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RESUMEN ESPANOL

TITULO: PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO PARA EL GIMNASIO SAN DIEGO
DE FLORIDABLANCA 2004 — 2006.

AUTORES: MUNOZ CORREA Claudia Lijjana
RUEDA PORRAS Carolina

PALABRAS CLAVES: Plan estratégico de Mercadeo, Analisis Interno, Andlisis
Externo, Mercado Meta, Plaza, Precio, Publicidad y Promocién, Segmentacién de
Mercados, Competencia, Bondades, Fortalezas.

CONTENIDO: Un plan de mercadeo educativo incluye la definicion del mercado meta,
al cual se dirigira el proyecto educativo de una institucion y la modificacién de la
mezcla del mercado tradicional: producto o servicio educativo, precio, plaza y
promocion.

El presente trabajo explica, el gran reto del Gimnasio San Diego, localizado en
Floridablanca, en mejorar la calidad de educacion que brinda, y la propuesta para
alcanzar el éxito en cuanto su posicionamiento y reconocimiento. Se justifica la
necesidad de llevar a cabo acciones para el aprovechamiento 6ptimo de los recursos
existentes y soluciones concretas a los problemas de mercadeo de la institucion.

Para el proceso de esta investigacién se realiz6 la segmentacién del mercado meta a
través del método aleatorio simple, en grupos homogéneos de clientes, para vincular
sus percepciones y sensaciones hacia la institucién. De otro lado, se analiz6 la
efectividad de la publicidad y la participacion de la competencia. Por consiguiente,
fueron estudiadas algunas variables internas y del entorno que precisaron las
caracteristicas del servicio educativo, de esta manera se determinaron acciones
estratégicas y un plan de evaluacién y seguimiento, el resultado debe estar orientado
a incrementar el nimero de estudiantes matriculados y la calidad de su seleccion.

Las estrategias fueron formuladas en funcién de la adecuada utilizacion de los
recursos fisicos y econdmicos existentes y la captacion extra de recursos financieros
para mejorar el funcionamiento de la institucion. Al incorporar una poblacion
estudiantil potencial se debe motivar a mantener la lealtad por parte de los educandos
hacia la institucion. La publicidad y promocién, a través del area de mercadeo, debe
situar al cliente en las bondades y fortalezas del Gimnasio San Diego.

" Proyecto de Grado
Instituto de Educacién a Distancia (INSED) — Gestion Empresarial
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SUMMARY ENGLISH

TITLE: Marketing Strategic Plan for San Diego School located in Floridablanca 2004 —
2006 .

AUTORES: MUNOZ CORREA CIaudia*l_iIiana
RUEDA PORRAS Carolina

KEY WORDS: Strategic Plan, Internal analysis, External analysis, Goal Market, Place,
Price, Publicity and Commercial Usage, Market segmentation, Competition, Goodness,
Stronghold.

CONTENT: A marketing educative plan includes goal market definition to which leads
the educative project of one institution and the changes of the traditional market
mixture: Product or educative service, price, place and promotion or commercial
usage.

This work explains, the big San Diego’s school challenge to improve the quality of the
education it gives, and the proposal to reach the success related to its position and
recognition. It justifies the necessity to do actions in order to take good advantage of
resources and concretes solutions to the today marketing problems of the institution.

During the development of this research, it was to carried out the process of dividing
into market segments the goal market through simple random method, in
homogeneous group of clients, in order to link their perceptions and sensations
towards the institution. On the other hand , it was analyzed the publicity effectiveness
and the participation of the competition. Consequently, it were studied both internal
and external variables which determined exactly the characteristics of the educative
service, in this way, it were fixed a strategic plan with its continuous evaluation, the
outcome should be represented by the increment of new students and the quality of
their selection to be incorporate them to the institution.

This strategic plan formulation were based on the suitable of the physical and
economic resources in existence and the obtaining of extra financial resources to
improve the institution operation. On incorporating a potential students group, it should
be motivated to keep loyalty from them to the institution. The publicity and commercial
usage should be worked through the marketing area which must set the clients
decision on the goodness and stronghold of San Diego School.

" Proyecto de Grado
Instituto de Educacion a Distancia (INSED) — Gestion Empresarial
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INTRODUCCION

La educaciéon es un derecho humano fundamental, connatural a la
dignidad humana, necesaria para el libre desarrollo de la personalidad y
determinante para que cada ser humano realice su proyecto de vida y
es necesaria para articularse y participar de proyectos culturales y

sociales colectivos en condiciones dignas.

En Colombia, 10,9 millones de nifios adolescentes se encuentran
matriculados: 82.8% en instituciones publicas y el 17.2% restante en
instituciones educativas privadas. De tal manera que la educacion
basica es abastecida como un bien publico, y quien tiene algun poder
de compra superior lo demanda en instituciones privadas. Este hecho
hace evidente que siendo la educacion un derecho social solo puede

ser satisfecho por operaciones de mercado.

La accién publica provee bienes no mercantiles a todas aquellas
personas cuyo limitado poder de compra les impide acceder a los
bienes que abastece el mercado. La iniciativa privada, por el contrario,
abastece bienes comercializables destinados a quienes tienen
capacidad de compra, por lo tanto no son bienes de libre acceso para
todos los ciudadanos. El gasto social en educacion es el segundo rubro
en importancia. La Constitucién Colombiana y sus leyes reglamentarias
elevaron a diez los afios de educacion obligatoria, periodo que abarca
desde el preescolar o afio cero hasta el fin de la secundaria basica en

noveno grado.

Colombia con relacién a otros paises de América Latina, inicio sus



responsabilidades sociales tardiamente: Los liberales radicales que
gobernaron a Colombia entre 1868 y 1878 defendieron la educacion
universal y gratuita, posteriormente los conservadores se inclinaron por
mantener el control de la iglesia catélica sobre la educacion; durante
mucho tiempo hasta mediados de los 80, la educacion fue atendida en
su gran mayoria por entidades de caracter religioso, los liberales afines

a las crecientes clases urbanas, eran partidarios de la escuela laica".

Las dos ultimas décadas comenzaron a existir nuevas corrientes e
innovaciones pedagogicas. En Colombia, la Ley General de Educacion,
promueve en la actualidad una transformacién de concepciones y de
practicas pedagogicas, lo cual permite establecer una organizacion

escolar distinta que cree ambientes propicios para aprender.

Durante los ultimos cinco afios se ha venido declarando la mas reciente
propuesta del ALCA, el Tratado Bilateral de Libre Comercio con Estado
Unidos para con los compromisos que deben asumir las empresas en
materia de educacién y salud. Desde mayo del 2002 se ha venido
definiendo la negociacion del Arancel Externo Comudn y la posicidn
conjunta ante el ALCA y la OMC, por esta situacién no se ha podido
acordar acciones definitivas hacia la comunidad Andina, generando una
pardlisis en los avances de algunas implicaciones en los compromisos
Juridicos — Politicos y Constitucionales para con los temas de servicios
en materia de educacion y salud, por ser acciones que se desprenden
de dicho Tratado y que tienen que ver con los inversionistas
extranjeros, mecanismos de resolucion de controversias, compras

gubernamentales, politicas de competencia y otros.

Mas sin embargo, desde el 2004, el Ministerio de Educacion expidio



una instruccion a las Secretarias de Educacién de cada region para
acreditar a las instituciones que imparten educacion desde los niveles
de preescolar y asi evaluar su participacion en el mercado, para lo cual
estas instituciones educativas deben cumplir con unos estandares de

exigencias definidas por el mismo MEN.

Por consiguiente el Gimnasio San Diego, instituciébn educativa con
instalaciones ubicadas en Ruitoque Bajo, dedicada a impartir educacion
desde los grados de preescolar en su sede en Cabecera, Bucaramanga
y en la sede de Ruitoque Floridablanca, con primaria y secundaria,
desea cumplir con estos estandares de calidad que exige la certificacion
pero independientemente a esta accion, la institucion desea someterse
al mejoramiento continuo a través de la implementacion de un plan
estratégico de mercados que conlleve a un buen nivel de
posicionamiento ante el nivel de sus fuertes competidores vy

reconocimiento de sus grandes esfuerzos y logros.



1. ANALISIS INTERNO

1.1 ANALISIS INSTITUCIONAL

1.1.1 Resefa Historica de la Institucién. La propuesta educativa del
Gimnasio San Diego nace como inquietud de sus fundadores Drs. Luis
Martinez-Villalba Rodriguez y Maria Claudia Pimiento Santos, para
ofrecer al medio educativo una institucion mediante la cual se pudiera
brindar una formacion integral desde preescolar, con el fin de
aprovechar el potencial en los cambios fisicos, motores y desarrollo de

pensamiento que el nifio posee desde los primeros afos de su vida.

El Gimnasio San Diego inicia labores en la casona de la Calle 49
namero 28-39 de Bucaramanga, el 22 de febrero de 1993, con los
grados Iniciacion y Precoz, y un grupo aproximado de 55 nifios y 3
profesores. Posteriormente por necesidad de expansion se trasladé a
la diagonal 31 nimero 53-90, y de alli a la calle 42 namero 33-20 de

Bucaramanga.

En 1994 El Gimnasio San Diego inicia la formacion Basica con el grado
1° de primaria, y a partir del ailo 1997 el deseo de proporcionar a los
nifios un ambiente idoneo para su desarrollo y formacién, los llevo a
ocupar la sede que actualmente tienen en la Hacienda Real de Pavas,
Ruitoque Bajo, Floridablanca. En un ambiente campestre, libre de
contaminacion y en medio de la naturaleza, los nifios hacen de su

educacion una grata experiencia.

En el afio 2002, debido a su crecimiento, el Gimnasio San Diego



trasladé el preescolar a una nueva sede ubicada en la Cr. 38A N° 46-
14 del barrio Cabecera, Bucaramanga, y en la Hacienda Real de Pavas

continuo ofreciendo el servicio para primaria y bachillerato.

En el afio 2003, se da paso a la Educacién Media, con el grado décimo,
cumpliendo asi su objetivo de finalizar el programa completo en el afio
2004 con el grado undécimo, brindando a la juventud de la regién la
oportunidad de realizar todos sus estudios en este establecimiento
educativo. En el ailo 2004, el Gimnasio San Diego produce la primera
promocion de bachilleres, jévenes que por su dedicacion y esfuerzo,
dejaron en alto el nombre de la institucién, ubicandola en el nivel MUY
SUPERIOR, de las pruebas de Estado ICFES.

Ante el crecimiento escalado del Gimnasio San Diego, por la
introduccion de un curso por afio desde 1993, fue necesario ir
modificando su proyecto educativo institucional de acuerdo al desarrollo

evolutivo propio de los educandos.

Actualmente el Gimnasio San Diego, ha podido consolidar un Proyecto
Educativo Institucional, para impartir educacion con un conjunto de
actividades que consisten en fortalecer e incrementar en los estudiantes
un pensamiento I6gico matematico, un conocimiento preliminar desde
los dltimos grados de primaria a las ciencias, quimica y fisica, un amplio
conocimiento del idioma Inglés comprometiendo las asignaturas de
sociales (Social Studies) y ciencias naturales (Sciences) para conseguir
en cada nifio el dominio de este idioma como segunda lengua y el
estudio del francés como tercera lengua. EI conjunto de actividades
preliminares, hacen que los educandos se formen, en términos de

tiempo; un afio mas adelantado respecto a los estudiantes del resto de



las instituciones de la region.

La consolidacion del perfil del estudiante se caracteriza en asegurar el
facil acceso a una educacion de alto nivel y de exigencia, teniendo en
cuenta la importancia de la familia como eje primordial de la sociedad,
factores esenciales para el cumplimiento de los objetivos del Gimnasio
San Diego, los cuales persisten en la construccion de personas utiles
para la sociedad quienes debido a su formacién podran adaptarsen a

las condiciones de vida y de trabajo en su campo profesional.

