opinion de juicio de expertos, dando
opinidn favorable en relacién a los objetivos, dimensiones, indicadores, items y opciones de
respuesta. Al respecto Hernandez y otros (2010) sefialan que la validez de contenido de los
instrumentos de investigacion se consigue mediante las opiniones de profesionales expertos
en relacién al tema de investigacion, donde estos emiten un juicio valorativo del instrumento
en la medida que representa apropiado para el universo, variables, dimensiones e
indicadores. (p.304).

2.4.4.Confiabilidad

La confiabilidad de los instrumentos se hizo mediante el estadigrafo Alfa de Cronbach.
Kerlinger y Lee (2002), sefialan que la confiabilidad es la veracidad y exactitud de los
instrumentos de medida. (p. 459 - 463).
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El Alfa de Cronbach en el cuestionario de evaluacion de marketing educativo es de
0,904 y en el cuestionario de Captacion de estudiantes es de 0,901, demostrando de esta

manera que cada instrumento elaborado es fuertemente confiable.
2.5. Métodos de analisis de datos

Los resultados se tabularon y presentaron mediante el paquete estadistico SPSS con
analisis estadistico descriptivo e inferencial, describiendo las relaciones més significativas

de los datos recopilados de las variables de estudio.

Las figuras estadisticas utilizadas son los graficos de pastel porque ayudan a interpretar

los resultados visualmente.

El nivel de relacion se hizo mediante el calculo del Rho de Spearman. Esta prueba
estadistica analizar la relacion entre las variables y determina su nivel de significatividad.

(Gamarra, Berrospi, Pujay, Cuevas, 2008).
2.6. Aspectos éticos

En el proceso del estudio se tuvo en cuenta el cumplimiento de aspectos éticos y
juridicos que garanticen la propiedad del estudio. También se ha respetado los derechos de
propiedad intelectual de los distintos autores y recursos electrénicos usados para la

elaboracion del sustento tedrico.

En este sentido la Universidad de Celaya (2011) citando a Abad y Morales (2005)
considera que el responsable de la investigacion se hace responsable de cumplir estos
principios al inicio, durante y después de todo el periodo de investigacion; de la misma forma
se garantiza los principios de derecho a la intimidad y reserva, respetando la dignidad de las
personas. Es asi que respecto a los sujetos de investigacion se garantizo la reserva de los

docentes participantes y la informacion facilitada.
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I1l. RESULTADOS
3.1. Descripcion de resultados

Obijetivo general:

Determinar la relacion que existe entre el marketing educativo y el incremento de la
poblacion estudiantil en el colegio N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per(
2019

Tabla N° 2
Marketing educativo e incremento de la poblacion estudiantil en la I.E. N°10406

“Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019

Tabla de contingencia Marketing educativo * Incremento de poblacién estudiantil

Incremento de poblacién Total
estudiantil
Bajo Medio Alto
Deficiente Recuento 37 8 0 45
% del total 21,1% 4,6% 0,0% 25,7%
Marketing Regular Recuento 7 34 4 45
educativo % del total 4,0% 19,4% 2,3%  25,7%
Recuento 0 1 84 85
Bueno
% del total 0,0% 0,6% 48,0%  48,6%
Total Recuento 44 43 88 175
% del total 25,1% 24,6% 50,3% 100,0%

Fuente: Cuestionario de Marketing educativo e Incremento de poblacion estudiantil

aplicados a padres de familia

Comentario: La Tabla N° 2 establece la relacién entre el Marketing educativo e Incremento
de poblacion estudiantil en la LE. N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd

2019, se puede apreciar que el 48,0% de los padres encuestados considera como bueno el
nivel de Marketing educativo y al mismo tiempo considera como alto el nivel de Incremento
de poblacién estudiantil. Estos resultados permiten determinar que hay relacion significativa
entre las variables de estudio, es decir que las estrategias de marketing que se aplican en la
escuela terminan siendo determinantes para que los padres hagan la eleccion de la institucion

donde estudiaran sus hijos.
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Obijetivo especifico 1:
Determinar el nivel de marketing en la I.E. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-
Peru 20109.

Tabla N° 3

Niveles de Marketing educativo

. i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Deficiente 45 25,7 25,7 25,7
Regular 45 25,7 25,7 51,4
Validos
Bueno 85 48,6 48,6 100,0
Total 175 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario Marketing educativo.

Comentario: La tabla 3 sefiala que el 48,6% perciben un nivel bueno de marketing educativo,
y con igual porcentaje de 25,7% a los padres que consideran un nivel deficiente y regular de
marketing educativo. De esto se puede afirmar que la mayoria de los padres encuestados
perciben un nivel bueno de marketing educativo, es decir estan informados sobre lo que se
realiza en la institucion, tienen informacion oportuna acerca de los aprendizajes de sus hijos,
perciben que los docentes estan capacitados, y tienen una percepcién adecuada del

funcionamiento y la disciplina en la institucion.

Gréfico 1

Niveles de percepcion de Marketing educativo

m Deficiente
W Regular

W Bueno

Referencia: Tabla 1
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Obijetivo especifico 2:

Establecer el nivel de percepcion del incremento de la poblacion estudiantil en la escuela N°
10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Pert 2019.

Tabla N° 4

Incremento de poblacién estudiantil

. i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .

valido acumulado
Bajo 44 25,1 25,1 25,1
. Medio 43 24.6 24.6 497

Validos
Alto 88 50,3 50,3 100,0
Total 175 100,0 100,0

Fuente: Cuestionario de incremento de poblacion estudiantil.

Comentario: De acuerdo a la tabla 4, el 50,3% de los encuestados perciben un nivel alto de
incremento de la poblacion estudiantil, el 24,6% observan un nivel medio y el 25,1% piensan
un nivel bajo. De esto se puede afirmar que los encuestados perciben un nivel alto de
poblacion estudiantil. Al respecto se puede afirmar que los padres de familia valoran los
aprendizajes de sus hijos, sienten que son atendidos de manera adecuada en la institucién, y
que existen docentes bien preparados; por estos motivos deciden matricular a sus hijos en la

escuela.

Gréfico 2

Niveles de percepcion de captacién de estudiantes

B Bajo
B Medio
m Alto

Referencia: Tabla 4
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Obijetivo especifico 3:

Comprobar la relacion entre el Marketing Educativo de producto y el incremento de la

poblacion estudiantil del colegio N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perl

2019..

Tabla N° 5
Marketing Educativo de producto e incremento de la poblacion estudiantil de la 1.E. N°
10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per( 2019

Tabla de contingencia marketing educativo de producto * incremento de poblacion

estudiantil
Incremento de poblacién Total
estudiantil
Bajo Medio Alto

Deficiente < oouento 34 12 0 46

Marketing % del total 19,4% 6,9% 0,0% 26,3%
educativode  Regular Recliento 10 20 14 44
producto % del total 57% 11,4% 8,0% 251%
Bueno Recuento 0 11 74 85

% del total 0,0% 6,3% 42,3%  48,6%

Total Recuento 44 43 88 175
% del total 25,1% 24,6% 50,3% 100,0%

Fuente: Cuestionario de Marketing educativo e Incremento de poblacion estudiantil
aplicados a padres de familia

Comentario: La Tabla N° 5 establece la relacidn entre la dimension Marketing educativo de
producto e Incremento de poblacion estudiantil en la LLE. N°10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-Perd 2019, se puede apreciar que el 42,3% de los padres considera
como bueno el nivel de Marketing educativo de producto y al mismo tiempo sefiala que hay
un alto el nivel de Incremento de poblacion estudiantil. Estos resultados permiten afirmar
que existe una buena relacion entre Marketing educativo de producto e Incremento de
poblacion estudiantil, es decir que la manera como el colegio implementa acciones de
comunicacion hacia los padres termina siendo determinante para que estos decidan

matricular a sus hijos en la escuela.
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Objetivo especifico 4:

Medir la relacion entre el Marketing Educativo de precio y el incremento de la poblacién
estudiantil de la institucion educativa N° 10406 “Inmaculada Concepcioén” de Sullana-Peru

2019.

Tabla N° 6
Marketing Educativo de precio e incremento de la poblacidon estudiantil de la I.E. N° 10406

“Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019

Tabla de contingencia marketing educativo de precio * incremento de poblacién

estudiantil
Incremento de poblacién estudiantil ~ Total
Bajo Medio Alto
Deficiente Recuento 44 8 0 52
. % del total 25,1% 4,6% 0,0% 29,7%
orecio % del total 0,0% 8,6% 10,9% 19,4%
Bueno Recuento 0 20 69 89
% del total 0,0% 11,4% 39,4% 50,9%
Total Recuento 44 43 88 175
% del total 25,1% 24,6% 50,3% 100,0%

Fuente: Cuestionario de Marketing educativo e Incremento de poblacion estudiantil

aplicados a padres de familia

Comentario: La Tabla N° 6 establece la relacion entre la dimension Marketing educativo de
producto e Incremento de poblacion estudiantil en la LE. N°10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-Perd 2019, se puede apreciar que el 39,4% de los padres
encuestados considera como bueno el nivel de Marketing educativo de producto y al mismo
tiempo considera alto el nivel de Incremento de poblacion estudiantil. Estos resultados
permiten afirmar que hay buena relacion entre las variables Marketing educativo de producto
e Incremento de poblacion estudiantil, es decir que los padres tienen apinion favorable acerca
de la calidad del servicio educativo, la misma que es determinante para la eleccion del

colegio donde estudian sus hijos.
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Obijetivo especifico 5:

Evaluar la relacion entre el Marketing Educativo de promocion y el incremento de la
poblacién estudiantil del centro N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd
2019.

Tabla N° 7

Marketing Educativo de promocion e incremento de la poblacion estudiantil de la I.LE. N°
10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per( 2019

Tabla de contingencia marketing educativo de promocién * incremento de poblacion

estudiantil
Incremento de poblacién estudiantil ~ Total
Bajo Medio Alto

Deficiente Recuento 44 13 0 57

Marketing % del total 25,1% 7,4% 0,0% 32,6%

educativode  Regular Recuento 0 17 24 41

. % del total 0,0% 9,7% 13,7%  23,4%
promocion

BUEno Recuento 0 13 64 77

% del total 0,0% 7,4% 36,6%  44,0%

Total Recuento 44 43 88 175

% del total 25,1% 24,6% 50,3% 100,0%

Fuente: Cuestionario de Marketing educativo e Incremento de poblacion estudiantil
aplicados a padres de familia

Comentario: La Tabla N° 7 establece la relacion entre la dimension Marketing educativo de
promocion e Incremento de poblacion estudiantil en la LE. N°10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-Perd 2019, se puede apreciar que el 36,6% de los padres
encuestados considera como bueno el nivel de Marketing educativo de promocién y al
mismo tiempo considera alto el nivel de Incremento de poblacion estudiantil. Estos
resultados permiten afirmar que existe una buena relacion entre las variables Marketing
educativo de promocion e Incremento de poblacion estudiantil, de esta manera los padres
perciben que el colegio brinda informacidn sobre lo que acontece en la institucién y al mismo

tiempo se proyecta con actividades hacia la comunidad.
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Obijetivo especifico 6:

Establecer la relacion entre el Marketing Educativo de plazay el incremento de la poblacion

estudiantil de la L.E. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019.