El Gimnasio San Diego seguira trabajando por sus educandos
ofreciéndoles una educacion integra en un ambiente propicio para su
aprendizaje. De hecho, el funcionamiento de la institucion se imparte
desde dos sedes, la sede campestre Ruitoque Bajo, es la sede principal
de la institucion, donde funciona primaria y bachillerato. Esta
compuesta por amplias zonas verdes de 14.610 metros cuadrados, y
zona construida de 2190 metros cuadrados. Su estructura antigua ha
sido mantenida desde su inicio de actividades en 1997, y actualmente
se encuentra adecuada para 11 salones de clase, 1 Salon de
audiovisuales y musica, 1 Biblioteca, 1 Laboratorio de Ciencias, 1 Sala
de Informética, 4 Oficinas, 1 Sala de Profesores, 1 Cafeteria, 1
restaurante (cocina y comedor), 11 bafios. La segunda sede que se
ubica en Cabecera para preescolar se compone de 4 salones de clase,
1 espacio para juegos, 1 aula para expresion corporal, 3 oficinas,

restaurante, 5 bafios.



Cuadro 1. Resumen cronoldgico de estudiantes matriculados desde 1993 hasta la actualidad.
ANOS 93 94 95 96 97 98 99 00 01 02 03 04 05

Iniciacién | 15 20 17 20 19 18 18 19 15 07 09 07 00
Precozl | 20 15 19 18 20 18 17 15 18 12 10 14 08
Precoz2 | 20 35 18 18 15 21 15 14 13 12 13 08 14
Transicion | | 20 22 17 18 15 19 16 15 14 15 15 11

. 18 18 20 16 16 12 20 18 16 15 16 14

. 16 17 20 14 19 11 20 14 17 16 12
. = 15 | 1 19 12 17 07 14 20 18 14
\\\\\\\N\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\f 12 [ 13 20 09 12 09 08 18 18
\\\\\\\\\%\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\f&\\\\\\\\\\\& 11 [ 1 17 09 09 06 08 14
- | 7 [ 09 14 08 | 07 07 09
\\\\\\\\%&\\\\\\\&\\\\\\\&\\\\\\\\k\\\\\\%&\\\\\\%k\\\\\\% 09 | 09 11 | 06 10 10

\\\\N\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\&&\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\%&\\\\\% 07 08 07
imo |~ > - > > ' @ | " o8 08

TOTAL 169 164

ARos | 93 | 94 95 96 97 98 99 00 01 02 | 03 04 05

No.

grupes | 03 | 06 | 06 07 | 08 | 09 10 11 12 | 13 | 14 | 15 14

ANOS 93 94 95 96 97 98 99 00 01 02 03 04 05

No.
profesores

03 07 09 10 12 13 16 18 21 23 24 28 26
Fuente, Rectoria Gimnasio San Diego




Cuadro 2. Estudiantes matriculados por grado a marzo de 2005.

NUMERO
NIVEL GRADO
DE ESTUDIANTES
Pre Jardin 8
Preescolar Jardin 14
Transicion 11
Primero 14
Segundo 12
Basica Primaria Tercero 14
Cuarto 18
Quinto 14
Sexto 9
o . Séptimo 10
Basica Secundaria
Octavo 15
Noveno 10
_ Décimo 7
Media :
Undécimo 8

Fuente, Rectoria del Gimnasio San Diego

1.1.2 Filosofia Institucional

- Misién. “Formamos hombres y mujeres integros, capaces de liderar
acciones sociales, politicas, econémicas, culturales, cientificas y
tecnoldgicas bajo una dinamica ética”.

- Vision. “En el 2010 seremos una empresa educativa con
reconocimiento nacional por el desarrollo de un proyecto pedagodgico

de calidad humana, con altos estandares académicos,



profesionales, y de investigacion cientifica.”

Valores Institucionales. Desde la formacion, San Diego, se
considera que el valor es la cualidad que dignifica al hombre, que le
hace SER, que le permite dinamizar su historia. En la practica de
valores individuales y sociales el hombre se convierte en
protagonista de su propia liberaciéon. A fin de que educando los
adquiera, los cultive, fomente y lo manifiesta en su ser y obrar. De
otro lado, el proyecto educativo de la institucion determina la

practica de valores Institucionales y los de la Comunidad Educativa.

Los Valores Institucionales estan comprendidos por los siguientes

elementos:

Idoneidad académica. El compromiso institucional se ha focalizado
en la exigencia, la cual se ha estandarizado con bases sélidas para
cumplir con altos grados en la calidad, eficiencia y responsabilidad

para con cada miembro de la comunidad educativa.

Reconocimiento Institucional. Cada miembro de la comunidad
educativa ayuda al fortalecimiento de la institucion desde todas sus
instancias, haciendo que exista la membresia, lo cual tiene que ver

con el sentido de pertenencia.

Excelente Servicio. El servicio educativo que ofrece la institucion
esta dado para cumplir con las expectativas de los padres de familia
quienes buscan para sus hijos una institucion que se comprometa a

ser formadores integros de quienes son el futuro de la nacion.



Mejoramiento Continuo. Estd muy de la mano con las exigencias
del M.E.N. Situacién que propicia el cumplimiento de un curriculum

soportado en altos estandares de calidad, tecnologia y capacitacion.

Desarrollo del Autoestima. La institucion trabaja en ente a las
necesidades de formacion que necesita suplir cada educando, lo

cual resuelve en gran parte los problemas propios de su edad.

Desarrollo del Crecimiento Personal. Es propio de la institucion, que
se trabaje de manera coordinada desde cada una de sus areas para
aportar acciones que ayuden a la motivacibn endoégena de los
estudiantes para mitigar sus problemas de aprendizaje, y a la
motivacion exdégena que se compromete a tratar el medio que pueda

estar afectando a los educandos.

Fomento de Investigacion y Creatividad. La institucién trabaja muy
cumplidamente en realizar talleres artisticos, de danza y de musica,
lo cual ayuda a fortalecer los procesos de desarrollo del estudiante
que tienen que ver con la creatividad. De otro lado, el fomento de la
investigacion se realiza de acuerdo a la intencionalidad de cada una

de las disciplinas que integra las ciencias y las matematicas.

De la Comunidad Educativa. Esta determinada por la convivencia
San Diego, la cual esta soportada en el RESPETO; eje fundamental
y de compromiso de donde brotan acciones de tolerancia, no-
violencia, lealtad, responsabilidad, prudencia, asertividad vy

resilencia.



- Estructura Institucional. El Gimnasio San Diego es un colegio de
naturaleza privada, caracter mixto, calendario A, jornada Unica,
modalidad académica con énfasis en inglés, que ofrece educacion para
los niveles de preescolar, basica primaria, basica secundaria y media.
La institucion se fundamenta bajo los decretos de la Ley General de
Educacién, proveniente del Ministerio de Educacién Nacional, y
administrada por la Secretaria de Educaciébn Municipal de

Floridablanca.
La comunidad educativa del Gimnasio San Diego esta conformada por

26 profesores, 3 empleados administrativos, y 8 de servicios, y una

junta directiva compuesta por 4 socios. (Ver figura 1. Organigrama)
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Figura 1. Organigrama del Gimnasio San Diego

Secretaria de Educacion
de Floridablanca
JUNTA DIRECTIVA
Gimnasio San Diego
Direccion
Administrativa
Contabilidad
RECTORIA
Comité de
— evaluacion y
Asociacion promocion
Consejo de
Directivo Padres de
Familia .
SECRETARIA
Servicins Generales
COORDINACION

Area Area Area Area Area Area Area Area Area
Matemati Ciencias Ciencias Humanid. Humanid. Educacion Etica y Area de Educacion -
cas Naturales Sociales Fisica, Valores Religién Artistica p

Lengua P Tecnologia e

Castella Idiomas Recreac. y Humanos informatica

. Extranjeros Deporte
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Fuente, Direccion Administrativa Gimnasio San Diego

Cuadro 3. Profesores contratados para el afio 2005.

AREA ASIGNATURA(S) NUMERO DE
PROFESORES
Estadistica y Geometria 1
Matematicas Mateméticas y Aptitud 1
Matematica
Ciencias Naturales y 1
Ciencias Naturales y Biologia
Educacion Ambiental |Quimica 1
Fisica 1
Ciencias Sociales Historia y Geografia 1
Filosofia, ciencias
Humanidades, Lengua |politicas y democracia !
Castellana Plan Lector 1
Espafiol y Literatura 2
Inglés 3
Humanidades, Idiomas | Social Studies 1
Extranjeros Science 1
Francés 1
Educacién Fisica, Deportes y Formacion
Recreacion y Deportes | Deportiva !
Eticay Valores Etica y Valores 1
Religion Religion 1
Pintura y Artes Plasticas 1
Educacién Artistica Musica 1
Expresion Corporal 1
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Tecnologia e -

. Informatica 1
Informatica
Educacion Preescolar |Globalizacion 3

Fuente, Rectoria Gimnasio San Diego

Cuadro 4. Personal Administrativo y de Servicios contratados para el
2005.

CARGO CANT. DE PERSONAL
RECTOR 1
COORDINADORA 1
SECRETARIA 1
MENSAJERO 1
AUXILIARES DE
SERVICIO !

Fuente, Secretaria Gimnasio San Diego

1.2 ANALISIS DEL MERCADO META

Al realizar el analisis del mercado meta de la institucion, fue necesario
utilizar encuestas como instrumentos de recoleccion de informacion, las
cuales permitieron analizar cada una de las variables que conllevan a
indicar con precisién las caracteristicas que identifican la clase de

servicio educativo que se ofrece y el comportamiento de dicho mercado.
Para el proceso de esta investigacion se procedi6 a realizar la

segmentacion del mercado meta en grupos mas o menos homogéneos

de clientes y posteriormente vincular en forma pertinente las
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percepciones, sensaciones y asociaciones que estos clientes tienen de
la imagen institucional y corporativa, los atributos determinantes y el
conocimiento del servicio, y su nivel de satisfaccion. De otro lado,
analizar la efectividad de la publicidad y la competencia del Gimnasio

San Diego.

1.2.1 Segmentacion del Mercado Meta. Para la investigacion fue
necesario dividir el mercado meta de la institucion entre padres de
familia de nifios de 2 a 10 afos, y adolescentes de 11 a 18 afios,
porque el primer rango de edad de estos estudiantes son sus padres
quienes escogen el colegio y en el caso de los adolescentes son ellos
quienes toman la decision de estudiar en un determinado colegio. La
anterior poblacion pertenece a los estratos 5 y 6 de la ciudad de
Bucaramanga y Floridablanca, quienes se han caracterizado por tener
las mismas preferencias de un colegio con un modelo de educacion que
esté de acuerdo a sus expectativas académicas, morales, culturales, y

sociales.

Las encuestas que se aplicaron a los estudiantes y padres de familia de
la institucion, se lograron hacer en las instalaciones del colegio
aprovechando momentos de algunos eventos especiales. Las
encuestas dirigidas a padres de familia particulares se realizaron en su

domicilio a partir de los barrios indicados en el siguiente cuadro:
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CUADRO 5. Barrios segun Estrato de Bucaramanga y Floridablanca.

BUCARAMANGA FLORIDABLANCA
ESTRATO 5 | ESTRATO 6 | ESTRATO 5| ESTRATO 6
Versalles .
Cabecera Lagos del (Todas las Quintas del
. Campestre
Cacique Etapas)
Quintas del Alamos .
San Pio Cacique Parque Ruitoque Golf
Altos de Pan | Hacienda Vista
de Azacar | del Cacique | Campestre
Camino Real
Sotomayor ~
Canaveral

Fuente, Planeacion Municipal Bucaramangay Floridablanca

Una vez realizada la segmentacion del mercado se ha cuantificado la

siguiente poblacion:

- Estudiantes de los grados 5° a 11° matriculados hasta marzo de 2005:
73
- Padres de Familia estudiantes San Diego:
120
- Otros Padres de Familia: Bucaramanga
430
Floridablanca 445

De la anterior informacion se obtuvo la muestra:

n= N*Z2'P*Q
(N-1) e*+Z**P*Q
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N=  Poblacién Seleccionada para estudiantes, padres de familia y

particulares

Z= 1,96
P= 09 Q= 01
e= 0,05

Se aplicé este porcentaje teniendo en cuenta que las encuestas fueron

realizadas directamente por las autoras del proyecto.
- Estudiantes de los grados 5° a 11° matriculados a marzo de 2005:
n= 73*1,96°70,9*0,1

(73-1) 0,05% + 1,96 * 0,9 * 0,1
n= 48

- Padres de Familia San Diego:

n= 120*1,96°°0,9*0,1
(120-1) 0,052 + 1,962 * 0,9 * 0,1
n= 64
- Padres de Familia Particulares de Bucaramanga y Floridablanca:

875*1,96°°0,9*0,1
(875-1) 0,05% + 1,96 * 0,9 * 0,1
n= 119

n
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1.2.2 Imagen Institucional ante los clientes. Teniendo en cuenta las
tres clases de poblacion encuestadas los resultados arrojados en

cuanto a la imagen de la institucién fueron los siguientes:

Los estudiantes del Gimnasio San Diego, manifestaron que el colegio
tiene buena disciplina y un nivel académico de alta exigencia, y es
agradable por su ambiente campestre, sin embargo la imagen
corporativa de la institucion se considera deficiente, puesto que los
estudiantes no manifestaron interés en los simbolos que representan el

colegio.

La buena imagen que tienen los padres de familia del Gimnasio San
Diego, estd fundamentada en la familiaridad que existe entre la
comunidad educativa y por su ambiente campestre. Entre otros
aspectos agregan valor a la imagen del colegio el método de
ensefianza que consiste en una alta capacidad de analisis que
representa el 40% de la opinidén de los padres de familia, por el manejo
de idiomas Inglés y Francés representado en un 20% y el aprendizaje

preliminar de las ciencias con un 30%.

Los Padres de Familia particulares que no integran la comunidad San
Diego, segun los resultados de las encuestas dirigidas a esta poblacién,
el Gimnasio San Diego no se ubica dentro de los colegios que para su
criterio los reconocen como los mejores, porque el 80% de los
encuestados consideran que la educacion que se imparte en esta
institucion se dirige a nifios especiales o con dificultades de aprendizaje

y el 20% restante manifiesta no conocer el colegio.

Se puede concluir que el Gimnasio San Diego tiene buena imagen
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institucional ante su comunidad educativa, por todas las bondades que
posee, las cuales se deben aprovechar para consolidar su perfil
institucional, mediante el cual se identifigue como una institucion que
brinda una educacién normal de alta exigencia y asi atraer a nuevos
clientes y a aquellos que no tienen claro su imagen institucional, debido
a los tres diferentes enfoques que ha tenido durante todo el tiempo de
su funcionamiento, primero como institucion dirigida a la educacion
precoz, después como una institucion dirigida a nifios con dificultades
de aprendizaje y por ultimo como instituciéon que brinda una educacion

normal de alta exigencia.

1.2.3 Atributos determinantes. Entre los atributos determinantes del
servicio educativo, la poblacion encuestada coincide en el agrado por el
area campestre, los grupos no numerosos, el énfasis en la segunda
lengua Inglés y como tercera Francés, y el aprendizaje preliminar de las

ciencias y las matematicas.

Los anteriores atributos inciden notablemente en el comportamiento de
los estudiantes, para asimilar mejor los conocimientos que se le
imparten cada dia, es asi como el agrado por el ambiente campestre
motiva al estudiante al sentirse relajado, y adquirir un mayor grado de
concentracion. La estrategia pedagdgica de poseer grupos pequefios
beneficia tanto al estudiante como al docente, ya que este puede
atender a las inquietudes individuales de cada estudiante aportandoles

mayor atencion.

Ante un mundo globalizado como el actual, se debe cumplir con las

exigencias del mismo, y eso sélo se consigue adquiriendo un buen
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conocimiento de idiomas extranjeros, especialmente en el idioma inglés.
Consciente de ello, el Gimnasio San Diego le ofrece la oportunidad al
estudiante de adaptarse desde temprana edad al idioma inglés
comprometiendo las asignaturas de sociales (Social Studies) y ciencias
naturales (Sciences) para conseguir en cada nifio el dominio de este
idioma como segunda lengua y el estudio del francés como tercera

lengua.

Por otra parte el aprendizaje preliminar de las ciencias y las
matematicas a partir de quinto primaria en el caso de las ciencias como
quimica y fisica y desde la primaria un afio anticipado como las
matematicas, proporcionan al estudiante inquietud por la investigacion y
mayor capacidad de analisis, elementos que hacen que el educando se
prepare lo suficiente para los examenes de estado ICFES, y por ende

conseguir el acceso a la educacion superior.

1.2.4 Nivel de Satisfaccion. El nivel de satisfaccion ha sido posible
medirlo a través de las encuestas, las cuales arrojaron un porcentaje
muy significativo del 96% que lo componen los estudiantes que desean
permanecer en el Gimnasio San Diego, lo cual esta fundamentado en
su atracciéon por el método de ensefianza. Otro porcentaje significativo
es del 64% que corresponde a la satisfaccion que manifiestan los
padres de familia, en cuanto a la labor desempefiada por la institucion
en el desarrollo y progreso intelectual en sus hijos y el crecimiento de

valores.

Al haber obtenido un elevado porcentaje de satisfaccion por parte de los

estudiantes y de los padres de familia, se precisa que el nivel de
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satisfaccion con relacion al servicio educativo es muy favorable. Por
consiguiente, la institucion se ve comprometida a formular planes de
mejoramiento continuo permanentemente con relacion al disefio de su
producto educativo satisfactor, para estudiar las necesidades y los
deseos de sus clientes. No se trata de dar todo lo que el cliente pida,
sino verlos como los consumidores que son, puesto que la importante
decision que han de tomar con relacion a la educacion, incidiran en el

resto de sus vidas.

Ante la actitud satisfactoria de que los estudiantes desean permanecer
en el Gimnasio San Diego, indica que los planes de mejoramiento
continuo se deben convertir en los compafieros de viaje de la
institucion en el largo camino de la relacion con sus estudiantes,
tanto para detectar valores positivos como para averiguar los

elementos negativos que pueden existir en nuevos planteamientos.

Ante la satisfaccion de los padres de familia con la institucion, por el
progreso intelectual y el crecimiento de valores de sus hijos,
compromete a la institucion a reforzar la relacion con ellos para que
a través de ellos mismo, se pueda difundir el actual proyecto
educativo que brinda una educacion normal de alta exigencia y asi se
den los cambios en la percepcion de la imagen de la institucion y

cambios en el proceso de la decision de nuevos clientes.

1.3 ANALISIS DEL SERVICIO A OFRECER

1.3.1 Conocimiento y atributos del servicio

- Portafolio del servicio. Existe la intencionalidad del portafolio de
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servicios que no ha sido publicado para dar a conocer el proyecto
Educativo Institucional del Gimnasio San Diego, el cual garantiza
una educacion integral a hombres y mujeres desde el preescolar
hasta obtener el titulo de Bachiller Académico, ofreciendo un
ambiente familiar y apropiado a través del desarrollo de una
educacién participativa y personalizada basada en los valores, y las
necesidades de la sociedad, la cual se hace posible en cada uno de
los niveles de ensefianza establecidos por el M.E.N. para educacion

preescolar, basica primaria, basica secundaria y media.

PREESCOLAR

Atenciébn a niflos desde los dos afios de edad, trabajando
secuencialmente en un programa de estimulaciébn temprana que
permite aprovechar oportunamente el potencial de cada nifio,
desarrollando en ellos habilidades y destrezas en todos los
aspectos: socio - emocional, intelectual, comunicativo, fisico y

artistico

La estrategia pedagdgica basada en el método GLEN DOMAN,
caracterizado por la estimulacion de capacidades motoras y
sensoriales desde sus niveles funcionales basicos que conducen a
la capacidad de lectura, comprensiéon del lenguaje, calculo
matematico, discriminacién tactil, y habilidades motoras, con las
cuales el nifio adquiere destrezas basicas que van a quedar

establecidas para toda su vida.

La planta fisica del preescolar es independiente. Alli se ubican
Unicamente nifios entre los dos y seis afios, permitiendo ofrecerles
bienestar y cuidados especiales. Su estructura busca brindar al nifio

un ambiente sobrio y tranquilo evitando al maximo agentes

21



distractores que dificulten la atencién y concentracion en los nifios.

El ambiente bilingiie es percibido por el nifio desde esta etapa,
iniciandolo en el aprendizaje del idioma inglés ensefiado de una
manera lidica para que adquiera agrado y familiaridad con la
segunda lengua.

La mausica, la expresion corporal, y la pintura, son tendencias
artisticas que complementan su desarrollo estimulando la
creatividad, y afianzando su personalidad, mediante la expresion de

emociones y sentimientos frente a su entorno.

La formacién deportiva impartida desde el ambito psicomotor, a
través de la practica de disciplinas como el patinaje y la natacion,
cuyo fin es lograr en los nifios habilidades motrices como la
coordinacion, la direccionalidad, y el equilibrio que le ayudan a

facilitar su ubicacion en el espacio.

La informatica también hace parte del plan de estudios de esta
etapa escolar, mediante la interaccion con material educativo
multimedia, los nifios aprenden sobre los usos y bondades de la

tecnologia y ademas refuerzan temas tratados en otras asignaturas.

SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Transporte Escolar: Puerta a puerta, acompafiados por un docente,
que le brinde confianza y tranquilidad, y con la garantia y el respaldo

de una empresa de transporte reconocida en la region.

Restaurante: Con menla balanceado, elaborado por expertos
nutricionistas incluye lonchera y almuerzo, que acompafia un

docente que le garantice el consumo de los alimentos por su hijo.
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BASICA PRIMARIA, SECUNDARIA'Y MEDIA

e Atencion a nifios y adolescentes desde los seis hasta los dieciocho
afos de edad, en quienes se desarrolla un proceso de aprendizaje a
partir de la investigacion y experimentacion concreta, teniendo en
cuenta el ritmo de aprendizaje de cada estudiante proponiendo
caminos que lleven a un proceso de integracion del saber en las

diferentes areas.

e Acompafiamiento contindo en el proceso individual de cada
estudiante, respetando y dinamizando su proceso de aprendizaje,
colaborando con la orientacion de su experiencia familiar, social,
politica y afectiva para permitir una sana integracion en la
construccion de una identidad positiva, un respeto por la diferencia,

favoreciendo asi una cultura de la tolerancia.

e El ambiente campestre con el que cuenta la institucion es propicio
para el aprendizaje, puesto que favorece la busqueda de la
tranquilidad para lograr un mejor grado de concentracion en la

adquisicion del conocimiento.

e Sus amplias zonas verdes constituyen espacios de esparcimiento en
donde el estudiantes disfrutan sanamente los momentos destinados

para su recreacion y descanso.

e La comunicacion es uno de los elementos basicos para toda
actividad que desarrolle el ser humano, por esta razon el Gimnasio
San Diego dentro de su componente pedagdgico la ubica en un nivel

muy importante, a través del area de humanidades con el
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aprendizaje profundo de la lengua castellana, desde todos sus

ambitos, gramética, escritura, y comprension lectora.

Amplio conocimiento del idioma inglés comprometiendo las
asignaturas de sociales (Social Studies) y ciencias naturales
(Sciences), con una intensidad horaria de 12 horas semanales en
cada uno de los grados que integran los niveles basica y media, con
lo cual cumple con las necesidades que hoy en dia exige el mundo

globalizado de manejar una segunda lengua.

El estudio del Francés como tercera lengua a partir del grado quinto
de béasica primaria, constituye un valor agregado que distingue al
estudiante del Gimnasio San Diego, de la competencia, ya que en
un futuro cercano el manejo de una tercera lengua sera fundamental
para el buen manejo de las relaciones internacionales que la

globalizacion requiere.

Aprendizaje preliminar de las ciencias como quimica y fisica a partir
de quinto primaria, proporciona al estudiante inquietud por la
investigacion, por otra parte las matematicas son ensefiadas desde
la primaria un afio anticipado con respecto a lo que ordena el
M.E.N., lo cual aporta al estudiante mayor capacidad de analisis.
Estos elementos hacen que el educando se prepare lo suficiente
para los examenes de estado ICFES, y por ende conseguir el

acceso a la educacion superior.