Tabla N° 8

Marketing Educativo de plaza e incremento de la poblacion estudiantil de la 1.E. N° 10406

“Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019

Tabla de contingencia marketing educativo de plaza * incremento de poblacion

estudiantil
incremento de poblacion estudiantil  Total
Bajo Medio Alto

Deficiente Recuento 37 20 0 57

Marketing % del total 21,1% 11,4% 0,0% 32,6%
educativode  Regular Recuento ! 23 2 32
olaza % del total 4,0% 13,1% 1,1% 18,3%
BUEno Recuento 0 0 86 86

% del total 0,0% 0,0% 491% 49,1%

Total Recuento 44 43 88 175
% del total 25,1% 24,6% 50,3% 100,0%

Fuente: Cuestionario de Marketing educativo e Incremento de poblaciéon estudiantil

aplicados a padres de familia

Comentario: La Tabla N° 8 establece la relacidn entre la dimensién Marketing educativo de

plaza e Incremento de poblacion estudiantil en la I.LE. N°10406 “Inmaculada Concepcion”

de Sullana-Pert 2019, se puede apreciar que el 49,1% de los padres encuestados considera

como bueno el nivel de Marketing educativo de plaza y al mismo tiempo considera alto el

nivel de Incremento de poblacion estudiantil. Estos resultados permiten afirmar que existe

una buena relacion entre las variables Marketing educativo de plaza e Incremento de

poblacion estudiantil, de esta manera se evidencia que la institucion goza de reconocimiento

por parte de la comunidad debido a su ubicacion logros, disciplina y proyeccion comunal.
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3.2. Contrastacion de hipotesis
Contrastacion de hipétesis general:

H1: Hay relacion significativa entre el marketing educativo y el incremento de la poblacion

estudiantil en la LLE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Peru 20109.

Ho: No hay relacion significativa entre el marketing educativo y el incremento de la
poblacion estudiantil en la L.E. N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per( 2019.

Tabla N° 9
Correlacion de Spearman para evaluar la correlacion entre Marketing educativo e
Incremento de poblacién estudiantil

Correlaciones: Marketing Educativo * Incremento de poblacién estudiantil

Marketing Incremento de

Educativo poblacion
estudiantil
Coeficiente de -
) ] 1,000 877
Marketing correlacion
Educativo Sig. (bilateral) .000
Rho de N 175 175
Spearman Coeficiente de .
Incremento de y 877 1,000
N correlacion
poblacién ) )
o Sig. (bilateral) .000
estudiantil
175 175

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

El Rho de Spearman muestra una correlacion positiva muy fuerte (r= 0.877) y directa, entre
marketing educativo y el Incremento de poblacién estudiantil, es decir que en la medida que
aumentan los valores de marketing educativo también aumenta el incremento de la poblacion
estudiantil de la I.E. N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Pert 2019; asimismo,
debido a que el p-valor < 0.05 se rechazando la hipotesis nula y aceptando la hipotesis

general.
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Contrastacion de hipotesis especificas:

H2: Existe relacion significativa entre el marketing educativo de producto y el incremento
de la poblacion estudiantil de la I.LE. N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per(
2019.

Tabla N° 10
Correlacion de Spearman para evaluar la correlacion entre Marketing educativo de producto
e Incremento de poblacion estudiantil

Correlaciones: Marketing Educativo de producto * Incremento de

poblacién estudiantil

Marketing  Incremento
Educativo de de poblacién

producto estudiantil

Coeficiente de

Marketing B 1,000 798"
_ correlacion
Educativo de ) ]
Sig. (bilateral) .000
producto
Rho de N 175 175
Spearman Coeficiente de -
Incremento de » .798 1,000
_, correlacion
poblacién ) )
o Sig. (bilateral) .000
estudiantil
175 175

**_La correlacidn es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

El coeficiente de correlacion Rho de Spearman evidencia una correlacion positiva muy
fuerte (r= 0.798) y directa, entre marketing educativo de producto y el Incremento de
poblacién estudiantil, es decir que en la medida que aumentan los valores de marketing
educativo de producto, también aumenta el incremento de la poblacion estudiantil de la I.E.
N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Pert 2019; asimismo, debido a que el p-

valor < 0.05 aceptando la hipdtesis de estudio.
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H3: EI marketing educativo de precio y el incremento de la poblacion estudiantil del colegio
N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Peri 2019, se relacionan de manera

significativa

Tabla N° 11
Correlacion de Spearman para evaluar la correlacion entre Marketing educativo de precio e

Incremento de poblacién estudiantil

Correlaciones: Marketing Educativo de precio * Incremento de poblacién

estudiantil

Marketing  Incremento
Educativo de de poblacién

precio estudiantil
) Coeficiente de "
Marketing N 1,000 .786
] correlacion
Educativo de ) ]
_ Sig. (bilateral) .000
precio
Rho de N 175 175
Spearman Coeficiente de -
Incremento de » .786 1,000
y correlacion
poblacién ) )
o Sig. (bilateral) .000
estudiantil
N 175 175

**_La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

El coeficiente de correlacion Rho de Spearman evidencia una correlacion positiva muy
fuerte (r=0.786) y directa, entre marketing educativo de precio y el Incremento de poblacién
estudiantil, es decir que en la medida que aumentan los valores de marketing educativo de
producto, también aumenta el incremento de la poblacion estudiantil de la 1.E. N°10406
“Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per( 2019; asimismo, debido a que el p- valor < 0.05

por ello aceptamos la hipotesis de investigacion.
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H4: El marketing educativo de promocion y el incremento de la poblacion estudiantil se
relacionan significativamente en la escuela N°10406 “Inmaculada Concepcioén” de Sullana-

Pert 2019.

Tabla N° 12
Correlacion de Spearman para evaluar la correlacién entre Marketing educativo de

promocion e Incremento de poblacién estudiantil

Correlaciones: Marketing Educativo de promocién * Incremento de

poblacién estudiantil

Marketing  Incremento
Educativo de de poblacién

promocion  estudiantil

Coeficiente de

Marketing B 1,000 764
_ correlacion
Educativo de ) ]
. Sig. (bilateral) .000
promocion
Rho de N 175 175
Spearman Coeficiente de -
Incremento de » 764 1,000
_, correlacion
poblacién ) )
o Sig. (bilateral) .000
estudiantil
175 175

**_La correlacidn es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

El Rho de Spearman evidencia una correlacion positiva muy fuerte (r=0.764) y directa, entre
marketing educativo de promociéon y el Incremento de poblacidn estudiantil, es decir que en
la medida que aumentan los valores de marketing educativo de promocion, también aumenta
el incremento de la poblacion estudiantil de la I.LE. N°10406 “Inmaculada Concepcion” de
Sullana-Perd 2019; asimismo, debido a que el p-valor < 0.05 esto permite aceptar la hipotesis

de estudio.

37



H5: EI marketing educativo de plaza y el incremento de la poblacion estudiantil en la I.E.

N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019, tienen una relacion significativa

Tabla N° 13
Correlacion de Spearman para evaluar la correlacion entre Marketing educativo de plaza e

Incremento de poblacién estudiantil

Correlaciones: Marketing Educativo de plaza * Incremento de poblacion

estudiantil

Marketing  Incremento

Educativo de de poblacién

plaza estudiantil
) Coeficiente de -
Marketing y 1,000 877
_ correlacion
Educativo de ) ]
Sig. (bilateral) .000
plaza
Rho de N 175 175
Spearman Coeficiente de -
Incremento de » 877 1,000
_, correlacion
poblacién ) )
o Sig. (bilateral) .000
estudiantil
175 175

**_La correlacidn es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

El coeficiente de correlacion Rho de Spearman muestra una correlacion positiva muy fuerte
(r= 0.877) y directa, entre marketing educativo de plaza y el Incremento de poblacion
estudiantil, es decir que en la medida que aumentan los valores de marketing educativo de
plaza tambien aumenta el incremento de la poblacion estudiantil de la 1.E.N°10406
“Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per( 2019; asimismo, debido a que el p-valor < 0.05

aceptamos la hipotesis de estudio.
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IV. DISCUSION

La presentacion de resultados se hizo mediante la elaboracion de tablas estadisticas
descriptivas, para cada variable de la investigacion, utilizando el estadistico SPSS V20 para
verificar el cumplimiento del objetivo general y especificos, asi como para contrastar las

hipotesis de investigacion, a partir de ello se encontro:

El estudio persiguio el objetivo general de determinar la relacién entre el marketing
educacional y el incremento de la poblacion estudiantil en la escuela N°10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-Pert 2019, en este sentido la tabal N° 2 nos muestra que el 48,0%
de los padres encuestados esta de acuerdo en que es bueno el nivel de Marketing educativo
y al mismo tiempo considera como alto el nivel de Incremento de poblacién estudiantil, de
esta manera se determina que hay una buena relacion entre Marketing educacional e

Incremento de poblacion estudiantil.

Respecto al Marketing Educacional la tabla N° 3, muestra el 48,6% de observan un
nivel bueno de marketing y con igual porcentaje de 25,7% los que distinguen un nivel
deficiente y regular de marketing, de esta manera afirmamos que la mayoria de los padres
encuestados perciben un nivel bueno en la dimensién marketing educativo. Al respecto es
necesario considerar que el marketing es un asunto social y de gestién, por el cual las
personas o grupos sociales se empoderan acerca de lo que requieren y ansian, instaurando,
brindando e intercambiando productos o servicios con un determinado valor para los demas.
(Kotler y Amstrong, 2008), y des del punto de vista de marketing educativo Manes (1993)
indica que este es un proceso de indagacion de las necesidades de la sociedad y que se pueden
satisfacerse mediante la implementacion de proyectos educacionales que las satisfagan, de
esta manera se genera un empoderamiento y desarrollo integro de la persona a través del
servicio educativo de acuerdo a las necesidades educacionales que contribuyan a lograr su
bienestar personal y organizacional. Ademas, Martinez (2007), lo define como una
herramienta que estimula la creacion de conciencia social, e integra a los diferentes agentes
educativos y convierte a la escuela en un lugar de desarrollo humano mediante la buena
gestién, calidad humana y académica; esto debido a que actualmente las instituciones

educativas requieren cobrar protagonismo en un entorno educacional riguroso y competitivo.

Los resultados de la variable incremento de la poblacién estudiantil, en la tabla N° 4

muestran que el 50,3% perciben un nivel alto de incremento de poblacion estudiantil, el
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24,6% perciben un panorama medio y el 25,1% consideran un nivel bajo. De esto se concluye

que hay un nivel alto en la dimensién incremento de poblacion estudiantil en la escuela.

Para Minedu (2019), pensando en mantener la poblacién escolar, propone matricular
oportunamente a los estudiantes y desde el Plan Anual de Trabajo promover la
implementacién de actividades para prevenir y corregir los casos de inasistencia y desercion
escolar. En este sentido Silva y Ruiz (2011) consideran que el Marketing educativo implica
identificar y comunicar las fortalezas de la institucion escolar y entre una de sus ventajas
tiene la retencidn y captacion de estudiantes, ademas que genera buena disposicion hacia la

escuela. (p. 2).

Respecto a las variables en estudio de acuerdo a Canales (2007) el propoésito del
marketing educativo es contribuir a estrechar la relacién entre quien consume y quien
provee, donde se satisfaga la necesidad del consumidor, por lo tanto las instituciones
educativas deben hacer para incrementar e implementar el &rea del mercado educacional con
la finalidad de promover la buena marcha de las instituciones educativas con un pensamiento
orientado el triunfo, irrumpir el esquema de indiferencia y comprometerlos en la mejora
continua e integral de la organizacion escolar. De esta manera el Marketing Educativo es la
herramienta utilizada para buscar y retener nuestros estudiantes de acuerdo al servicio de

calidad ofrecido y que nos ayuda al posicionamiento en el mercado. (p. 207).

La contrastacion de la hipotesis general, se evidencia en la tabla N° 8 donde el Rho de
Spearman es de 0.877 considerada como correlacion positiva muy fuerte y directamente
proporcional entre marketing educativo e incremento de la poblacién estudiantil, por esta
razén rechazamos la hipotesis nula y aceptamos la hipdtesis de estudio; Surita (2017)
encontré en su estudio un resultado similar determinando que hay una influencia
significativa entre marketing digital y posicionamiento de los colegios privados y ademas el
54.2 % de los usuarios manifiesta que las instituciones en pocas oportunidades usan el
marketing digital, por ello es que el 59.6% de padres sefiala estos se encuentran

medianamente posicionados.