La Educacion Artistica es impartida a través de las asignaturas de
expresion corporal, masica y pintura, en primaria se imparten como
estimulo hacia el desarrollo de la creatividad y en secundaria el
estudiante esta en capacidad de elegir la que mas le guste o en la

cual haya adquirido mayor destreza.
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La educacion fisica y el deporte no se orientan hacia la
competencia, sino hacia el desarrollo psicomotor del individuo en los
tres primeros afios de primaria a través de disciplinas como el
patinaje y la natacion y a partir de cuarto primaria con diferentes
deportes como baloncesto, volleyball y football.

Apoyo psicolégico con el fin de orientar a aquellos estudiantes que
por su situacién socio - afectiva, requiera de una ayuda

especializada.

Asesoria diaria en tareas orientada por los docentes del Gimnasio
San Diego, con el fin de que el estudiante desarrolle toda su
actividad académica dentro del colegio, y el espacio que esté en su

casa sea para compartir en familia y para el descanso que merecen.

Para el desarrollo de la labor educativa el Gimnasio San Diego,
cuenta con aulas especializadas, en informética, laboratorio de

ciencias, biblioteca y audiovisuales.

SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Transporte Escolar: Puerta a puerta, acompafados por un docente,
que le brinde confianza y tranquilidad, y con la garantia y el respaldo

de una empresa de transporte reconocida en la region.

Restaurante: Con mena balanceado, elaborado por expertos
nutricionistas incluye lonchera y almuerzo para los estudiantes de
primaria y solo almuerzo para los estudiantes de secundaria y

media.
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PROCESO DE ADMISION
Para ser estudiante del Gimnasio San Diego se requiere:

a. Adquirir en la Secretaria del colegio el formulario de inscripcion,
diligenciarlo y devolverlo en la fecha y con la documentacion

indicada.

b. Presentar y aprobar las pruebas de admision (académicas y

psicoldgicas)

c. No haber obtenido baja calificacion en su rendimiento académico o

en su comportamiento en el colegio de procedencia.

- Conocimiento del servicio. Los estudiantes del Gimnasio San
Diego tienen el pleno conocimiento de estar estudiando en un colegio
que los prepara anticipadamente en las matematicas y las ciencias
respecto a otros colegios. Cuando han tenido la oportunidad de
interacturar con otros estudiantes de su nivel que pertenecen a otras
instituciones, han sentido que tienen conocimientos avanzados sobre
estos temas. En muchos casos de algunos de estos estudiantes, al
querer cambiar de institucién, se dan cuenta, del retroceso con el que
se van a encontrar y desisten de la idea de cambiar de institucion
educativa. De otro lado, ellos consideran que la disciplina y el nivel

académico del Gimnasio San Diego son de alta exigencia.

Los padres de familia reconocen que sus hijos se distinguen de los
estudiantes de otros colegios por la capacidad de andlisis y el manejo

de los idiomas Inglés y Francés.
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Se sienten convencidos que el método de estudio del colegio es
excelente, argumentando que es el mas adecuado y lo sefialan como la
principal causa de la alta capacidad de estudio manifestada por ciertos
estudiantes, sobretodo de aquellos que han logrado superar las
pruebas de diferentes universidades alcanzando notas muy superiores

y quienes se encuentran totalmente becados por ciertas universidades.

- Atributos del servicio. La institucion ofrece caracteristicas
particulares que la hace superior a la competencia en cuanto a la
presentacion de la enseflanza preliminar de asignaturas muy
importantes como son las mateméticas y las ciencias. Otro aspecto que
caracteriza a la institucion es por poseer una ensefianza personalizada,
lo cual esta determinada por contar con una poblacion de 164
estudiantes y disponer de 26 docentes, cuya relaciéon es de 6:1. Los
docentes no sélo estan capacitados para ensefiar lo que deben ensefiar
a los alumnos, sino que saben bien cual contenido el alumno debe

estudiar, para valorizar la postura autodidacta del estudiante.

Existen casos muy particulares de alumnos que se encuentran
actualmente en los niveles de secundaria, quienes fueron portadores
alguna vez en la primaria de deficiencia mental, y quienes tuvieron la
oportunidad de adquirir la motivacién necesaria y la orientacion correcta
por parte de la institucion, para superar y poder desarrollar capacidades
como los demas, y en la actualidad estos alumnos se distinguen por sus
avances Yy capacidades de estudio, manejando conocimientos
matematicos con capacidad de célculo en menor tiempo posible y

correctamente.
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Se puede afirmar que el ambiente que ofrece el Gimnasio San Diego
determina el potencial del alumno, lo cual deja traspasar a un
pensamiento analitico debido a la motivacion, producto del método
educativo de la institucién, el cual se ha dirigido a producir confianza en
sus educandos para que estos consigan sus metas de manera

estructurada, paso a paso.

- Ciclo de vida del servicio. El servicio educativo del Gimnasio San
Diego se ha mantenido desde sus inicios en una etapa de crecimiento,
uno de los aspectos mas influyentes en esta situacion, es la que tiene
que ver con su PEI, varios de sus componentes han sido modificados
cada vez que la institucion tiene un rector nuevo. Se afirma que los tres
rectores, con los que a contado el Gimnasio San Diego, en todo el
tiempo de sus doce (12) afios de funcionamiento, han dado tres
enfoques diferentes a la identidad de la institucion.

El primer rector, hizo que el Gimnasio San Diego se identificara ante el
mercado como una institucion dirigida a la educacion precoz, el
segundo rector establecié que el colegio fuera conocido como una
institucion dirigida a nifios con dificultades de aprendizaje, esto ultimo
hizo que el actual rector, a partir de 2004, replanteara la identificacion
de la institucion, por la cantidad de estudiantes que se encuentran
estudiando actualmente y que poseen estos problemas de dualidad
intelectual y cognoscitiva. Se propende establecer en el mercado una
nueva imagen de identidad, como una institucion que brinda una

educacion normal de alta exigencia.
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En consecuencia se denota que los mismos fundadores, no han tenido
claro desde el inicio de la instituciébn su vision y misién. Ante esta
situacion, el Gimnasio San Diego, se percibe en el medio, como una
institucion que brinda una educacion para nifios con deficiencias
mentales, hasta el punto que muchos padres de familia de otras
ciudades se han comunicado con la institucion para solicitar sus
servicios educativos, argumentando que fueron referidos por personas

idéneas que se dedican a la profesion de psicologia y de psiquiatria.

Otra clase de poblacion de padres de familia, desiste de la idea de que
sus hijos empiecen a estudiar o que accedan a continuar estudios en el
Gimnasio San Diego, porque han recibido informaciéon de que es una
institucion dedicada a nifios genios, desde luego consideran que sus
hijos van a estar en desventaja, con nifios que posean este grado

maximo de facultades intelectuales.

Una tercera clase de poblacion de padres de familia, no se siente
atraidos por la intencionalidad de la institucion en brindar conocimientos
preliminares de las ciencias, quimica y fisica y matematicas, porque
argumentan que forzarian a los nifilos a adquirir conocimientos a una

edad no conveniente.

Este mismo argumento lo comparte los padres de familia de estudiantes
de otras instituciones que se encuentran haciendo gestion para cambiar
a sus hijos de colegio, quienes al conocer las actividades del proyecto
educativo, desisten de matricular a sus hijos en el Gimnasio San Diego,

argumentando ademas que no se imaginan como el colegio nivelaria a
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sus hijos en cuestidon de dias, todos los temas de las asignaturas con
conceptos preliminares, que por el so6lo hecho de brindar un
conocimiento anticipado de las ciencias, quimica y fisica y matematicas,
sus hijos se ven en desventaja, en términos de tiempo, practicamente

de un afo escolar respecto a los estudiantes del Gimnasio San Diego.

Por dltimo, esta el grupo de padres de familia, que se siente atraidos
por el ambiente campestre que caracteriza a la institucion, y el trato
familiar que ofrece el colegio, dejando a un lado el contraste de los
compromisos escolares a que estan sus hijos acostumbrados a realizar
en las otras instituciones y los que van a ser exigidos en el Gimnasio
San Diego. Casi siempre son alumnos que los han hecho desertar de

las otras instituciones.

- Areas de divulgacion del servicio. En la actualidad el Gimnasio
San Diego promueve su servicio educativo en las ciudades de
Bucaramanga y Floridablanca, ya que en estas zonas se encuentra

ubicado su mercado meta.

- Lealtad a la Institucion. La fidelidad de los clientes del Gimnasio
San Diego se califica de baja con un 25%, porgue solo 40 estudiantes
de los 164 estudiantes actuales, han permanecido por periodos
mayores a 3 afios. Al ser analizado este porcentaje de tan solo un
25%, ante el nivel de satisfaccion que arrojé un porcentaje del 96% de
los estudiantes que desean permanecer en el Gimnasio San Diego, se
denota un total contraste entre la permanencia y la deserciéon de

estudiantes del Gimnasio San Diego.

30



Al hacer una sintesis en la cronologia de los hechos de la resefa
histérica se podria encontrar una respuesta para este contraste en el
comportamiento de los clientes de la institucion entre las variables
gue midieron la lealtad a la institucion y el nivel de satisfacciéon; cabe
hacerlo desde sus inicios, cuando el Gimnasio San Diego ofrecié un
modelo de educacidn precoz, mediante la aplicacion de métodos
especiales de aprendizaje, por su innovacion de aquel entonces, este
concepto se afianzé tanto en la mente de los clientes que hoy en dia a
pesar de ofrecer educacion a educandos normales, aun el Gimnasio
San Diego es calificado en el medio como institucion que se dedica a
tratar a estudiantes con dificultades de aprendizaje 6 lo contrario para
nifios superdotados, hecho que le ha costado a la institucién pérdida de
tiempo y esfuerzos en seleccion de estudiantes con caracteristicas
normales, ya que gran parte de los estudiantes insertados poseen
falencias en la adquisicién de conocimientos ante la intencionalidad del
proyecto educativo del Gimnasio San Diego y de otro lado son
estudiantes que han sido rechazados de las Instituciones que

provienen.

Los estudiantes no permanecen en la institucion por mas de 3 afios, y
se sabe que la desercion de los estudiantes se presenta, en algunos
casos por decision de los padres antiguos quienes no ven el
crecimiento del colegio en cuanto a implementacién de tecnologia y
otros recursos pedagogicos que le permitan a sus hijos una mejor
calidad en la educacion. Hay casos de alumnos que presentan
dificultades de socializacién debido a que el colegio cuenta con grupos

pequefios y no encuentran espacios de participacion con sus otros
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compaferos, lo que se traduce en un problema socio afectivo. No es
ajeno los casos de retiro por dificultades econémicas de los padres de
familia. También, hay casos de retiros debido a la continua rotacion de
docentes en los dos dultimos afios, lo que hace que se pierda
continuidad en los procesos académicos y como resultante el bajo

rendimiento de los estudiantes.

- Habitos de uso del servicio. Las estrategias que se han empleado
para captar nuevos clientes se orientan hacia las posibles soluciones de
los problemas y/o dificultades que traen los estudiantes de los colegios
de procedencia. De otro lado, teniendo en cuenta los atributos
determinantes que posee la institucion se adaptan faciimente a la
situacion particular del cliente, generando en ellos expectativas basadas

en la confianza.

Otros factores, como la presentacion de las instalaciones fisicas de las
aulas escolares inciden en la decision del cliente, porque presentan
humedad, falta de iluminacién, no cuenta con suficiente espacio y
escasa dotacion de material didactico en las aulas especiales como las
de pintura, expresion corporal, informatica, audiovisuales, biblioteca y
restaurante. El factor precio denominado como costos educativos, no
inciden en la decisién del cliente, por estar igual o inferior al precio de la

competencia.

La frecuencia de la adquisicién del servicio educativo del Gimnasio San
Diego se efectla principalmente en dos etapas del afio:
e Durante la etapa de inscripciones en los meses de Octubre,

Noviembre, Diciembre y Enero, para dar inicio al nuevo afio escolar
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gue empieza en el mes de febrero, el cual pertenece al calendario A.
e En agosto de cada afio se aprovecha para captar los clientes
provenientes de colegios con modalidad del calendario B.
e Durante todo el afio el Gimnasio San Diego, no cierra matriculas con

el fin de captar la poblacién inconforme de otras instituciones.

1.3.2 Distribucion

- Canales de Ofrecimiento del Servicio. ElI Gimnasio San Diego,
ofrece su servicio educativo de manera directa, es decir bajo una
modalidad presencial los estudiantes acceden al conocimiento impartido
por los docentes quienes le brindan un acompafamiento continuo en

cada una de las actividades que componen el proyecto educativo.

- Fuerza de Divulgacion. El Gimnasio San Diego no cuenta con un
area especifica de mercadeo y ventas, esta labor se cumple
implicitamente a través del rector, la coordinadora y la secretaria de la
institucion. Desde luego, esta labor no se contempla dentro de las
funciones de los anteriores cargos por lo cual no es una labor

remunerada.

La institucion ha acostumbrado a captar los clientes a través de las
practicas de llamadas telefonicas hechas por la secretaria, quien
concreta las entrevistas que son realizadas por el rector o en su defecto
por la coordinadora, para dar a conocer las bondades del proyecto
educativo, las instalaciones y los costos. Posteriormente, se realiza un
seguimiento por parte de la secretaria, para persuadir la decision de la

adquisicién del servicio por parte de los clientes y finalmente lograr que
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este se someta al proceso de admision que dara paso a la viabilidad de

la matricula que definiria la venta efectiva del servicio.

Por otra parte segun las encuestas realizadas el 73% de los padres de
familia afirman que conocieron de la existencia del Gimnasio San Diego
a través de recomendaciones de amigos, familiares, y compafieros de
trabajo, por lo cual se considera que la mayor fuerza de divulgacion del
servicio educativo esta en las recomendaciones de personas que

conocen el Gimnasio San Diego.

- Servicio al Cliente. No existen politicas explicitas que se
encarguen de garantizar la satisfaccion total del cliente. Solo existe el
facil acceso para que los padres de familia y estudiantes presenten toda

clase de solicitudes, quejas y reclamos, ante directivos y docentes.

A través de las encuestas aplicadas a los clientes, para determinar el
cumplimiento de las expectativas del servicio educativo, se pudo
identificar un 64% de ellos que manifestaron satisfaccion por el avance
intelectual que han tenido sus hijos durante la permanencia de ellos en
la institucidon, mientras que el 36% de clientes restantes manifiestan
multiples insatisfacciones que tienen que ver con la falta de
mantenimiento y crecimiento de las instalaciones fisicas, la baja del
nivel académico y disciplinario en los ultimos afios, la alta rotacién de

personal docente y el desagrado por el servicio del restaurante.

El Gimnasio San Diego no le ha dado la importancia que merece la
opinién de los clientes respecto a determinados servicios y situaciones
que se presentan, sino que por el contrario cada vez que se recibe una

observacion negativa, los directivos del colegio descargan su
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responsabilidad sobre funcionarios que no tienen nada que ver,
manifestando que son ellos quienes promulgan las debilidades que
posee la institucion, y por lo tanto no aplican los correctivos necesarios

para dar solucion a las inquietudes de los clientes.

La anterior situacion en la mayoria de las veces le ha costado a la
institucion pérdida de estudiantes quienes optan por trasladarse a otra

institucion educativa que satisfaga mejor sus expectativas.

1.3.3 Publicidad y Promocién. Las estrategias publicitarias que se
han utilizado en el Gimnasio San Diego desde sus inicios han sido las
mismas, usando la informacion contenida en las paginas blancas del
directorio telefénico. Desde el afio 2004, la institucibn empez6 a
emplear avisos en el indice de las paginas amarillas. Otra forma
utilizada ha sido a través del periédico local, dos veces en el afio en

temporadas ordinarias y en temporadas de inscripciones y matriculas.

La inversion anual para publicidad y promocion del servicio educativo
en el dltimo afio fue de $10’000.000.

Los objetivos de la publicidad empleada apuntan a la captacion de
nuevos clientes y al reconocimiento de la institucion como de alto nivel
académico, la cual no ha tenido el impacto esperado puesto que la
publicada en el directorio no ofrece la suficiente informacion para
cautivar al cliente, y la que se publica en el periddico en muchas
ocasiones, algunos avisos pasan desapercibidos por la falta de

creatividad e impacto publicitario.
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El Gimnasio San Diego posee una politica que incentiva a los padres de
familia a invitar a familias nuevas a conocer el servicio educativo, una
de las politicas consiste en otorgar un bono en efectivo para las familias
que presenten nuevas familias que adquieran el servicio, otro consiste
en otorgar un descuento a las familias con mas de un hijo que se
encuentre estudiando en el colegio, y en el caso de las familias con mas

de tres hijos, el hijo menor es becado 100%.
Estas politicas de descuento contribuyen en la decision de los padres
de familia para adquirir el servicio educativo, el cual representa un

ahorro para ellos.

1.3.4 Politicas de Fijacion de Precios del Servicio. (Ver cuadro 6 y
7)

CUADRO 6. Costos Educativos Preescolar

COSTOS EDUCATIVOS

MATRICULA PENSION MENSUAL

ANOS Matricula Materiales y

PN, otros Pension Alimentacion | Transporte
2001 | $190.800,= | $225.000,= | $170.000,= | $40.600,= | $43.500,=
2002 | $202.500,= | $248.500,= | $185.000,= | $67.500,= | $48.100,=
2003 | $213.000,= | $263.500,= | $200.000,= | $103.000,= | $59.250,=
2004 | $230.500,= | $277.100,= | $217.000,= | $118.600,= | $74.800,=
2005 | $250.000,= | $290.000,= | $235.500,= | $130.000,= | $79.280,=

Fuente, secretaria Gimnasio san Diego
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CUADRO 7. Costos Educativos Primaria y Secundaria

COSTOS EDUCATIVOS PRIMARIA Y SECUNDARIA

MATRICULA PENSION MENSUAL

ANOS Matricula Materiales y

Académica otros Pension Alimentacién | Transporte
2001 $274.800,= | $285.000,= | $245.800,= | $55.500,= | $43.500,=
2002 $292.000,= | $305.500,= | $266.800,= | $80.000,= | $48.100,=
2003 $308.000,= | $330.000,= | $289.500,= | $128.100,= | $59.250,=
2004 $332.000,= | $357.800,= | $314.000,= | $139.700,= | $74.800,=
2005 $360.000,= | $380.100,= | $340.700,= | $148.100,= | $79.280,=

Fuente, Secretaria Gimnasio San Diego

Los costos en cuanto a pensiones y matriculas manejados por el
Gimnasio San Diego estan sujetos como toda institucion educativa a las
tarifas autorizadas por el Ministerio de Educacion Nacional (MEN),
dirigidos a colegios privados, bajo la modalidad de libertad regulada,
cuya tendencia del incremento en los ultimos cinco afios ha sido entre
el 5.5% vy el 8.5%.

Los servicios complementarios como materiales, alimentacion vy

transporte son asignados bajo libre decision de la institucion.

Los clientes son sensibles a las alzas que presentan en los niveles de
preescolar comparados con los de la béasica primaria, situacion que
incide en la decisiébn de un padre de familia para dejar que su hijo

continle en la institucion.

37



Por otra parte siempre se ha discutido los costos manejados para el
servicio de restaurante, porque el almuerzo para los alumnos de
primaria y secundaria tiene un precio de $ 7.500,= (siete mil quinientos
pesos Mcte), y en preescolar tienen un precio de $6.500,= (seis mil

quinientos pesos Mcte).

Se manejan otros costos relacionados con materiales para ayudas
didacticas y otros implementos: carnet, libreta de calificaciones y varios.
Estos costos, son considerados por la mayoria de padres de familia
como injustos y cuestionan el hecho de que la institucion cobra por
unos materiales para ayudas didacticas cuando ellos deben asumir otra
clase de materiales como material didactico, implementos de aseo,

libros y cuadernos.

En cuanto al pago de los costos establecidos, vale la pena sefalar que
de los 164 estudiantes actuales sélo el 40% cancela el valor pleno de la
pension académica, un 30% estd bajo la politica del descuento para
hermanos que es del 10% en el rubro de la pensiéon, un 20% de los
estudiantes, poseen descuentos entre el 20% y 40% ya que debido a su
situacion econdmica el colegio les ha otorgado un manejo especial, y un
10% de los estudiantes estan becados 100% ya que pertenecen a la
politica de beca del tercer hermano, o a hijos de profesores, docentes y

directivos.

Por lo anterior, el Gimnasio San Diego no posee una estructura
econdmica solida que le permita crecer e invertir en pro de mejorar su
area fisica, ya que sus ingresos son inferiores a sus gastos. El colegio
recibe dinero de otros negocios aislados que mantienen sus

fundadores.
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1.4 ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA

1.4.1 Competidores Actuales. Los competidores de la institucion lo
constituyen los colegios privados que pertenecen a los dos calendarios
A y B, los cuales ofrecen buen nivel académico y son bilingles,
ubicados en la ciudad de Bucaramanga y Floridablanca y cuyo mercado

objetivo son el estrato 4, 5y 6.

De otro lado, de acuerdo a las encuestas aplicadas a los estudiantes y
padres de familia del Gimnasio San Diego y padres de familia
particulares, son notables sus preferencias por los colegios de la ciudad
de Bucaramanga: San Pedro Claver, la Salle, Instituto Caldas,
Presentacion y en la ciudad de Floridablanca: Cambridge, La Quinta del
Puente, Aspaen, Fundacion UIS, Agustiniano y el Panamericano.

1.4.2 Participacion en el mercado. La participacion de los
competidores prioritarios en el mercado se asocia a las bondades y
beneficios contenidos en los proyectos educativos institucionales que
estos ofrecen y a la gestién que adoptan para hacerlos conocer. Es asi
como cada institucion utiliza una forma para alcanzar los fines de la
educaciéon definidos por la ley, teniendo en cuenta las condiciones

sociales, econdmicas y culturales del medio.

En consecuencia se encuentra que los clientes se identifican con el

método educativo, el cual varia de una institucién a otra.
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Las caracteristicas determinantes para definir la participaciéon de los
competidores estan dada de la siguiente manera: Colegios como el San
Pedro Claver y la Salle, han sostenido la costumbre de ofrecer su
servicio educativo a padres de familia de generacion en generacién, con
la intencionalidad de mantener su trayectoria religiosa y con base en
valores.  Aunque existen inferencias en estas dos instituciones
educativas, su método pedagodgico parte del mismo concepto que el

nifio se construye.

A pesar de que estas dos instituciones sean diferentes pero con una
misma intencionalidad educativa, tienen una gran debilidad, que radica
en el bajo nivel de disciplina que se presenta, hecho que ha
determinado, que el Colegio San Pedro Claver tome cada dia
decisiones drasticas, en hacer que un gran numero de estudiantes
deserte de sus aulas educativas. En cuanto las fortalezas del colegio
San Pedro Claver, se reivindican por el alto nivel de educacion de sus
docentes quienes tienen escalafon alto con especializacion, también por

los programas de Inglés y la escuela de deportes que poseen.

La Fundacion UIS, sostiene que la mayoria de sus clientes los
prefieren, por la expectativa creada, sobre el método pedagdgico del
colegio y la relacion de las exigencias de la Universidad Industrial de
Santander. Los padres de familia creen que lo uno conlleva a lo otro
para dar paso a la educacién superior de sus hijos. Desde luego, la
institucion cuenta con un proyecto educativo, y una propia identidad que
hace que se contemplen los elementos que ajustan el proceso

humanistico del educando al cientifico y tecnolégico que correspondan
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a las necesidades del entorno.

Los colegios como el Panamericano, La Quinta del Puente y el
Cambridge, son relevantes en el momento de dar a conocer una de sus
mas notables fortalezas; su programa intensivo de Inglés. Cada uno de
ellos defiende su posicion ante las ventajas del método que ofrecen
para ensefar este idioma, pero cada uno de sus clientes manifiestan

caracteristicas diferentes.