La contrastacion de la hipotesis especifica 1, la tabla N° 9 muestra un Rho de
Spearman, r= 0.798, se determina una correlacion positiva muy fuerte y directamente
proporcional entre marketing educativo de producto e incremento de la poblacién estudiantil,

este resultado permitié aceptar la hipdtesis de estudio. Al respecto McCarthy (1997), sefiala
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que las grandes campafias publicitarias para articulos y servicios se orientan a lograr una alta

demanda y consumo de mercancias.

En el contraste de la hipdtesis especifica 2, la tabla N° 10 sefiala que el valor r=0.786
ponen en evidencia una correlacion positiva muy fuerte y directamente proporcional entre
marketing educativo de precio e incremento de la poblacion estudiantil, por eso se acepta la
hipotesis de investigacion. Al respecto Para McCarthy (1997) el precio es determinante al
momento de aplicar una estrategia de marketing, por eso este debe plantearse de manera

justa y que sea adecuada a la poblacion para que sea facil el intercambio econémico.

La contrastacién de la hipotesis especifica 3, se ve en la tabla N° 11, donde el Rho de
Spearman, r=0.764, deja clatro que hay una correlacion positiva muy fuerte y directamente
proporcional entre marketing educativo de promociéon e incremento de la poblacién
estudiantil, de esta manera aceptamos la hipotesis de investigacion. Al respecto McCarthy
(1997) y Jaime (2015) manifiesta que en la promocion el vendedor busca informar a los
compradores 0 miembros de la comunidad acerca de las bondades del producto o servicio

con la finalidad de influir en su actitud y comportamiento.

En la contrastacion de la hipotesis especifica 4, la tabla N° 12, muestra un r= 0.877,
que se califica como una correlacién positiva muy fuerte y directamente proporcional entre
el marketing educativo de plaza e incremento de estudiantes, por ello se acepta la hipétesis
de estudio. Al respecto McCarthy (1997) sefiala que la empresa debe seleccionar la plaza y
establecer buenos canales de comunicacion y distribucion para lograr posicionamiento en el
mercado. Entre algunos aspectos a considerar tenemos el equipamiento de la Institucion

educativa, la convivencia escolar y la accesibilidad.

41



V. CONCLUSIONES

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

Quinta

Sexta

:El marketing educacional e incremento de la poblacion escolar en el colegio

N°10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019, muestran
correlacion positiva muy fuerte, esto determina que los usuarios del servicio
educativo valoran mucho la imagen, la calidad de los aprendizajes, el perfil del

docente y la proyeccion comunal para elegir el colegio donde estudian sus hijos.

:El nivel de marketing en la escuela N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de

Sullana-Perl 2019 se considera como bueno, los padres comentan que es
importante que la institucién informe de sus actividades, asi como de los logros

de aprendizaje de sus hijos, ademas perciben que los docentes estan capacitados.

:El nivel de incremento de la poblacién estudiantil en el centro N° 10406

“Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per( 2019 para los padres de familia es de
nivel alto, por ello deciden mantener a sus hijos en la escuela (retencion), pero

por otro lado preocupa el elevar las metas de atencion.

:La relacion entre Marketing Educacional de producto e incremento de poblacién

estudiantil de la I.E. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Peru, los
padres consideran como buena, haciendo la eleccion del colegio de sus hijos

teniendo en cuenta la buena comunicacion entre la institucion y los padres.

:La relacion entre el Marketing Educacional de precio e incremento de poblacion

estudiantil del colegio N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Peru
2019 es considerada como bueno, los padres la asocian a la calidad del servicio
educativo, quedando claro que el Marketing Educativo de precio es determinante

para la elegir el colegio.

:Marketing Educacional de promocion e incremento de la poblacion estudiantil

de la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Perd 2019, se
relacionan de manera buena, los padres valoran como la institucion informa
acerca de lo que sucede en la institucion y la manera de cOmo esta se proyecta a

la comunidad.

42



Séptima

:La relacion entre el Marketing Educacional de plaza e incremento de la

poblacion estudiantil de la I.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-
Pert 2019, es considera como alta, los padres manifiestan que para elegir el

colegio de sus hijos toman en cuenta su ubicacion y el reconocimiento de la

escuela en la comunidad.
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VI. RECOMENDACIONES

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

Quinta

Sexta

:La direccion de la Institucion Educativa N°10406 “Inmaculada Concepcion™ de

Sullana, debe implementar un plan de marketing educativo que involucre
aspectos asociados al producto, precio, promocién y plaza, ello con la finalidad
de generar expectativas en la sociedad circundante e incrementar las metas de

atencion.

:La Directora del colegio N°10406 “Inmaculada Concepcion” debe implementar

acciones de marketing de producto, precio, promocion y plaza para aumentar la
cantidad de estudiantes en la institucion, las actividades propuesta en cada uno
de los aspectos asocidados al marketing deben responder a las expectativas de la
poblacién , como por ejemplo promocionar logros aprendizaje, capacitaciones,

disciplina y proyectos.

:La direccion de la LLE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” debe motivar al

padre/madre de familia para que contribuyan en el progreso de logros
académicos y conductuales, una manera de acercarlos seria mediante la

aplicacion de talleres de escuela de padres.

:Implementar un plan para atender al padre de familia, en horas disponibles del

maestro, ello con la finalidad de mantener una mejor comunicacion de los logros
académicos y de ayudar a los padres en su tarea educativa mediante

orientaciones pertinentes y adecuadas.

:Realizar talleres con docentes para fortalecer sus habilidades para el logro de

aprendizajes con los estudiantes, ello hara que se brinde un mejor servicio
educativo y aumente la demanda en la institucion. Ademas de darles a conocer
sobre lo importante que es el marketing educacional para el incremento de la

poblacion estudiantil, comprometiéndolos a mejorar el servicio que se ofrece.

:La direccion de la escuela N° 10406 “Inmaculada Concepcion” debe realizar

actividades de proyeccion comunal como campafias de limpieza, charlas
comunales, gestion de la salud; ello hard que la escuela tenga un mejor

posicionamiento en la comunidad debido a la labor social que realiza.
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Séptima

:Hacer uso de tecnologias para ofertar el servicio que ofrece la institucion, se
debe generar una pégina de Facebook o portal web, alli se publicaran los logros
y beneficios de formar parte de la institucion N° 10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana. Esto traerd como consecuencia el incremento de la

poblacion escolar de la institucion.

45



VIl. REFERENCIAS

Abril, A. (2015). Plan de marketing para una institucion educativa particular en el distrito
metropolitano de Quito (Pontificia Universidad Catolica del Ecuador). Recuperado
de
http://repositorio.puce.edu.ec/bitstream/handle/22000/9083/Trabajo%20de%20Titu
laci%C3%B3n.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Arellano, R. (2010). Marketing: Enfoque América Latina (1* ed.). Recuperado de
https://www.academia.edu/16550582/Marketing_enfoque_America_Latina?auto=d
ownload

Bricefio, C. (2018). Marketing educativo y la captacion de estudiantes en el instituto de
educacion superior tecnologico publico “José Pardo” La Victoria — 2018
(Universidad César Vallejo). Recuperado de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/20800/Brice%C3%B1o_ACE.p
df?sequence=4&isAllowed=y

Bustos, H., y Becker, R. (s.f.). El libro lila del marketing educacional. ElI alumno es un
cliente. Recuperado de http://files.educunab.webnode.cl/200000030-
a2040a2fd9/LIBRO%20MARKETING%20EDUCACIONAL.pdf

Cadena, L., Almanza, K., y Ustate, M. (2018, 10 octubre). Marketing educativo como factor
de competitividad en las instituciones de educacién superior. Revista Boletin Red
IPE 7, pp. 205-215. Recuperado de
https://revista.redipe.org/index.php/1/article/view/592

Canales, 1. (2007), Marketing Educativo.

Carrera, J. (2017). El marketing educativo y la satisfaccion del cliente en la institucion
educativa Trilce Santa Anita, UGEL N° 6, 2016 (Universidad César Vallejo).
Recuperado de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/17069/Carrera_UJCA.pdf?sequ
ence=1&isAllowed=y

Flores, B., y Caceres, R. (2013). Satisfaccion de los padres de familia y calidad del servicio
escolar en las instituciones educativas del nivel secundaria de la zona sur grande de
la  Provincia de Yauyos, afio 2013 (UCV). Recuperado de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/13096/Flores JBE-
C%C3%Alceres_LRA.pdf?sequence=1&isAllowed=y

46



Hernandez, R.; Ferndndez, H. y Baptista, I. (2003). Metodologia de la Investigacion
Cientifica. México: Mc Graw-Hill.

Jaime, J. (2015). El marketing educativo y su relacion con la imagen institucional de la
Escuela de Postgrado de la Universidad Nacional de Educacion Enrique Guzman y
Valle (Universidad Nacional de Educacién Enriqgue Guzman y Valle). Recuperado
de http://repositorio.une.edu.pe/bitstream/handle/UNE/628/TM%20CE-
Du%20J17%202015.pdf?sequence=3

Larios (2014). Mercadotecnia de las instituciones de educacion superior. México.

Magro, C. (2017). Marketing educativo. Como comunicar la propuesta de valor de nuestro
centro. Recuperado de https://educacionjesuitas.org/marketing-educativo-como-
comunicar-la-propuesta-de-valor-de-nuestro-centro/

Manes (2004). EI Marketing Educativo. Ediciones Garnica, Buenos Aires.

Manes J.M, (2005). Gestion estratégica para instituciones educativas. Coleccion de
cuadernos, Argentina.

Manes, J.M, (1997). Marketing para instituciones educativas. Buenos Aires Argentina.

Manes, J.M. (2008). Marketing para instituciones educativas: guia para planificar la
capacitacion y retencion de alumnos. Buenos Aires, Argentina.

McCarthy (1997); Marketing educativo. México: Pearson

McCarthy, E. y Perreault, W. (1999). Marketing Planeacion Estratégica de la Teoria a la
Practica, (112 ed.), Chile: McGraw Hill.

Minedu, M. (2019). 5 compromisos de gestion escolar. Recuperado 1 mayo, 2019, de
http://www.minedu.gob.pe/compromisos-gestion-escolar/

OAS. (s.f.). Contexto demografico, social, econdmico. Recuperado 20 mayo, 2019, de
http://www.oas.org/udse/cd_educacion/cd/prie/Cap_1.pdf

Paredes, E. (2015). Plan de marketing para la escuela particular nuevo mundo intelectual
CENUMI del distrito metropolitano de Quito, Parroquia Carcelén, Barrio Corazén
de Jesus, afio 2015 (Universidad Internacional del Ecuador). Recuperado de
https://repositorio.uide.edu.ec/bitstream/37000/921/1/T-UIDE-1035.pdf

RPP. (2016). Asi esta el Peru 2016: la desercion escolar y la calidad educativa. Recuperado
22 mayo, 2019, de https://rpp.pe/politica/elecciones/asi-esta-el-peru-2016-la-
desercion-escolar-y-la-calidad-educativa-noticia-938483

Salinas, J., y Ipanaqué, J. (2011). Estrategias de marketing y la prestacion de servicios al
cliente en la institucion educativa Fe y Alegria N° 36 - 2009 (Universidad Nacional

47



de Trujillo). Recuperado de
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/4875/TESIS%20DOCTORA
L%20GERMAN%20SALINAS%20GAMBOA.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Schmid, W., Kassouf, N., Canhadas, H., Dias, A., y Abrantes, R. (2014). Estrategias de
marketing en servicios educativos. Estudio de casos en la ensefianza de idiomas.
Invenio, 17/33, 37-54. Recuperado de
http://www.redalyc.org/articulo.0a?id=87732404004

Silva, K., y Ruiz, N. (2011). Propuesta de estrategias de mercadotecnia educacional para
incrementar la demanda del servicio educativo en la institucion educativa “San
Miguel” de Piura- Per( (Universidad Nacional de Piura). Recuperado de
https://www.academia.edu/8491850/Estrategias_para_incrementar_la_matricula_es
colar

Staton W.,Etzel M., Walker B. (2004). Fundamentos del Marketing. Mc Graw Hill.

Suérez, R. (2011). Plan de marketing para la Unidad Educativa Particular Charles Darwin
de la ciudad de Quito (Universidad Tecnologica Equinoccial). Recuperado de
http://repositorio.ute.edu.ec/bitstream/123456789/8885/1/44920 1.pdf

UVM. (2011). Criterios de calidad para la practica docente en la UVM (Universidad Vifia
del Mar). Recuperado de
http://intranet.uvm.cl/Portal_uvm/docs/Criterios_de_%20Calidad_para_la_Practica
_Docente_en_la_UVM _junio_2011.pdf

Veréastegui, W. (2016). EDUDATOS N° 24: Desercidn escolar: evolucion, causas y relacion
con la tasa de conclusion de educacién basica. Recuperado 20 mayo, 2019, de
http://escale.minedu.gob.pe/documents/10156/5232292/Edudatos+24+agosto+2016
pdf

Vidarte, I. (2017). Estudio del mercado idiomatico para disefiar una estrategia de
posicionamiento publicitario. Caso practico: Instituto de Idiomas de la Universidad
Nacional de Piura (Universidad Nacional de Piura). Recuperado de
http://repositorio.unp.edu.pe/bitstream/handle/UNP/1212/ADM-VID-AGU-
17.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Villarreal, S. (2012). Propuesta de estrategias de mercadotecnia educacional para
incrementar la demanda del servicio educativo en la institucion educativa “San
Miguel” (Monografia). Recuperado de
https://www.monografias.com/trabajos94/estrategias-marketing-institucion-ed

48


https://www.monografias.com/trabajos94/estrategias-marketing-institucion-ed

ANEXOS



Anexo 1: Matriz de consistencia

) DEFICNICION N -
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES OPERACIONAL DISENO POBLACION
¢Cuél es la relacion entre | General H1 Hay relacién significativa | V1: Marketing | Proceso que permite B Poblacion Y
¢Cudl es la relacion entre | Determinar la relacién que | entre el marketing educativo y | educativo investigar las | DISENO Muestra:

el Marketing educativo y
el incremento de la
poblacion estudiantil en
la Institucién Educativa
“Inmaculada

Concepcion” de Sullana-
Per( 2019?

existe entre el marketing
educativo y el incremento
de la poblacién estudiantil
en el colegio N°10406
“Inmaculada Concepcion”
de Sullana-Per( 2019.

Especificos

Determinar el nivel de
marketing en la LLE. N°
10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-
Pert 2019.

Establecer el nivel de
percepcion del incremento
de la poblacién estudiantil
en la escuela N° 10406
“Inmaculada Concepcién”
de Sullana-Per( 2019

Comprobar la relacion
entre el Marketing
Educativo de producto y el
incremento de la poblacién
estudiantil del colegio N°
10406 “Inmaculada

el incremento de la poblacion
estudiantil en la I.E. N° 10406
“Inmaculada Concepciéon” de
Sullana-Perd 2019.

Ho. No hay relacion
significativa entre el marketing
educativo y el incremento de la
poblacion estudiantil en la I.E.
N°10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-Pert
20109.

Hipotesis especificas

Existe relacion significativa
entre el marketing educativo de
producto y el incremento de la
poblacion estudiantil de la I.E.
N°10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-Per(
20109.

El marketing educativo de
precio y el incremento de la
poblaciéon  estudiantil ~ del
colegio N°10406 “Inmaculada

necesidades de la
sociedad con la
finalidad de que el
servicio  educativo
gue se  proyecte
satisfaga las
necesidades del
publico que estén
sustentados por la
calidad \ el
mejoramiento
continuo. En la
presente  tesis  se
investigara la variable
independiente
(marketing
educativo) para medir
el nivel de relacién
que tiene con la
variable
independiente
(incremento de
poblacion estudiantil)
para lo cual aplicaré
un cuestionario a 175
padres de familia de
primer grado de
primaria de la
Institucion Educativa.

Correlacional

V2
M r

V2
Dénde:
M : Muestra
V1 Marketing
educativo
V2 : Incremento de
poblacion
estudiantil

r : Correlacion entre

las variables.

La muestra es de
175 padres de
familiade la l.LE. N°
10406 “Inmaculada
Concepcion” de
Sullana-Per( 2019.
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DEFICNICION

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES OPERACIONAL DISENO POBLACION
Concepcion” de Sullana- | Concepcion” de Sullana-Per( | V2: Aumento de
Pert 2019. 2019, se relacionan de manera | Incremento de | estudiantes por cada
significativa. poblacién afio lectivo, ademas
Medir la relacion entre el estudiantil se controla el nivel

Marketing Educativo de
precio y el incremento de la
poblacion estudiantil de la
institucion educativa N°
10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-
Peru 20109.

Evaluar la relacion entre el
Marketing Educativo de
promocion y el incremento
de la poblacion estudiantil
del centro N° 10406
“Inmaculada Concepcién”
de Sullana-Per( 2019.

Establecer la relacidon entre
el Marketing Educativo de
plaza y el incremento de la
poblacién estudiantil de la
I.E. N° 10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-
Per( 2019.

El marketing educativo de
promocion y el incremento de
la poblacion estudiantil se
relacionan significativamente
en la escuela N°10406
“Inmaculada Concepciéon” de
Sullana-Perd 2019.

El marketing educativo de
plaza y el incremento de la
poblacion estudiantil en la I.E.
N°10406 “Inmaculada
Concepcion” de Sullana-Per
2019, tienen una relacion
significativa.

de abandono por el
cambio de escuela
debido a la aplicacion
de estrategias para la
retencion de los
estudiantes.
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Anexo 2: Cuestionario de marketing educativo

Estimado padre/madre de familia reciba nuestro cordial saludo y a la vez le solicitamos que
responda esta encuesta con sinceridad, pues estara contribuyendo a la cristalizacion de nuestro
trabajo de investigacion. Agradecemos por anticipado su opinion.

Fecha: ..o Sexo:(M) (F)
Instrucciones: Lea con cuidado cada una de las preguntas y elije aquellas respuestas con las
que estés de acuerdo 0 que se aproxime mas a tu opinion y coloca un aspa (X) dentro del
recuadro correspondiente. El llenado tendra los siguientes criterios de valoracion:

Nunca (1), A veces (2), y Siempre (3)

Dimensiones / items Valoracion
N |AV | S
DIMENSION 1: Marketing educativo de producto 11 2 | 3

¢ Conoce sobre los proyectos y actividades pedagdgicas que se realizan en

01 la institucion educativa?

¢Los docentes dan retroalimentacion adecuada acerca de los logros y

02 | % -
dificultades que presentan los alumnos en sus aprendizajes?

¢La ubicacion de la institucion es importante a la hora de tomar la

03 decision sobre donde matricular a su hijo/a?

¢Los alumnos tienen facilidades para realizar los pagos de APAFA en la

04 I.LE.?

¢La institucion informa a la comunidad sobre el periodo de matricula de

05 los estudiantes?

¢La institucion goza de una buena imagen que resulta ser atractiva para

06 matricular a su hijo?

¢Los ambientes y mobiliario de la institucion educativa son adecuados

07
para el desarrollo de las clases?

¢La institucion educativa cuenta con espacios para la préctica de

08 actividades de innovacion pedagdgica?

09 ¢La institucion obtiene logros en los diferentes concursos y competencias
en las que participa?

10 | ¢La institucion cuenta docentes competentes para el trabajo pedagdgico?

DIMENSION 2: Marketing educativo de precio

11 | ¢Los alumnos destacados acceder a beneficios para estudiar?

12 ¢Lainstitucion educativa premia el esfuerzo de los alumnos y alumnas
que obtienen logros académicos?

¢Los ingresos que se obtienen en la institucion por pago de APAFA

13 | . L : - L
slempre se Invierten en algo gue es necesario para los nifios y nifas?

¢La buena atencion que brinda todo el personal de la institucion educativa

14 es determinante a la hora de elegir donde estudiar?

15 ¢ Obtuvo suficiente informacidn por parte del personal de la institucién
para tomar la decision de matricular a su hijo/a?

16 | ¢La atencion que brinda la institucién es adecuada?

DIMENSION 3: Marketing educativo de promocion

¢Se le informd acerca de los distintos profesores que conforman la

17 institucion?
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Dimensiones / items

Valoracion

N [AV | S

18 ¢Recibid informaci_én acerca de la capacitacion que reciben los docentes
por parte de la institucion?

19 ¢Recibio inform_acién acerca de los diferentes 'galle_res _(danza, mausica,
teatro, reforzamiento) que se desarrollan en la institucion?

20 ¢Lo que le ensefian a su hijo/a en la institucion es importante para su vida
futura?

21 ¢La instituci()n_real_iza acti\{id_ades en la que se proyecta a la comunidad
(campafias de limpieza, actividades culturales, etc.)?

29 ¢La ins_titu<_:i()n realiza publicidad acerca de su servicio en los medios de
comunicacion locales?
DIMENSION 4: Marketing educativo de plaza

23 ¢La ir_13ti_tu<_:ic’)n goza de reconocimiento por parte de la comunidad debido
a la disciplina escolar?

24 ¢La instituc_ic’)n fomenta la préctica de valores y la conservacion del
medio ambiente?

o5 ¢La institucion se diferenc!a de otras instituciones de la localidad, porque
promueve las buenas relaciones interpersonales?

26 ¢La ins_titucién rea_liza actividades en la que involucra a toda la
comunidad educativa: padres, madres, docentes, alumnos y alumnas?

27 (;La_institucién_cuenta con equipos de apoyo como proyector multimed_ia,
equipos de audio, laptop para el desarrollo de actividades de aprendizaje?

28 A infraestrugtura con _Ia que cuenta__la institucion es atractiva para que
los padres decidan matricular a sus hijos?

29 | ¢Lainstitucion esta ubicada en un lugar estratégico y de facil acceso?

30 ¢La institucion fomenta que la poblacion cercana matricule a sus hijos e

hijas en la escuela?

Muchas gracias.
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Anexo 3: Cuestionario de incremento de poblacion estudiantil

Estimado padre/madre de familia reciba nuestro cordial saludo y a la vez le solicitamos que
responda esta encuesta. Este cuestionario es andénimo por lo que le agradeceremos conteste
todos los items con sinceridad, pues estard contribuyendo a nuestro trabajo de investigacion.
Agradecemos por anticipado su opinion.

Nunca (1), A veces (2), y Siempre (3)

Dimensiones / items Valoracion
N AV | S

DIMENSION: Socio-Demografia de los estudiantes 112 |3

01 L_a_l inst_itu_ci()n se encuentra ubicada en un lugar que facilita a su hijo o
hija asistir puntualmente a clases.

02 _Se encuentra con facilidad un medio de transporte para llegar a la
institucion educativa.

03 !_os_ing_resos familiares son dete_rn)_inante_g al momento de elegir la
institucién en la que estudiara si hijo o hija.

04 El nl’Jmerq de hijos e h_ijas que e§tudian en la institucion es determinante
para matricular a su hijo en la misma escuela.