Los clientes del colegio Panamericano, ven grandes posibilidades de
que sus hijos reciban educacion bilingile con acompafamiento de
profesores extranjeros, estos padres de familia les gusta la identidad
gque maneja el colegio y la identificacion que tiene su método y
calendario con los colegios estadounidenses. De hecho, su método
educativo se basa en brindar una educacion totalmente bilingtie que
permita una formacién dirigida al educando con caracteristicas fisicas,
sociales y culturales para que este interactie con otras personas

internacionalmente.

Por parte de La Quinta del Puente, sus clientes se sienten atraidos por
la intencionalidad de los contenidos y desarrollo de los temas de la
totalidad de sus areas en los dos idiomas: Inglés y Espafiol, para hacer
de sus hijos, personas de alto nivel competitivo totalmente bilingues.
Ante la opinion de padres de familia desertores al método pedagdgico
gue ofrece la institucién y ante la diligencia de buscar colegios que le
brinden el mismo ritmo de estudio con métodos diferentes, se pueden

encontrar una gran debilidad de la institucion, lo cual influye en las
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decisiones de nuevos padres de familia para integrarsen a ella, se trata
de que los estudiantes presentan falencias en la aprehension de los
conocimientos adquiridos, puesto que ellos se acostumbran al mero
reconocimiento e identificacion de informacion pero no al proceso
cognitivo de interiorizacion, como es el caso del estudio de la
matematicas en Inglés y Espafiol, que no son capaces de codificar los
conceptos propios de la matematicas por el afan que presenta el

método de ensefiar solo vocabulario del idioma Inglés.

El colegio Cambridge, cuenta con clientes que son padres de familia
que se identifican con la institucion por su desarrollo en las actividades
pedagogicas de formacion integral en cada una de las edades de sus
hijos. Lo cual conlleva a que se aplique un método educativo; que a
partir de las caracteristicas propias de la dimension del crecimiento
intelectual humano se desarrollen las habilidades de cada estudiante,
las cuales le permitan obtener capacidades excepcionales en la
educacién superior y posteriormente las puedan aplicar a las
condiciones de vida y de trabajo en su campo profesional.

El Aspaen, es un colegio que brinda un ambiente muy familiar a sus
clientes, condicion que ha hecho que se mantengan las mismas familias
desde su fundacion. De otro lado, el colegio imparte educacion a partir
de la primaria y cuenta con un total de 357 alumnos entre primaria y

secundaria.

Para comparar el estado de permanencia de todas estas instituciones

en el mercado educativo en las ciudades de Bucaramanga vy
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Floridablanca, y determinar algiin aumento o disminucién competitivo,
se puede analizar que son instituciones que de una u otra forma ofrecen
un buen nivel académico y son bilinglies pero cada una de ellas han
sido fundadas en tiempos diferentes de la historia de la educacién en
Bucaramanga y Floridablanca. El colegio mas antiguo y que se ha
sometido a cambios drasticos en cada década por la evolucion del
curriculum educativo, es el colegio San Pedro Claver con 107 afos,
contando actualmente con 1500 estudiantes, distribuidos en preescolar
con 200 alumnos, primaria 500 y en la secundaria con 800 estudiantes.
Le sigue el colegio de la Salle con aproximadamente 42 afios, también
ha sido una institucion sometida a diferentes cambios curriculares,
actualmente cuenta con un ndamero global de 1250 alumnos,
distribuidos en preescolar con 150 nifios, en la primaria 480 alumnos y
secundaria con 620 estudiantes. En la actualidad, estos dos colegios
se encuentran compitiendo con instituciones fundadas en rangos
diferentes dentro de términos de tiempo de tan solo dos décadas como
son: ElI Panamericano, que cuenta con un total de 569 alumnos,
distribuidos en preescolar con 139, primaria 232 y secundaria 198. La
Quinta del Puente, cuenta con un total de 740 alumnos, distribuidos en
preescolar con 140, primaria 280 y secundaria 320. Fundacién UIS,
cuenta con un total de 1053 alumnos, distribuidos en preescolar con
118, primaria 455 y secundaria 480. El Cambridge, cuenta con un total
de 1018 alumnos, distribuidos en preescolar con 160, primaria 420 y
secundaria 438. EI Aspaen, cuenta con un total de 477 alumnos,
distribuidos en preescolar con 120, primaria 160 y secundaria 197 y
desde luego el Gimnasio San Diego San Diego cuenta con un total de
164 alumnos, distribuidos en preescolar con 33, primaria 72 y

secundaria 59.
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Ante la anterior situacion, se puede afirmar que durante muchos afios
las instituciones educativas han venido creciendo gracias a la inercia de
un mercado poco competitivo, de lo contrario tendrian que enfrentarse a
la obligacion de responder a una demanda exigente ante propuestas
innovadoras ajustadas a la competitividad y a las caracteristicas
evolutivas de los educandos, ante la actualizacion técnica y cientifica

gue nos exige la globalizacion.

Gréfico 1. Participacion en el mercado afio 2005.
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Fuente, Autoras proyecto objetivo
1.4.3 Mercado Meta. La competencia del Gimnasio San Diego, son

instituciones muy diferentes entre ellas, pero manejan los mismos

criterios para hacer la segmentacion de mercados; se dirigen a la
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poblacién que pertenece a los estratos 4, 5 y 6 de la ciudad de
Bucaramanga y Floridablanca, con condiciones sociales, econémicas y

culturales muy parecidas.

1.4.4 Objetivos y Estrategias. EIl colegio San Pedro Claver, tiene
como objetivo retroalimentar las familias que han recibido educacién por
generaciones en su plantel educativo y asi rescatar a toda una
comunidad tradicionalmente religiosa. Es una razon de peso, para
convocar a familias a reuniones, que se encargan de tratar temas de
valores familiares. De otro lado, utiliza estrategias de promover el
deporte a través las escuelas deportivas que posee y promover la

ensefianza bilingle con la profesionalidad de los docentes.

La Salle, es una institucion que ha utilizado estrategias muy similares a
las de San Pedro Claver pero a partir de valores. La Fundacion UIS,
persigue un gran objetivo de presentar la fundamentacion teodrica,
practica y metodoldgica de un programa con principios y propdsitos que
orienten la formaciébn al desarrollo de la actividad cientifica —
tecnolégica en cada uno de sus estudiantes. Es una estrategia de
mercadeo, que se compromete a garantizar una formacion integral, que
le permita a los padres de familia pensar que sus hijos pueden
dedicarsen a estudiar algo que los haga desempefiar en diferentes

escenarios con el nivel de competencia propia de cada campo.

Los colegios como el Panamericano, La Quinta del Puente y el
Cambridge, persiguen un mismo objetivo, el de convertir su poblacion

en conocedores de un segundo idioma como es el Inglés.
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El colegio Panamericano, tiene como estrategia mostrar un portafolio de
servicios, resaltando el acompafiamiento de profesores extranjeros y
desde luego la relacion estrecha en que los estudiantes se ven
involucrados en los programas de intercambio. La Quinta del Puente,
tiene como maxima presentacion y que lo utiliza como estrategia de
mercados, el de ser una institucion que se compromete a formar
estudiantes con alto nivel competitivo totalmente bilingUe. El
Cambridge, da a conocer una estrategia de mercados que tiene que ver
con su lema: “Cada nifio es un ser unico”, lo que conlleva a la institucion
a garantizar una educacion integral de acuerdo a las habilidades y a la
edad de cada estudiante y asi obtener de cada uno de ellos

capacidades excepcionales que le den paso a la educacion superior.

El Aspaen, al igual que el Gimnasio San Diego, tiene como objetivo el
de formar al estudiante con el acompanamiento familiar. El Gimnasio
San Diego por su parte, utiliza estrategias de mercados, involucrando a
la familia, para que sean ellos quienes se comprometan junto con la
institucion de hacer de sus hijos hombres y mujeres integros con
valores que les permita liderar acciones sociales, politicas, econémicas,

culturales, cientificas y tecnoldgicas bajo una dinamica ética.

1.45 Servicios. El servicio que ofrece todas las instituciones
educativas y que son de la competencia del Gimnasio San Diego, es un
servicio educativo con el manejo de dos idiomas (Inglés — Espafol)

amparado por las caracteristicas propias de cada institucion:

El San Pedro Claver, brindan un servicio educativo con inglés intensivo
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y educacion en valores y religiosa de los Padres Jesuitas. La fortaleza
de su servicio es dada por su trayectoria religiosa y la presentacion de
dos sedes totalmente equipadas. Una de las debilidades es la gran

cantidad de alumnos que se concentra en cada salon de clases.

La Salle, ofrece un servicio educativo cldsico con acompafiamiento en

Inglés, aunque quiere presentar como fortaleza de su servicio; “una
educacion moral y religiosa”, es bien sabido por sus clientes que esto
no se da y es mas bien una educacién con base en valores, situacion
que ha generado una pérdida en la credibilidad de su trayectoria

religiosa, convirtiéndose en una gran debilidad del servicio.

La Fundacion UIS, brinda un servicio educativo con énfasis en Inglés y
formacion al desarrollo de la actividad cientifica — tecnoldgica. Siendo
esta su presentacion, se convierte en una fortaleza para la poblacion
que busca un colegio laico con caracteristicas técnicas. Cuenta con
muy buenas instalaciones para fomentar el deporte, con su propio

estadio, cancha multiple mas los parques propios de las instalaciones.

El Panamericano, ofrece un servicio educativo totalmente bilingte
avalado por un diploma USA/Colombia y acreditado por la asociacion
de colegios del sur de Estados Unidos (Accredited by the Southern
Association Of Colleges and Schools). Ademas, brinda un servicio
extra para el aprendizaje del idioma Inglés a través de su instituto de
lenguas. Tiene la fortaleza de hacer que sus estudiantes sean capaces
de interlocutar con escenarios extranjeros, maneja grupos pequefos y
posee unas instalaciones muy bien equipadas, con excelentes

laboratorios de Inglés, Fisica y Quimica.
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La Quinta del Puente, ofrece un servicio educativo de alto nivel
competitivo y totalmente bilinglie. Las fortalezas se dan cuando se
compite en pruebas como las de tipo ICFES, son de resultado de alto

nivel.

El Cambridge, ofrece un servicio educativo bilingtie y personalizado, las
fortalezas se cumplen cuando se compite en pruebas como las de tipo
ICFES, quedan resefiadas en un alto nivel. Maneja grupos pequefios y
posee unas instalaciones muy bien equipadas, con excelentes

laboratorios de Inglés, Fisica y Quimica.

El Aspaen, brinda un servicio educativo con inglés intensivo y

educacion en valores.

El Gimnasio San Diego, brinda un servicio educativo con inglés
intensivo y educacion en valores. Su fortaleza esta dada por la
ubicacion de sus instalaciones de primaria y secundaria en un espacio

campestre.

1.4.6 Fijacion de Precios del Servicio. Para determinar los costos
educativos del afio escolar 2005 de las instituciones de la competencia
del Gimnasio San Diego se ha sacado un promedio, porque los costos
varian segun los grados en preescolar primaria y secundaria. (Ver

cuadro 8).

Cuadro 8. Costos educativos del mercado pertenecientes a la

competencia 2005
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COSTOS EDUCATIVOS 2005

MATRICULA PENSION MENSUAL
Promedio de | Promedio de b di b dio de | P dio d
romedio en romedi romedi
COLEGIO precio precio © e-oe © e_ ©de © e- ©de
_ el precio de precio de precio de
Matricula Materiales y ) ) )
] Pension Alimentacidon | Transporte
Académica otros
COLEGIO SAN
$ 400.000,=|%$ 280.000,=|%$ 380.000,=|% 126.800,=| $ 76.000,=
PEDRO CLAVER
COLEGIO LA
$ 306.000,=|%$ 160.000,=|%$ 260.000,=|%$ 110.000,=| $ 72.000,=
SALLE
FUNDACION UIS |$200.000,=|%$ 180.000,=|$ 210.000,=|$ 114.000,=| $ 78.000,=
COLEGIO
$ 460.000,=|$ 360.000,=|%$ 430.000,=|$ 120.000,=| $ 80.000,=
PANAMERICANO
QUINTA DEL
$ 452.000,=|$ 370.000,=|$ 436.000,=|$ 138.000,=| $ 82.000,=
PUENTE
COLEGIO EL
$ 448.000,=|%$ 315.000,=|%$ 420.000,=|%$ 118.000,=| $ 76.000,=
CAMBRIDGE
COLEGIO
$ 356.000,=($ 355.000,=|%$ 347.000,=|%$ 137.000,=| $ 80.000,=
ASPAEN
GIMNASIO SAN
SiEeE $360.000,= | $380.100,= | $340.700,= |$ 148.100,=| $ 79.280,=

Fuente, Autoras del Proyecto Objetivo.

1.4.7 Ofrecimiento del Servicio.
competencia del Gimnasio San Diego ofrecen su servicio de manera

directa, es decir sin intermediarios, puesto que el modelo de servicio

educativo esta dado de manera presencial.
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1.4.8 Publicidad y Promocion. Cada una de las instituciones
educativas y que pertenecen a la competencia del Gimnasio San Diego,
tienen una manera muy particular y similar entre ellas para ofrecer su

servicio educativo.

El San Pedro Claver, Cuenta con un area de mercadeo dedicada a la
publicidad y bienestar estudiantil que da a conocer todo lo concerniente
del colegio en su é&rea deportiva, cultural y ladica. Promociona su
publicidad a través de los programas de capacitacion en valores
familiares para la unién de la misma, por medio del deporte, del area de

Inglés con la profesionalidad de sus profesores.

La Salle, realiza sus promociones con un tipo de publicidad a través de
prensa y radio, a final de afio y por medio de las competencias de

intercolegiados.

La Fundacion UIS, aunque no cuenta con area de mercadeo, es un
colegio que se vende solo, por la imagen y la relacion que hacen sus
clientes con la Universidad Industrial de Santander, de otro lado, por
brindar una formaciéon al desarrollo de la actividad cientifica —

tecnoldgica y por sus excelentes instalaciones y espacios deportivos.

El Panamericano, cuenta con un &rea de mercadeo en cada una de sus
de sus dependencias; una para preescolar, otra para primaria y una
tercera para secundaria. Todas sus estrategias de ventas estan
avaladas por la asociacion de colegios del sur de Estados Unidos
(Accredited by the Southern Association Of Colleges and Schools) para

pagar todo tipo de publicidad a través de los diferentes medios de
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difusién. Ademas, es un colegio que se vende solo por el programa de
Inglés y por el hecho de que sus estudiantes son capaces de

interlocutar con estudiantes extranjeros.

La Quinta del Puente, no cuenta con un area definida de mercadeo solo
acostumbra a promover su publicidad, al competir con las pruebas del
estado (ICFES); dando a conocer sus excelentes resultados a través de
diferentes medios de difusion, lo cual se ha convertido en una tradicion,
para promover la imagen de la institucibn, como una de las mas altas

categorias en el ambito nacional.

El Cambridge, no cuenta con un area dedicada al mercadeo y
publicidad, ha adoptado mecanismos de promover su publicidad al
competir con las pruebas del Estado (ICFES), y dar a conocer sus
excelentes resultados. De otro lado, maneja la comunicacion entre
familias, para hacer descuentos especiales a aquellas que presenten a

una familia nueva.

El Aspaen, no cuenta con programas ni area dedicadas al mercadeo y
publicidad, solo quieren mantener a las familias con un trato muy
especial y hacer que a través de ellas se acerquen otros grupos

familiares.

1.4.9 Servicio al Cliente. EI Gimnasio San Diego no cuenta con
politicas que se encarguen de garantizar la satisfaccion total del cliente.
Solo existe el facil acceso para que los padres de familia y estudiantes
presenten toda clase de solicitudes, quejas y reclamos, ante directivos y
docentes.
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Esta misma situacion se da en la mayoria de colegios, se sefiala mas
bien que es un derecho de los padres de familia presentar sus
solicitudes, quejas y reclamos, ante directivos y docentes por cualquier
hecho que de acuerdo o desagrado. Desde luego esta situacion pone
en desventaja al Gimnasio San Diego ante colegios como el San Pedro
Claver, que se preocupa por hacer programas y capacitaciones
dirigidas a las familias para fortalecer valores en el nacleo familiar y de
hecho, es una institucion que se encargado por afilos de sostener las
mismas familias que han pertenecido por generaciones en la institucion.
También, se presenta desventajas ante el programa que tiene el colegio
Panamericano, que consiste en reunir a las familias una vez al afo para
intercambiar sus experiencias y saber como ha sido el impacto del

proyecto educativo en sus hijos.

1.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

1.5.1 Mercado Meta. El mercado meta que el Gimnasio San Diego
guiere alcanzar, es de veinte estudiantes por curso, desde iniciacion
hasta undécimo grado, lo cual se traduce a un numero total de
trescientos estudiantes en los quince grados correspondientes. El
mercado meta de la institucion esta conformado por nifios de 2 a 10
afos, y adolescentes de 11 a 18 afios, quienes para dar cumplimiento a
la vision trazada por la institucion deben contar con actitudes vy
aptitudes que les permita desarrollarse con altos estandares
académicos, para que de esta manera el Gimnasio San Diego sea
reconocido nacionalmente en el afio 2010 por su proyecto educativo.
Ademas esta poblacién debe pertenecer a los estratos 5y 6 y estar

ubicados geograficamente en Floridablanca y Bucaramanga. (Ver
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cuadro 9y 10)

Dadas las exigencias que maneja el Gimnasio San Diego para alcanzar
su mercado meta es el de seleccionar estudiantes que cumplan con
caracteristicas académicas y psicolégicas que les permita manejar alto
nivel académico, para ello el Proyecto Educativo Institucional plantea el

siguiente perfil requerido para ser estudiante del Gimnasio San Diego:

a. Presentar y aprobar las pruebas de admision (académicas y

psicoldgicas)

b. No haber obtenido baja calificacion en su rendimiento académico o

en su comportamiento en el colegio de procedencia.

Teniendo en cuenta la demanda potencial en cuanto a edades,

ubicacion geografica, estrato socio-econdmico, y definidos los
parametros de seleccién se procede a determinar si los estudiantes
actuales del Gimnasio San Diego cumplen con las caracteristicas

mencionadas.

CUADRO 9. Estudiantes segun rango de edad por nivel.

v NUMERO DE ESTUDIANTES
<2 afos 2—-6anos | 7-12 anos | 13-18 anos | > 18 afnos
PREESCOLAR - 33 - -
PRIMARIA - 11 61 -
SECUNDARIA - - 10 a7 2

Fuente, Rectoria Gimnasio San Diego
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Se puede concluir que del numero total de estudiantes del Gimnasio
San Diego a marzo del 2005 (164 estudiantes), el 98% de los mismos
cumplen con la caracteristica de edad mencionada en el mercado meta,
es decir 162 estudiantes estan entre los 2 y los 18 afios. Sélo 2
estudiantes de secundaria se alejan de este rango al tener cumplidos
los 19 afios que equivale a un 2%.

CUADRO 10. Numero de Estudiantes segun estrato social en

Bucaramanga y Floridablanca.

NUMERO DE ESTUDIANTES
ESTRATO
BUCARAMANGA FLORIDABLANCA
TRES 2
CUATRO 22 10
CINCO 33 35
SEIS 38 24

Fuente, Secretaria del Gimnasio San Diego.

El Gimnasio San Diego tiene el 80% de sus estudiantes ubicados en los
estratos cinco y seis, un 19% en estrato cuatro, y un 1% en estrato tres.
Este ultimo 20% que corresponde a 34 estudiantes, no hacen parte del
mercado meta de la institucion (estrato 5 y 6), sin embargo sus padres
de familia buscando lo mejor para sus hijos, tienen un nivel de ingresos
que les permite acceder al servicio educativo de la institucion, vale la
pena destacar que en esta poblacién se concentra la mayoria de los

estudiantes que tienen buen rendimiento académico.

A pesar de los requisitos establecidos en el Gimnasio San Diego para la

admision de estudiantes como el de Presentar y aprobar las pruebas de
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admisién (académicas y psicologicas) y el de no haber obtenido baja
calificacién en su rendimiento académico o en su comportamiento en el

colegio de procedencia, se presentan las siguientes situaciones:

El Gimnasio San Diego evalia el colegio de procedencia de sus
aspirantes, dicho colegio debe poseer caracteristicas similares en su
PEI, fundamentalmente buen nivel de inglés, para valorar al estudiante
en este aspecto se solicita el certificado de notas del dltimo afio
cursado, pero en la mayoria de los casos las calificaciones de estos
aspirantes estan en un nivel aceptable, es decir no son sobresalientes
ni excelentes, lo cual demuestra un bajo nivel, sin embargo el Gimnasio
San Diego en su afan de captar estudiantes, lo toma como una

debilidad de la anterior institucion por manejar grupos mas numerosos.

En cuanto al nivel disciplinario, no se conoce el comportamiento que
tuvo el estudiante en la institucion anterior, ya que en los requisitos no
se contempla la solicitud de una copia del observador como lo hacen

otras instituciones y tampoco se solicitan referencias telefénicas.

El aspirante debe presentar pruebas en donde se evalia el
conocimiento de acuerdo al grado, en las cuatro areas basicas:
espafiol, matematicas, ciencias naturales, ciencias sociales e inglés. A
la final este es un requisito que no tiene en cuenta la intencionalidad

con la cual se ha fundamentado y se observan las siguientes falencias:
¢ La ensefianza anticipada de matematicas y ciencias naturales, ubica

en desventaja al aspirante, ya que en su colegio de procedencia no

alcanzé a conocer los temas que se le evalian en la prueba de
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ingreso.

e Las pruebas de inglés son deficientes ya que no evalian en forma
completa las cuatro competencias del idioma: reading, writing,
listening/speaking, soOlo se dirigen a preguntas de estructura
gramatical simple, lo cual no es suficiente para determinar si un
estudiante posee un buen nivel de inglés.

e En cuanto a las pruebas psicologicas, estan compuestas por un
cuestionario y una entrevista con el orientador, este tipo de prueba
permite conocer si el estudiante posee rasgos de hiperactividad,
ansiedad, baja autoestima, y otras actitudes que tienen que ver con
su personalidad. Los resultados de esta evaluacién son revisados
por los directivos, pero su aprobacion no la define el diagnostico del
psicologo sino la junta directiva, y en varios casos no se tiene a
consideracion los resultados de las pruebas para tomar la decisiéon
de aceptacion o rechazo de los aspirantes.

La familia también es evaluada a través de una entrevista que el grupo
familiar completo sostiene con el psicélogo, en la cual mediante
preguntas acerca de la relacion entre padres e hijos, se conocen
debilidades y fortalezas del estudiante, con respecto a su relacién con
los demas, también se invita a los padres de familia a ser parte de la

educacién de sus hijos en conjunto con la institucion.

Como se evidencia en cada uno de los requisitos existen falencias que
no permiten que se cumpla con la intencidon que tiene el Gimnasio San
Diego de mantener un perfil de estudiante que alcance los objetivos que
contempla la vision de la institucion, y de hecho de ser reconocida

nacionalmente por sus logros académicos.
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Para analizar lo anterior se evalu6 el proceso de seleccion de

estudiantes aspirantes de cupo para el afio 2005.

Se recibieron 84 formularios de inscripcion de los cuales fueron
seleccionados 57 estudiantes provenientes de instituciones reconocidas
por su nivel académico, para continuar con el proceso de seleccion.
Los 57 aspirantes fueron sometidos a pruebas académicas vy
psicologicas, y el promedio de sus resultados estuvo en aceptable es
decir sOlo alcanzaron el 60% de cumplimiento en las pruebas.
Finalmente de los 57 se matricularon 38 estudiantes, de los cuales 10
fueron aceptados por la insistencia de los padres de familia, sin tener en
cuenta los resultados, los cuales no cumplian con los requisitos
minimos del colegio, los 28 restantes estan dentro del grupo de
estudiantes que aprobaron la prueba con la calificacion mas alta, pero

sin lograr obtener resultados por encima del 70%.