05 Lo que le ensefian a su h_ijo 0 hija en la escuela le sirve para seguir
avanzando en su educacion.

06 Lo que le ensefian a su hijo o hija en la escuela le sirve para su vida en la
sociedad.

07 Consid_era que la educacion que brir!da la institucion favorece la
formacion en valores de su nifio o nifa.

08 La i_nfraestrl_Jctura (aula§, patiog y otros gmb_ient_es) influyen para que
decida matricular a su nifio o nifia en la institucion.
DIMENSION 2: Marketing de servicio

09 El person_al de la institl_Jcién edu_cativa of(ece atencion personalizada ante
las necesidades educativas y de informacion.

10 | La subdireccion atiende a los nifios y nifias con eficacia y eficiencia

11 El_personal de la institucién brinda una buena atencion a las personas que
asisten a la escuela.

12 El pefs,,onal administrativo de la institucién educativa brinda una buena
atencion.

13 E_I~horario de estudios (ingreso y salida) es adecuado para los nifios y
nifas.

14 El _per§onz_il de servicio de_ la institucion mantiene limpio los ambientes de
la institucion (aulas y patios).

15 Los nifios y nifias reciben un buen trato y acogida por parte de sus
docentes.

16 | La institucion educativa cuenta con docentes de un buen nivel académico.

17 La institucién_ educativa_cuenta con docentes capacitados para ofrecer una
buena educacion a los nifios y nifias.

18 La dir_eccién de la in_stituciér) se preocupa por atender todas las
necesidades de los nifios y nifias

19 Los tglleres que se brindan en la institucion favorecen el aprendizaje de
los nifios y nifas.
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Dimensiones / items

Valoracion

N AV | S

20 Los doce_ntes hac_en uso de diferentes tecnologias al desarrollar sus clases
con los nifos y nifias.

21 Los doce_ntes hac_en uso de diferentes estrategias para lograr aprendizajes
con los nifios y nifias.
Los docentes hacen uso de los recursos que brinda el Ministerio para

22 | lograr aprendizajes con los nifios y nifias (Textos, cuadernos de trabajo,
materiales)
DIMENSION 3: Docencia de calidad

23 Los_ QOce_n,tes de la institucion evidencian preparar sus clases con
anticipacion.

24 Los docentes expli_can con_lenguaje claro y preciso las actividades que
desarrollaran los nifios y nifias.

o5 El Director realiza visitas a las aulas para acompafiar la labor de los
docentes.

26 Los docentes de la in_stituciér_l muestran dominio sobre las actividades que
desarrollan con los nifios y nifias.

97 !_os_doqentes de Iq inst_itucién asisten a capacitaciones de distintas
instituciones o universidades.

28 Reci_be bue_na informacig’m_ académica sot_)re los avances y dificultades de
su nifio o nifia en las actividades académicas.

29 Los d_ocentes desarr_ollan ac_tividades con creatividad, que motivan y
entusiasman a los nifios y nifias.

30 | Los docentes se preocupan por lograr aprendizajes en los nifios y nifias.

Muchas gracias.
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Anexo 4: Solicitud de autorizacion de estudio

“ANO DE LA LUCHA CONTRA LA CORRUPCION Y LA IMPUNIDAD”

SOLICITO AUTORIZACION PARA
APLICAR CUESTIONARIOS DE
TESIS.

SENOR: DIRECTOR DE LA LE.N° 10406 “INMACULADA
CONCEPCION” SULLANA.

Sefior Director, reciba usted un calido y afectuoso saludo y al mismo
tiempo permitame exponerle lo siguiente:

Yo Yolanda Atoche Delgado, con DNI N° 03585841, estudiante del
programa de Maestria en Administracion de la Educacion de la Universidad César Vallejo
de Piura expongo lo siguiente:

Que me encuentro desarrollando mi tesis titulada: Influencia del
marketing educative en el incremento de la poblacion estudiantil en la Institucion
Educativa N°10406 “Inmaculada Concepcion” Sullana-Piura, 2019, por tal motivo
solicito su autorizacion para aplicar dos encuestas a los padres de familia durante el mes
de Junio y de esta manera recolectar informacion indispensable para mi trabajo de
investigacion.

Por tanto, agradeceré a usted acceda a mi solicitud.

Sullana 01 junio del 2019
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Anexo 5: Constancia de aplicacion de instrumentos

“ANO DE LA LUCHA CONTRA LA CORRUPCION Y LA IMPUNIDAD”

CONSTANCIA

El Director de la instituciéon N° 10406 “Inmaculada Concepcién” de la provincia de Sullana:
HACE CONSTAR

Que la docente Yolanda Atoche Delgado aplico los cuestionarios sobre Marketing
Educativo y el incremento de la poblacién estudiantil a los padres de familia, para desarrollar
su trabajo de investigacién titulado: Influencia del marketing educativo en el incremento de

la poblacion estudiantil en la Instituciéon Educativa N°10406 “Inmaculada Concepcién”

Sullana-Piura, 2019; en el mes de junio.

Se expide la presente a solicitud de Ia parte interesada para los fines correspondientes.

Sullana, 18 de junio 2019

Segu\hdfx Gmber Estrada Silupu.
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Anexo 10: Matriz de validaciéon de instrumento Juez 1

MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: “CUESTIONARIO: MARKETING EDUCATIVO”
OBJETIVO: Medir el nivel marketing educativo en la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Pert 2019.

DIRIGIDO A: Padres y madres de familia de la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion™ de Sullana-Pera 2019.

4 % /
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: Agm W M m .

~
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: pUﬂdQ?f’

VALORACION:

| Muy Adecuado [)&m@l Regular | Inadecuado | Muy Inadecuado

FIRVEI%UADOR
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MATRIZ DE VALIDACION

TITULO DE LA TESIS: Influencia del marketing educativo en el incremento de la poblacién estudiantil en la Institucion Educativa N°10406

“Inmaculada Concepcion™ Sullana-Piura, 2019

iITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacién | Relacion | Relacion Relacidn
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- |indicadory |itemsy la
DIMEN- | INDICA- = | . ¥ siobny el |elitems opcion de OBSERVACION Y/O
VARIABLE SION DOR z E 2 |iiifnen~ indicador respuesta | RECOMENDACIONES
o w = | 5ion
5| & E[SI[NO|SI|NO| SI | NO | SI | NO
z « @
MARKETING Markct_'mg Calidad del | 1. ;Conoce sobre los proyectos y
EDUCATIVO | educativo | servicio actividades pedagogicas que se realizan x X x X
?‘lilcilﬂzhy (1997); ge en la institucion educativa?
oro:::c diiﬁ::::du: procacto 2. ;Los docentes dan retroalimentacion
P idagnciin de adecuada acerca de los logros y
i Reiancias dificultades que presentan los alumnos X X X X
educativas con la en sus aprendizajes?
finalidad de 3. (La ubicacion de la institucion es
implementar importante a la hora de tomar la decision X
servicios sobre donde matricular a su hijo/a? X X il
educativos en un 4. ;Los al i acilid :
L ; . ¢Los alumnos tienen facilidades para
p;r:odo y sociedad realizar los pagos de APAFA en la LE.? X X x ad
= SR Ut 5. ¢Lainstitucion informa a la comunidad
safisficoion'y sobrc‘cl pel;iodu de matricula de los X B X X
prosperidad entre = estut'han_tes 2
los sujetos e Innovacion | 6. ;La institucion goza de una buena _
nstituciones imagen que resulta ser atractiva para X X X X
escolares. (p.15). matricular a su hijo?
7. ¢Los ambientes y mobiliario de la X/ v X X

institucion educativa son adecuados para
el desarrollo de las clases?
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ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacion | Relacién | Relacion Relacién
entrela |entrela |[entreel entre el
variable | dimen- indicadory |itemsy la
= = Ia sion y el | el items opcidn de
VARIABLE D%Ep? IN[[))(I)%A z 5 z ﬂlmen- lndic);dur rtl:spuesta nﬂ%ﬁ”ﬁmﬁ&%
% | 7 | £ |sién
§§E'SINOSINOSIN051N0
z < i
8. (La institucion educativa cuenta con
espacios para la practica de actividades X Y X
de innovacion pedagogica? 2
Actualiza- | 9. ;La institucién obtiene logros en los
cion diferentes concursos y competencias en
las que participa? d a X X X
10. ;La institucién cuenta docentes
competentes para el trabajo pedagogico? X X X
Marketing | Costos 11. ;Los alumnos destacados acceder a
educativo beneficios para estudiar? X X X X
de precio 12. ;La institucién educativa premia el
esfuerzo de los alumnos y alumnas que N Y X *
obtienen logros académicos?
13. (Los ingresos que se obtienen en la
institucion por pago de APAFA siempre % %
se invierten en algo que es necesario X X
para los nifios y nifias?
Oferta 14. ;La buena atencién que brinda todo el
personal de la institucién educativa es A
determinante a la hora de elegir donde >4 X A
estudiar?
15. ;Obtuvo suficiente informacion por
parte del personal de la institucion para
tomar la decision de matricular a su Y % hol P
hijo/a?
16. ;La atencion que brinda la institucion es /
adecuada? Y ¥ 7(‘ X
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ITEMS OPCION DE Criterios de validaciéon
RESPUESTA | Relacion | Relacion | Relacién Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- |indicadory |itemsy la
= . la sibn y el | el items opcidn de o
VARIABLE D;l:aoﬂl:qN INI;)(;%A z E 2 ﬁimen- indicj;dur rti:spuesln Rgg)rﬁl‘t:gﬁgo‘ﬂ?s
% | & |sién
g g E. SI ([NO| SI [ NO| SI | NO | SI | NO
4 : =
Marketing | Comunica- | 17. ;Se le informo acerca de los distintos
educativo | cion: profesores que conforman la institucion? X X X X
de promo- | asertiva. 18 Recibié informacion acerca de la
cion capacitacion que reciben los docentes % X X X
por parte de la institucion?
Imagende | 19. ;Recibié informacién acerca de los
la escucla diferentes talleres (danza, musica, teatro,
reforzamiento) que se desarrollan en la h¥4 X X X
institucion?
20. ;Lo que le ensefian a su hijo/a en la
institucién es importante para su vida ¥ X X %
futura?
Publicidad | 21. ;La institucion realiza actividades en la
que se proyecta a la comunidad
(campanas de limpieza, actividades )( x x X
culturales, etc.)?
22. ;La institucién realiza publicidad acerca
de su servicio en los medios de )( X % %
comunicacion locales?
Nziarkct_iﬂg C_unvivc;; 23, ¢(La institucion goza de reconocimiento
educativo | cia escolar. or parte de la comunidad debido a la
de plaza Eisc?plina escolar? X X ‘ A
24. ;La institucion fomenta la practica de )(

valores y la conservacion del medio
ambiente?
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VARIABLE

DIMEN-
SION

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacién | Relacion | Relacién Relacién
entrela |entrela entre el entre el
variable | dimen- indicador y | items y la
INDICA- _ |¥Ia sibny el |elitems opcion de
DOR z ._E, % :il'mem indicador respuesta
- i on
: ¢| E[SI[NO[SI[NO| ST [ NO | SI | NO
z < 7
25. ¢La institucion se diferencia de otras
instituciones de la localidad, porque
promueve las buenas relaciones X X x x
interpersonales?
26. ;La institucion realiza actividades en la
que involucra a toda la comunidad
educativa: padres, madres, docentes, ¥ X X X
alumnos y alumnas?
Equipa- 27. (La institucién cuenta con equipos de
;ﬂi;flt::’ de la apoyo como proyector multimedia,
o e equipos de audio, laptop para el
educativa. desarrollo de actividades de X - - ¥
aprendizaje?
28. (La infraestructura con la que cuenta la
institucion es atractiva para que los X ¥ X X
padres decidan matricular a sus hijos?
Accesibi- |29, ;La institucién estd ubicada en un lugar
lidad. estratégico y de facil acceso? X X X
30. ¢La institucion fomenta que la poblacion
cercana matricule a sus hijos e hijas en |~ X D 4 x
la escuela?

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES

ft~

- [
FIRMA D ’Eﬁu{pon
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MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: “CUESTIONARIO: INCREMENTO DE POBLACION ESTUDIANTIL”
OBJETIVO: Medir el nivel de incremento de poblacion estudiantil en la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion™ de Sullana-Pera 2019,

DIRIGIDO A: Padres y madres de familia de la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Per 2019.

| /
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: fW W Marue! gw‘*‘” '

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: ZD &0‘5’1"

VALORACION:

|_Muy Adecuado | “Arieewsdn_ | Regular | Inadecuado | Muy Inadecuado

FEIRMA DEL EXALUADOR
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MATRIZ DE VALIDACION

TITULO DE LA TESIS: Influencia del marketing educativo en el incremento de la poblacién estudiantil en Ia Institucion Educativa N°10406

“Inmaculada Concepcién” Sullana-Piura, 2019

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacion | Relacion | Relacién Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- |indicadory |itemsy la
i v - la sion y el |elitems opcién de o
VARIABLE Dsﬂ:/(l‘)EI? mgé?{\ 3 E @ {d'lmen- lndic);dor rul:spuesta AECOMVDACIONSS
& £ |sion
E| §| E[s1[No[SI[NO| ST [NoO | ST [NO
Z < b
INCREMENTgR Socio | Ubicacion | 1. La institucion se encuentra ubicada en
LA POBLACION | demogra- un lugar que facilita a su hijo o hija
ESTUDIANTIL fia d"_ los asistir puntualmente a clases. N il X X
’(’;(’}"} ;’; m‘ﬁg: es‘:‘j:“ 2. Se encuentra con facilidad un medio de
B i s cmenii transpt_)rte para llegar a la institucion X x $2 X
cantidad de educativa,
alumnos que han Situacion | 3. Los ingresos familiares son
abandonado o ¢conomica, determinantes al momento de elegir la
estan en peligro de institucion en la que estudiard si hijo o X X >’ X
abandonar la hija.
institucion, Tamaiio del | 4, El nimero de hijos ¢ hijas que estudian
considerando los grupo en la institucion es determinante para X X x X
motivos por los familiar matricular a su hijo en la misma escuela,
Quklon ad fuk Expectati- | 5. Lo que le ensefian a su hijo o hijaen la
retirado, registrar ; :
laagistencia de foi vas. escuela le sirve para seguir avanzando X X X X
snhor el en su educacion.
SIAGIE, realizar ¢l 6. Lo que le ensefian a su hijo o hija en la
proceso de escuela le sirve para su vidaen la 3 X X
matricula de sociedad.
manera oportuna, y 7. Considera que la educacion que brinda
praponer la institucion favorece la formacion en X ¥
sietmafivig fats valores de su nifio o nifia.
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ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacién | Relacién | Relacién Relacién
enirela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- |indicadory |itemsy la
- = Ia siony el |elitems opcion de ; ;
vamtangy (PNEN:| INPICA Ik A o, gl B
o sién
g § E' SI [NO|SI|NO| SI | NO | SI | NO
z | % 2
prevenir y evitar 8. La infraestructura (aulas, patios y otros
que los alumnos no ambientes) influyen para que decida X X X
asislan o se retiren matricular a su nifio o nifia en la x
de la escuela. institucion.
Marketing | Analisis de | 9, El personal de la institucion educativa
de la atencion ofrece atencion personalizada ante las
servicio. | en laIE. necesidades educativas y de X & X X
informacion.
10. La subdireccion atiende a los nifios y
nifias con eficacia y eficiencia X X X X
11. El personal de la institucion brinda una
buena atenci6n a las personas que 4 4 x x
asisten a la escuela.
12. El personal administrativo de la
institucion educativa brinda una buena X X X X
atencion.
13. El horario de estudios (ingreso y salida)
es adecuado para los nifios y nifias. X & X X
14, El personal de servicio de la institucion
mantiene limpio los ambientes de la X X X %
institucion (aulas y patios).
15. Los nifios y nifias reciben un buen trato
y acogida por parte de sus docentes. X X 5 X
Comunica- | 16. La institucion educativa cuenta con X «
cion docentes de un buen nivel académico. X X
efectiva 17. La institucion educativa cuenta con
(mcj_ora docentes capacitados para ofrecer una X )( X X
eontinua. do buena educacién a los nifios y nifias.
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ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacion | Relacién | Relacion Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- indicador y |itemsy la
= Ia siony el |elitems opcidn de
VARIABLE D;l::_')ENN- [N]?(l,iA z E % zimen- lndic);dor nl:spuesta ﬁ%ﬁ,‘;’}"m“ﬁi‘é‘}o‘;’&
= | % | & |sin
§| Z| E[SI[NO|SI[NO| ST | NO | SI | NO
F 4 < @a
servicio) 18. La direccion de la institucion se
preocupa por atender todas las X X X X
necesidades de los nifios y nifas
19. Los talleres que se brindan en la
instit_ucifm fa_vorecen el aprendizaje de X % X X
los nifios ¥ nifas. ;
20. Los docentes hacen uso de diferentes
tecnologias a‘I_desarrollar sus clases con X X X N
los nifios y ninas.
21. Los docentes hacen uso de diferentes
estrategias para lograr aprendizajes con X % X X
los nifios y nifias.
22. Los docentes hacen uso de los recursos
:ue b;lﬁndg el Mmlustel?? para IEgrar X x >
prendizajes con los nifios y nifias X
(Textos, cuadernos de trabajo,
materiales)
Docencia | Preparacién | 23, Los docentes de la institucion
de calidad | académica evidencian preparar sus clases con X X b X
anticipacion.
24. Los docentes explican con lenguaje
claro y preciso las actividades que X N X X
desarrollaran los nifios y nifias.
25. El Director realiza visitas a las aulas
para acompanar la labor de los docentes. il X X X
26. Los docentes de la institucion muestran
dominio sobre las actividades que X X X X
desarrollan con los nifos y nifias.
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ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacion | Relacién | Relacién Relaciéon
entrela | entre la entre el entre el
variable | dimen- indicador y |itemsy la
DIMEN- | INDICA- | . sibny el |elitems opcién de P Ty
VARIABLE SION DOR Z | %2 | 2 |dimen- |indicador respuesta | RECOMENDACIONES
[ ] =1 I‘-. sion
| §| Esi[No|Si[NO| ST [NoO | ST |NO
Z b &
27. Los docentes de la institucion asisten a
capacitaciones de distintas instituciones P4 X X X
o universidades.
Sensibilidad | 28. Recibe buena informacion académica
social sobre los avances y dificultades de su
nifio o nifa en las actividades x x x X
académicas.
29. Los docentes desarrollan actividades con
creatividad, que motivan y entusiasman X X X X
a los nifios y nifias.
30. Los docentes se preocupan por lograr
aprendizajes en los nifios y niiias. . | X X X X

—_ 7
A DEL EVALUADOR
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Anexo 11: Matriz de validacién de instrumento Juez 2

MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: “CUESTIONARIO: MARKETING EDUCATIVO™
OBJETIVO: Medir el nivel marketing educative en la ILE. N° 10406 “Inmaculada Concepeion” de Sullana-Peri 2019.

DIRIGIDO A: Padres y madres de familia de la .E. N 10406 “Inmaculada Concepeion™ de Sullana-Pera 2019.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: _{ oﬂvny'a M acthy: Cdoraly-,

i i - 9 r
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: -4 ﬁﬂ'«om Y /MWW@E” ol i (a Educaelpan,

VALORACION:

| Misderm@do | Adecuado | Regular | Inadecuado | Mﬁymlnadgcuado

——
/ FIRMA DEL EVALUADOR

72



MATRIZ DE VALIDACION

“Inmaculada Concepcion™ Sullana-Piura, 2019

TITULO DE LA TESIS: Influencia del marketing educativo en el incremento de la poblacién estudiantil en Ia Institucion Educativa N°10406

institucion educativa son adecuados para
el desarrollo de las clases?

iTEMS | OPCION DE Criterivs de validacion
RESPUESTA | Relacién | Relacién | Relacion Relacion
entrela |entrela |entreel entre el
variable | dimen- indicadory |itemsy la
DIMEN- | INDICA- | siony el |elitems opcibn de | pcprvacion vio
VARIABLE S10 p; 1 DOR z | 2 | & |dimen- |indicador respuesta | RECOMENDACIONES
& | = & [sién
[ ] B
|' S| £| E[SI[NO[SI[NO| SI [ NO | SI [ NO
. Z 2| @
|
|
MARKETING | Marketing | Calidad del | 1, ;Conoce sobre los proyectos y «
EDUCATIVO | educativo | servicio actividades pedagdgicas que se realizan % %
McCarthy (1997); d‘ en la institucion educativa? A 7
lor:zgcrl;;?:zl::ou :: producto 2. ;Los docentes dan retroalimentacion
P indugacibn de adecuada acerca de los logros y
e oionaias dificultades que presentan los alumnos X X X X
educativas con la en sus aprendizajes”? :
finalidad de 3. (La ubicacion de la institucion es
implementar importante a la hora de tomar la decision Y X X X
servicios sobre donde matricular a su hijo/a? ' :
educativos cn un 4. (Los alumnos tienen facilidades para N4 p-
p;rmdo_y S:l":mdad realizar los pagos de APAFA enla LE.7 X X X
“wm:::m‘: I 5. ¢Lainstitucion informa a la comunidad
miﬁmmn y sobre ¢l periodo de matricula de los >( x’ X X
prosperidad entre — esml_han‘tes?‘ - : p
los sujetos e | lnnovacion | 6. ¢ La institucion goza de una buena
instituciones i imagen que resulta ser atractiva para v X )(
escolares. (p.15). matricular a su hijo? ]
; 7. (Los ambientes y mobiliario de la % y
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VARIABLE

ITEMS OPCION DE Criterios de validacion
RESPUESTA | Relacion | Relacion | Relacion Relacion
entrela |entrela |entreel entre el
variable | dimen- indicador y | items y la
DIM,EN- INDICA- ~ela yvia siony el |elitems opcidn de
SION DOR :; = .E ::';:en— indicador respuesta
| ¢| E[S1[NO|SI[NO| ST | NO | SI | NO
z : =
8. ;La institucion educativa cuenta con
espacios para la practica de actividades » X )( %4
de innovacion pedagogica? /
Actualiza- | 9. ;La institucion obtiene logros en los
cion diferentes concursos y competencias en X X X X
las que participa? , /
10. ;La institucion cuenta docentes 2
;ompclemes para el trabajo pedagogico” X X Y X
Marketing | Costos 11. ¢Los alumnos destacados acceder a
educativo beneficios para estudiar? X X X X
de precio 12. ;La institucién educativa premia el
esfuerzo de los alumnos y alumnas que p >< )( )(
obtienen logros académicos? /
13. ;Los ingresos que se obtienen en la
institucion por'pago de APAFA siempre
se invierten en algo que es necesario X b4 7( X
para los nifos y nifas? :
Oferta 14. ;La buena atencién que brinda todo el

personal de la institucion educativa es
determinante a la hora de elegir donde
estudiar?

. (Obtuvo suficiente informacion por

parte del personal de la institucion para
tomar la decision de matricular a su
hijo/a?

. (La atencion que brinda la institucion es

adecuada?

OBSERVACION V0
RECOMENDACIONES
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VARIABLE

24.

¢La institucion fomenta la practica de

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacion | Relacion | Relacién Relacion
entrela |entrela |entre el entre el
variable | dimen- indicador y |itemsy la
DIMEN- | INDICA- - | &l & yla siony el |elitems opcion de
SION DOR 2 z ? ;iiiﬁr::en- indicador respuesta
= "
S| ¢ | E[sI[NO[SI[NO| SI [ NO | SI [ NO
Z < 7
Marketing | Comunica- | 17. ¢ Se le informo acerca de los distintos N X ?( _
educativo | cion- profesores que conforman la institucion? / >
de promo- | asertiva.  [77g " Recibi6 informacion acerca de la
clon capacitacion que reciben los docentes ) X
por parte de la institucion? X
Imagende | 19. ;Recibid informacion acerca de,los
la escuela diferentes talleres (danza, musica, teatro,
reforzamiento) que se desarrollan en Ja 7( )( X X
institucion?
20. ;Lo que le ensefian a su hijo/a en la
institucion es importante para su vida X }( 7( X
futura?
Publicidad | 21. ;La institucion realiza actividades en la
que se proyecta a la comunidad 7/\ x
(campanas de fimpieza, actividades X X
culturales, etc.)?
22, ;La institucion realiza publicidad acerca
de su servicio en los medios de )( X b
comunicacion locales?
Marketing | Conviven- | 23, ;La institucion goza de reconocimiento
educativo | cia escolar. por parte de la comunidad debido a la \{ )( )(
de plaza disciplina escolar?
;!

valores y la conservacion del medio
ambiente?

K IX [|I¥%

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES
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VARIABLE

DIMEN-
SION

INDICA-
DOR

ITEMS

OPCION DE

Criterios de validacion

RESPUESTA | Relacién | Relacién | Relacion Relacion
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- indicador y |itemsy la

= | __ ¥k siony el |elitems opcion de

Z | 2 | 2 dimen- |indicador respuesta

s | g | £ |sion
g 2 E | SI|NO|SI|NO| SI | NO | SI | NO
< o

. (La institucion se diferencia de otras

instituciones de la localidad, porque
promueve las buenas relaciones
interpersonales”

26.

(La institucion realiza actividades en la
que involucra a toda la comunidad
educativa: padres, madres, docentes,
alumnos y alumnas?

Equipa-
miento de la

| Institucion

cducativa,

27.

(La institucion cuenta con equipos de
apoyo como proyector multimedia,
equipos de audio, laptop para el
desarrollo de actividades de
aprendizaje?

28. ;La infraestructura con la que cuenta la
institucion es atractiva para que los 4 X X ¥
padres decidan matricular a sus hijos?
Accesibi- 29, ;La institucion esta ubicada en un lugar -
lidad. p X X 54

estratégico y de ficil acceso?

30.

(La institucion fomenta que la poblacion
cercana matricule a sus hijos e hijas en
la escuela?

e

ORSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES

—_—

7" FIRMA DEL EVALUADOR
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MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: “CUESTIONARIO: INCREMENTO DE POBLACION ESTUDIANTIL”
OBJETIVO: Medir ¢l nivel de incremento de poblacion estudiantil en la LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcion” de Sullana-Pera 2019,

DIRIGIDO A: Padres y madres de familia de la 1.LE. N® 10406 “Inmaculada Concepcion™ de Sullana-Pert 2019.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: A0 3«»»7‘47 ,&MW ool

"
oy Al Wl dila Eduecatdsn
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: Jﬁaﬁ‘r&m L /45‘“"’-* WJL"“OM ;

VALORACION:

| Wydecuado | Adccuado | Regular | Inadecuado | Muy Inadecuado |

e — T
/ FIRMA DEL EVALUADOR
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MATRIZ DE VALIDACION

TITULO DE LA TESIS: Influencia del marketing educativo en el incremento de la poblacién estudiantil en la Institucién Educativa N°10406

“Inmaculada Concepcion™ Sullana-Piura, 2019

proponer
alternativas para

la institucion favorece la formacion en
valores de su nifio o nifia.

[ ITEMS OPCION DE Criterios de validacion
[ RESPUESTA | Relacién | Relacién | Relacion Relacién
l entrela |entrela |entreel entre el
variable | dimen- indicador y |itemsy la
variasLe | PgoRt | INDICA- £ 5|2 imen [imtcader|”  |repuests | Ao
SION DOR %’ <l sif::en- e o I
E| §| E[SI[NO|SI[NO| ST | NO | ST | NO
z| 2 =
INCREMENTAR | Socio | Ubicacion | 1. La institucién se encuentra ubicada en )
LA POBLACION | demogra- un lugar que facilita a su hijo o hija X X X X
ESTUDIANTIL fia de los asistir puntualmente a clases. '
i l_vlme:d.u esiud.lan- 2. Seencuentra con facilidad un medio de
mﬁng Z:l ﬁg:f:la ek transporte para Hegar a la institucion X x ¢ X
cantidsd do — educ.atwa. .
alumnos que han Situacién | 3. Los ingresos familiares son
abandonado o GeORpIIES. determinantes al momento de elegir la / _ _
estan en peligro de institucion en Ja que estudiara si hijo o X X X K
abandonar la hija.
institucion, Tamafio del | 4. El nimero de hijos e hijas que estudian
considerando los grupo en la institucion es determinante para X X * X
motivos por log familiar matricular a su hijo en la misma escuela,
. cualesge inh Expectati- | 5. Lo que le ensefian a su hijo o hijaen la
retirado, registrar W : A
b hatataanto g s vas. escuela le sirve para seguir avanzando % X X b
alumnos en el en su educacion.
SIAGIE, realizar el 6. Lo que le ensefian a su hijo o hija en la
proceso de escuela le sirve para su vidaen la x X X X
matricula de sociedad.
manera oportuna, y 7. Considera que la educacion que brinda )g\ ){ )( ><
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VARIABLE

prevenir y evitar
que los alumnos no
asistan o se retiren
de la escuela.

~ ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacién | Relacién | Relacidn Relacion
entrela | entrela |entreel entre el
variable | dimen- indicador y |itemsy la
DIMEN-| INDICA- ~| _ [yl sion y el |elitems opcion de
SION DOR z g z |iiif|ien- indicador respuesta
= = = | Slun
E| 2| E[SI[NO|SI[NO| ST [ NO | SI | NO
Z ; 2
8. La infraestructura (aulas, patios y otros
ambientes) influyen para que decida -
matricular a su nifio o nifia en la X X X X
institucion.
Marketing | Analisis de | 9, El personal de la institucion educativa
de | laatencion ofrece atencién personalizada ante las
servicio. | enlalE. necesidades educativas y de X X X X
informacion.
10. La subdireccion atiende a los nifios y
nifias con eficacia y eficiencia X X X X
11. El personal de la institucion brinda una
buena atencion a las personas que
asisten a la escuela. s X X 2
12. El personal administrativo de la
institucion educativa brinda una buena X X % X
atencion.
13. El horario de estudios (ingreso y salida)
es adecuado para los nifios y nifias. X X X X
14. El personal de servicio de la institucion
mantiene limpio los ambientes de la N X )(’ X
institucion (aulas y patios).
15. Los nifios y nifias reciben un buen trato 7
y acogida por parte de sus docentes. X X X X
Comunica- | 16. La institucién educativa cuenta con _ : .
cion docentes de un buen nivel académico. X X . X X
""f“'l i 17. La institucion educativa cuenta con
{omace docentes capacitados para ofrecer una X X X )<

continua de

buena educacion a los nifios y ninas.

OBSERYVACION YO
RECOMENDACIONES
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VARIABLE

dominio sobre las actividades que

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacion | Relacion | Relacién Relacion
entrela |entrela |entreel entre el
variable | dimen- indicador y |itemsy la
DIMEN-| INDICA- -~ _ |¥la sion y el |elitems opcion de
SION DOR z g ‘;!: d-i'men- indicador respuesta
s | = | = |sion
E| &| E[SI[NO|SI[NO| ST | NO | SI | NO
z |
- w
servicio) 18. La direccion de la institucion se
preocupa por atender todas las X X X X
necesidades de los nifios y nifias
19. Los talleres que se brindan en la
institucion favorecen el aprendizaje de X X X X
los nifios y nifias. i
20. Los docentes hacen uso de diferentes
tecnologias al desarrollar sus clases con 5 b X X
los nifios v ninas.
21. Los docentes hacen uso de diferentes
estrategias para lograr aprendizajes con X X X X
los nifios y nifias.
22. Los docentes hacen uso de los recursos
que brinda el Ministerio para lograr ]
aprendizajes con los nifios y nifias X X X X
(Textos, cuadernos de trabajo,
materiales)
Docencia | Preparacion | 23. Los docentes de la institucion
de calidad | académica evidencian preparar sus clases con X X X ' X
anticipacion.
24, Los docentes explican con lenguaje
claro y precisé las actividades que X X 3¢
desarrollaran los nifios y nifias.
25. El Director realiza visitas a las aulas
para acompanar la labor de los docentes. - X X X X
26. Los docentes de la institucion muestran )( )(

desarrollan con los nifios y nifas.

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES
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VARIABLE

DIMEN-
SION

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacién | Relacion | Relacion Relacion
entre la entre la entre el entre el
variable | dimen- indicador y |itemsy la
INDICA- | L . la sion y el | elitems opcidn de
DOR g 2 ‘% dii!nen- indicador respuesta
] " e sion
E| g| E[SI[NO[SI|[NO| SI | NO | SI | NO
z | 2 =
27. Los docentes de la institucién asisten a _ :
capacitaciones de distintas instituciones .4 X X X
o universidades.
Sensibilidad | 28. Recibe buena informacion académica
social sobre los avances y dificultades de su X
nifio o nifa en las actividades X X X
académicas.
29. Los docentes desarrollan actividades con
creatividad, que motivan y enfusiasman X >§
a los nifios y nifias.
30. Los docentes se preocupan por lograr 2\/

aprendizajes en los nifios y ninas.

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES

X _FIRMADEL EVALUADOR
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Anexo 12: Matriz de validaciéon de instrumento Juez 3

MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: “CUESTIONARIO: MARKETING EDUCATIVO”

OBJETIVO: Medir el nivel marketing educativo en la I.E. N° 10406 “Inmaculada Concepcién” de Sullana-Pert 2019,

DIRIGIDO A: Padres y madres de familia de la I.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcién” de Sullana-Pert 2019.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: SAENZ OL/IVARES CARMEN DEL [/LAR

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: MAGISTER EN EDUCACION ¥ GESTTON EDUCATIVA.

VALORACION:

[ Muy Adecuado | Adeewadd | Regular | Inadecuado | Muy Inadecuado

A

FIRMA DEL EVALUADGRe(0 i Sies Ofvars

CPPe. 328351
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MATRIZ DE VALIDACION

TITULO DE LA TESIS: Influencia del marketing educativo en el incremento de la poblacién estudiantil en Ia Institucion Educativa N°10406

“Inmaculada Concepcion™ Sullana-Piura, 2019

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relacién | Relacion | Relacién Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- indicadory |itemsy la
DIMEN-| INDICA- yla sibny el |el items opcidn de o
VARIABLE SION DOR z g % diidmen- indicador respuesta &%?ﬁ::gi&vﬁs
3 sién
|8 gSINOSlNO ST [ NO | SI | NO
=15
<
MARKETING | Marketing | Calidad del | 1. ;Conoce sobre los proyectos y
EDUCATIVO | educativo | servicio actividades pedagégicas que se realizan X s X X
McCarthy (1997); de en la institucion educativa?
l:rngdm:::g :: producto 2. ;Los docentes dan retroalimentacion
indagncion de galdt?cmllt:?] acerca de los lognl'oa yl x X X %
insuficiencias ificultades que presentan los alumnos
educativas con la en sus aprendizajes?
finalidad de 3. ¢La ubicacion de la institucion es
implementar importante a la hora de tomar la decisién X % X X
servicios sobre donde matricular a su hijo/a?
educativos en un 4, (Los alumnos tienen facilidades para i
P:d"d"}l":c‘l’:“dad realizar los pagos de APAFA en la LE.? X X X
o) 5. ¢La institucién informa a la comunidad
saligsfac gidny sobre' el periodo de matricula de los % X X X
prosperidad entre estudiantes?
los sujetos e Innovacién | 6. ;La institucién goza de una buena
instituciones imagen que resulta ser atractiva para X X )< X
escolares. (p.15). matricular a su hijo?
7. (Los ambientes y mobiliario de la
institucién educativa son adecuados para X X X
el desarrollo de las clases?

83




ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA |Relacion | Relacién | Relacién Relacién
entrela |entrela |[entreel entre el
variable |dimen- indicadory |itemsy la
DIMEN- | INDICA- yla sibny el |elitems opcibnde | ucprvacion vio
VARIABLE SION DOR 3 g % d_i::en- indicador respuesta RECOMENDACIONES
sion
g 5 5 SI ([NO|SI [ NO| SI | NO | SI | NO
z *
L4
8. (La institucion educativa cuenta con
espacios para la practica de actividades 4 X X X
de innovacién pedagégica?
Actualiza- |9, ;La institucién obtiene logros en los
cion diferentes concursos y competencias en X
las que participa? : X K X
10. ;La institucion cuenta docentes
competentes para el trabajo pedagégico? X )< X X
Marketing | Costos 11. ;Los alumnos destacados acceder a
educativo beneficios para estudiar? X X X X
de precio 12, ;La institucién educativa premia el
esfuerzo de los alumnos y alumnas que
obtienen logros académicos? X X X X
13. ;Los ingresos que se obtienen en la
institucién por pago de APAFA siempre
se invierten en algo que es necesario % X X X
para los nifios vy nifias?
Oferta 14, ;La buena atencién que brinda todo el
personal de la institucion educativa es
determinante a la hora de elegir dénde x X X X
estudiar?
15. ;Obtuvo suficiente informacion por
parte del personal de la institucién para X /x
tomar la decision de matricular a su ‘ X
hijo/a?
16. ¢;La atencién que brinda la institucion es

adecuada?
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valores y la conservacion del medio

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA |Relacién |Relacién |Relacién Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- indicadory |ftemsy la
DIMEN- | INDICA- yla siébny el |el items opeibn de OBSERVACION Y/0
VARIABLE SION DOR z g % :lii;::en- indicador respuesta | RECOMENDACIONES
8
s B g SI INO|SI |NO| SI | NO | SI | NO
z -
<
Marketing | Comunica- | 17. ¢Se le informo acerca de los distintos % X
educativo | cién profesores que conforman la institucién?
de promo- | asertiva. 18. ;Recibié informacion acerca de la
cién capacitacion que reciben los docentes X N X
por parte de la institucion? '
Imagende | 19. ;jRecibi6 informacién acerca dé los
la escuela diferentes talleres (danza, musica, teatro,
reforzamiento) que se desarrollan en la X )< 7( X
institucion?
20. ;Lo que le enseflan a su hijo/aen la
institucién es importante para su vida X
futura? >< X X
Publicidad |21, ;La institucion realiza actividades en la
que se proyecta a la comunidad
(campafias de limpieza, actividades >( )( )( )(
culturales, etc.)? :
22. ;La institucion realiza publicidad acerca
de su servicio en los medios de
comunicacion locales? X x x )(
Marketing | Conviven- | 23, ;La institucién goza de reconocimiento
educativo | cia escolar. por parte de la comunidad debido a la X
de plaza disciplina escolar? X X )(
24, ;La institucién fomenta la practica de \( ){

ambiente?

85




estratégico y de fécil acceso?

30.

¢(La institucion fomenta que la poblacién

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA |Relacion |Relacién | Relacién Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- indicadory |itemsy la
DIMEN- | INDICA- yla sibny el |el items opcidén de JACION Y
VARIABLE | Vgre™| W gl % 2 |dimen- | indicador respuesta | RECOMENDACIONES
8 beq sién
AR §SINOSINO SI [ NO | SI [ NO
F3 - ¥
-
25, ¢La institucion se diferencia de otras
instituciones de la localidad, porque
promueve las buenas relaciones X X x X
interpersonales?
26, ;La institucion realiza actividades en la
que involucra a toda la comunidad
educativa: padres, madres, docentes, X X )< X
alumnos y alumnas?
Equipa- 27. ;La institucién cuenta con equipos de
miento de la apoyo como proyector multimedia,
Institucién equipos de audio, laptop para el b X )( X
educativa. desarrollo de actividades de
aprendizaje?
28. ;La infraestructura con la que cuenta la
instituci6n es atractiva para que los % 4 ><
padres decidan matricular a sus hijos?
Accesibi- | 29. ;La institucion estd ubicada en un lugar
lidad. 4 X )(

cercana matricule a sus hijos e hijas en
la escuela?

Gk

Fﬂﬂ?{%ﬁ&%’fﬁbﬂk
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MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: “CUESTIONARIO: INCREMENTO DE POBLACION ESTUDIANTIL”
OBJETIVO: Medir el nivel de incremento de poblacion estudiantil en la I.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcién” de Sullana-Pera 2019.

DIRIGIDO A: Padres y madres de familia de la I.LE. N° 10406 “Inmaculada Concepcién” de Sullana-Perti 2019.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: SAENZ QO U¢ARES CARMEN ODeE( PllLAR

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: AAGISTER &N EDUCACION v GESTION EDUCATIVA .

VALORACION:

[ Muy Adecuado | Adeewsda. | Regular | Inadecuado | Muy Inadecuado

FIRMA DEL EVALEADOR
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MATRIZ DE VALIDACION

TITULO DE LA TESIS: Influencia del marketing educativo en el incremento de la poblacién estudiantil en Ia Institucion Educativa N°10406

“Inmaculada Concepcion™ Sullana-Piura, 2019

ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA | Relaciéon |Relacion |Relacién Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- indicadory |itemsy la
e = la sibny el | el items opeién de
VARIABLE | DEVEN-| INDICA A 2 .::Ii:len. indicador omag R
2| 8| E[sNo[sT[NO [ ST [No [ ST [NO
Z | % &
INCREMENTSR ; Socio | Ubicacién La institucién se encuentra ubicada en
LA POBLACION | demogra- un lugar que facilita a su hijo o hija A
ESTUDIANTIL | fia de los asistir puntualmente a clases. o X X X
?;3’1 ;; lh:::ﬁg: est::::an- Se encuentra con facilidad un medio de
farian an e atete transporte para llegar a la institucion X % Y X
casithdad S educativa.
alumnos que han Situacién . Los ingresos familiares son
abandonado o econémica. determinantes al momento de elegir la _ ){
estin en peligro de institucion en la que estudiard si hijo o X X -
abandonar la hija.
institucién, Tamaflo del | 4. EI nimero de hijos e hijas que estudian
cons!demndo los grupo en la institucion es determinante para X X X )(
m‘:f;r“ pO; los familiar matricular a su hijo en la misma escuela.
a rad‘::: :‘:gixar Expectati- Lo que le ensefian a su hijo o hija en la ) N
luaslstencia de los vas. escuela le sirve para seguir avanzando X b X X
alumnos en el en su educacion.
SIAGIE, realizar el Lo que le ensefian a su hijo o hijaen la
proceso de escuela le sirve para su vida en la X X )< X
matricula de sociedad.
manera oportuna, y . Considera que la educaci6n que brinda
proponer la institucion favorece la formacion en X X X
alternativas para valores de su nifio o nifia.
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VARIABLE

prevenir y evitar
que los alumnos no
asistan o se retiren
de la escuela.

DIMEN-
SION

INDICA-

ITEMS

OPCION DE
RESPUESTA

Criterios de validacién

Relacién
entre la

Nuneca (N)
A veces (AV)

Siempre (S)

variable
yla
dimen-
sion

Relacién
entre la
dimen-
sibny el
indicador

Relacién
entre el
indicador y
el items

Relacién
entre el
items y la
opcidn de
respuesta

SI | NO

SI | NO

SI | NO

SI | NO

La infraestructura (aulas, patios y otros
ambientes) influyen para que decida
matricular a su nifio o nifia en la
institucion.

<

>

Marketing
de
servicio.

Andlisis de
la atencién
enlalE.

El personal de la institucion educativa
ofrece atencidn personalizada ante las
necesidades educativas y de
informacion,

> X

\"\-\
/(\

x

10.

La subdireccion atiende a los nifios y
nifias con eficacia y eficiencia

18

El personal de la institucion brinda una
buena atencién a las personas que
asisten a la escuela.

12.

El personal administrativo de la
institucion educativa brinda una buena
atencién.

<=

13.

El horario de estudios (ingreso y salida)
es adecuado para los nifios v nifias,

14,

El personal de servicio de la institucion
mantiene limpio los ambientes de la
institucion (aulas y patios).

15,

Los nifios y nifias reciben un buen trato
y acogida por parte de sus docentes.

| ¢ [«

Comunica-
cion
efectiva
(mejora
continua de

16.

La institucién educativa cuenta con
docentes de un buen nivel académico.

17.

La institucion educativa cuenta con
docentes capacitados para ofrecer una
buena educacion a los nifios y nifias.

= || > > |>| x> [x

ol s

KX x| > |x| x| <|X

oI R ] KA X A

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES
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VARIABLE

DIMEN-
SION

INDICA-
DOR

servicio)

ITEMS

OPCION DE
RESPUESTA

Criterios de validacién

Relacion
entre la

Nunca (N)
A veces (AV)

Siempre (S)

variable

dimen-
sién

Relacién
entre la
dimen-
sibny el
indicador

Relacién
entre el
indicador y
el items

Relacién
entre el
items y la
opcion de
respuesta

NO

SI | NO

81 | NO

SI | NO

18,

La direccion de la institucion se
preocupa por atender todas las
necesidades de los nifios y nifias

19,

Los talleres que se brindan en la
institucion favorecen el aprendizaje de
los nifios y nifias. ’

20.

Los docentes hacen uso de diferentes
tecnologias al desarrollar sus clases con
los nifios y nifias.

21,

Los docentes hacen uso de diferentes
estrategias para lograr aprendizajes con
los nifios y nifias.

22,

Los docentes hacen uso de los recursos
que brinda el Ministerio para lograr
aprendizajes con los nifios y nifias
(Textos, cuadernos de trabajo,
materiales)

HEIRIEIE

XX R[]

X R XA] >

Docencia
de calidad

Preparacién
académica

23.

Los docentes de la institucion
evidencian preparar sus clases con
anticipacion.

24,

Los docentes explican con lenguaje
claro y precisé las actividades que
desarrollaran los nifios y nifias.

25,

El Director realiza visitas a las aulas

para acompailar la labor de los docentes.

26,

Los docentes de la institucion muestran
dominio sobre las actividades que
desarrollan con los nifios y nifias.

XXX | X

> x| x| X

e | X | X

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES
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ITEMS OPCION DE Criterios de validacién
RESPUESTA |Relacién | Relacién |Relacién Relacién
entrela |entrela |entreel entre el
variable |dimen- indicadory |itemsy la
DIMEN- | INDICA- yla sibny el |elitems opcibnde | GpepRvACION VIO
VARIABLE SION DOR z 2 Z |dimen- |indicador respuesta RECOMENDACIONES
7 | B |sién
ggESINOSINOSINOSINO
z < g
27. Los docentes de la institucion asisten a
capacitaciones de distintas instituciones X }\
0 universidades.
Sensibilidad | 28. Recibe buena informacién académica
social

sobre los avances y dificultades de su
nifio o nifia en las actividades °
académicas.

29,

Los docentes desarrollan actividades con
creatividad, que motivan y entusiasman
a los nifios y nifias.

30.

Los docentes se preocupan por lograr
aprendizajes en los nifios y nifas.

el X% | 2 | 2

fiol-

FIRMA'D

LUADOR
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Anexo 13: Aplicacion de instrumentos a padres de familia