El 50% de los 38 estudiantes seleccionados asistieron a curso de
nivelacion intensiva durante el mes de enero, con el fin de recuperar las
dificultades obtenidas en las pruebas, y asi estar en el mismo nivel de

SUS nuevos comparieros.
Al terminar el primer periodo académico, las calificaciones de los

estudiantes nuevos fueron las mas bajas, una de las causas fueron las

falencias presentadas en el proceso de seleccién. (Ver figura 2)
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FIGURA 2. Indicadores de cumplimiento de las caracteristicas del

mercado meta de la institucién

80%

Nivel Socio- Rango de Edad  Requisitos de
Econémico Admision

Fuente, Autoras del Proyecto Objetivo

1.5.2 Utilizacién del servicio anual por cliente. En el caso de una
institucion educativa, como el Gimnasio San Diego, la utilizacion
anual por cliente del servicio se puede medir a través de las

matriculas de los Ultimos cinco afos. (Figura 3y cuadro 11)
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Fiaura 3. Desercidn e Insercion de estudiantes desde 2001 hasta 2004 GSD
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Fuentes, Autoras del proyecto

Cuadro 11. Utilizacion del servicio anual por cliente

ANOS 2001 2002 2003 2004 2005
CURSO MINIRIM|N|IRIM|NI[R|{M|N|R[M|N|R
Iniciacion 15157 7 |[7/0| 9 (90| 7 |7|1]| 0|0
Precoz 1 18|4|6|12 | 4|1|10(3|/2|14|5|6| 8 |2
Precoz 2 13(2|5|112/ 03|13 |2 (1| 8 |[2|0|14 |6
Transicion 15|{3(1/14 6|2 |15|6|0|15|1|7 |11 |3
1ro 18| 6 |5(16 | 2|0|15(3 |2 |16 |1|7 |14 |6
2do 205|614 |12 (171|016 (3|4 |12 |3
3ro 7 10(0({14|0|7|20(8|5|18|1|3|14 |2
4to 121239 |2|5|8 (1,018 |3|4| 18| 3
5to c9(1/1|9|0|2|6|2|1|8 00|14 |0
6to 141348 |[0|3|7 |0|0| 7 |2]|0| 9 |1
7mo 9 0 2111|146 |1]2|10(3|1/10 |3
8vo 8 1] 7 O 0|7 |0|1| 7 |3|]0|15]|6
9no ///%//////// 7 ol 7]o]lo]9[3]2]10]3
10mo ////%/////////%// 7]0[1[8]1]0]7]0
imo | 0 2000 F @ | 8l2|s|8]0
TOTAL ‘158 41‘41‘140 23‘29‘147 36|15|169|37|43|164 |38
Fuentes, Autoras del proyecto
M = Estudiantes Matriculados N = Estudiantes Nuevos

R = Estudiantes Retirados
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El comportamiento del nimero de matriculas en los ultimos cinco afios
no demuestra un incremento significativo, sin embargo tampoco se
identifica un declive, ya que en los ultimos dos afios se ha mantenido en
el rango de 160 — 170 estudiantes matriculados. También se evidencia
que el numero de estudiantes nuevos se ha mantenido en la misma
proporcion, a excepciéon del afio 2002, debido a que la institucion se
enfrenté al cambio de rector a finales del afio anterior, hecho que no
permitid que el nuevo rector influyera notablemente en el ofrecimiento
del servicio para nuevos, ya que no poseia el suficiente conocimiento
de los objetivos de la instituciébn. En cuanto al nUmero de estudiantes
retirados, es preocupante la cantidad de estudiantes que desertan de la
institucion, de afio en afio, en el 2001, la mayor cantidad de retiros se
refleja en el nivel de preescolar, debido al cambio de sede, y en el afio
2004, a pesar de los favorables resultados de la primera promocion, la
gran mayoria de retiros fueron ocasionados por inconformidad de los

padres y estudiantes antiguos y por otras razones. (Ver cuadro 12)

Cuadro 12. Motivos desercion estudiantes Gimnasio San Diego 2004

MOTIVO DEL RETIRO PORCENTAJE

Adaptacion de los estudiantes nuevos 11,76%
Busqueda de alternativas diferentes en educacion 5,88%
Cartera 20,59%
Expulsion 2,94%
Inconformidad con la institucion 23,53%
Bajo nivel académico de los estudiantes 8,82%
Pérdida de capacidad de pago por situacién familiar 0,11%
Traslado Familiar de la Ciudad y/o del Pais 14,71%

TOTAL 100%

Fuente, Rectoria Gimnasio San Diego
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1.5.3 Precio Promedio. (Ver cuadro 13)

Cuadro 13. Precio promedio de matriculas y pensiones del Gimnasio

San Diego y de las instituciones educativas de la competencia.

COSTOS EDUCATIVOS 2005

COLEGIO MATRICULA PENSION MENSUAL
Matricula Materiales y Pensién ) i
Alimentacion | Transporte
Académica otros Académica
COLEGIO SAN
$ 400.000,=|$ 280.000,= | $ 380.000,=|$ 126.800,=| $ 76.000,=
PEDRO CLAVER
COLEGIO LA
$ 306.000,=|$ 160.000,=|$ 260.000,=|$ 110.000,=| $ 72.000,=
SALLE
FUNDACION UIS |$200.000,=|$ 180.000,=|%$ 210.000,=|%$ 114.000,=| $ 78.000,=
COLEGIO
$ 460.000,=|$ 360.000,=|$ 430.000,=|$ 120.000,=| $80.000,=
PANAMERICANO
QUINTA DEL
$ 452.000,=|$ 370.000,= | $ 436.000,=|$ 138.000,=| $ 82.000,=
PUENTE
COLEGIO EL
$ 448.000,=|$ 315.000,=|$ 420.000,=|$ 118.000,=| $ 76.000,=
CAMBRIDGE
COLEGIO
$ 356.000,=|$ 355.000,=|$ 347.000,=|$ 137.000,=| $80.000,=
ASPAEN
GIMNASIO SAN
$360.000,= | $380.100,= | $340.700,= |$ 148.100,=| $ 79.280,=
DIEGO
PRECIO
$372.750,= | $300.012,= | $352.962,= | $126.487,= | $77.910.=
PROMEDIO

Fuente, Autoras del Proyecto Objetivo
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1.5.4. Participacion en el mercado. La participacion en el mercado
del Gimnasio San Diego es la mas baja con respecto a la competencia,
teniendo en consideracion que los colegios que integran la competencia
tienen cobertura del estrato cuatro y por ende abarcan una mayor
poblacién, ademas a pesar de que la institucion alcance el mercado
meta que se propone de 300 estudiantes, no alcanzaria a tener una
participacion significativa, puesto que se piensa mantener un grado por
curso con maximo 20 estudiantes.

Gréfica 2. Participacion en el mercado del Gimnasio San Diego con
respecto a la competencia.
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Fuente, Autoras del proyecto
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1.5.5 Demanda Potencial. Esta compuesta por las 875 familias
cuantificadas pertenecientes a los estratos 5 y 6 de Bucaramanga y
Floridablanca, y que en promedio por cada familia se encuentran tres
hijos entre las edades de los 2 a 18 afios de edad, es decir un promedio
de 2625 estudiantes potenciales en cuanto a las edades y a su

ubicacion en los estratos socio economicos. (Ver cuadro 14)

Cuadro 14. Demanda potencial educativa de estratos 5 y 6 de la
ciudad de Bucaramanga.

DEMANDA POTENCIAL
BUCARAMANGA FLORIDABLANCA

1290 estudiantes 1335 estudiantes

Fuente, Calculos PNDH del DANE.

De la anterior demanda potencial, la poblaciébn que mas interesa al
Gimnasio San Diego, son los nifios de 2 a 5 afos, es decir que se
encuentren en edad para cursar el nivel preescolar, ya que se considera
una ventaja para la institucion mantener estudiantes que desde el inicio
de su formacién se desarrollen bajo la misma metodologia y estrategia
pedagogica, con el fin de lograr mejores resultados académicos, hecho
que se comprobd con el resultado de las pruebas ICFES, cuyos
puntajes superiores correspondieron a dos estudiantes que cursaron

todos los niveles desde preescolar en el Gimnasio San Diego.
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2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. ENTORNO SOCIO CULTURAL

2.1.1. Reestructuracion en la escala de valores individuales y
sociales. Por mucho tiempo en Colombia la hegemonia de la Iglesia
acompaiid a los proyectos educativos de la gran mayoria de
instituciones educativas, lo cual se traducia en un acompafiamiento de
cultura religiosa y con practicas educativas tradicionales repetitivas. En
la ciudad de Bucaramanga, desde hace tan sélo quince afios se ha
venido presentando en el mercado instituciones educativas laicas, que
imparten educacion con base en valores y con propuestas innovadoras
en ciencia, tecnologia y educacion bilinglie. De esta manera se puede
apreciar histéricamente, que durante estas dos épocas han existido dos
procedimientos educativos muy diferentes que han conllevado a los
educandos a comportarse socialmente de forma diferente, denotandose
en el tiempo actual una reestructuracion en la escala de valores
individuales y sociales, porque los estudiantes en la actualidad
presentan un desarrollo de pensamiento mas auténomo, capaces de
auto - regular sus propios actos a pesar de poseer un comportamiento
versatil. Estas caracteristicas genera un estilo de individualidad que
incide en algunos estudiantes en forma positiva por la alta capacidad
productiva, y en otros en forma negativa por la hostlidad de los

ambientes en que estos jovenes se enfrentan cada dia.
Esto ultimo hace que la mayoria de estos nifios y adolescentes no

respondan a las exigencias académicas de las instituciones actuales,

muchos de ellos son el foco del fomento indisciplinario hasta tal grado,
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gue ninguna de las estrategias utilizadas por la institucion en llamados
de atencion a través de su proceso disciplinario o remision a las areas
de psicologia tanto internas como externas, ayudan a mitigar cual sea el
problema del educando, hecho que obliga a la institucion a tomar
medidas drasticas y hacer que el estudiante deserte de dicha

institucion.

Lo anterior ha producido un fenémeno en el Gimnasio San Diego, que
por el afan de suplir su cartera econémica, 0 en muchos casos por una
obligacion moral, decide incorporar a una gran mayoria de estudiantes
que han sido echados de otras instituciones por sus multiples
reincidencias de la mala conducta, trasladandose de esta manera un
problema de caracteristica socio — cultural, porque son estos
estudiantes que afectan el ambiente que la institucion realmente quiere
brindar y que no esté capacitada para responder a las necesidades que

presentan estos adolescentes.

De esta manera, no existe un programa orientador donde el Gimnasio
San Diego pueda ejercer un tratamiento especial por medio del cual se
comprometa a brindar una formacién como la que propende presentar
en sus valores institucionales: “Desde la formacién, la institucion,
considera que el valor es la cualidad que dignifica al hombre, que le
hace SER, que le permite dinamizar su historia. En la préactica de
valores individuales y sociales el hombre se convierte en protagonista
de su propia liberacion. A fin de que el educando los adquiera, los

cultive, fomente y lo manifiesta en su ser y obrar.
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2.1.2. El aumento de poblacién. En menos de dos décadas, en las
ciudades de Bucaramanga y Floridablanca ha crecido su poblacion en
un 60% en cada una de ellas, de la cual el 14% pertenece a los estratos
5 y 6, donde se encuentra padres de familia que se sienten muy
atraidos por las instituciones que poseen proyectos educativos con un
conjunto de actividades pedagodgicas que motivan el desarrollo de
pensamiento a través de la induccion cientifica y tecnoldgica,
ensefianza en valores, mas de dos idiomas predominando el inglés,

computacién, desarrollo y andlisis matematico, deportes, etc.

2.1.3. Nivel de ingresos por hogar. Una gran mayoria de padres de
familia del Gimnasio San Diego ejercen alguna clase de labor que les
permite una estabilidad econémica buena y/o alta, pero la mayoria de
ellos no pueden dedicarle tiempo a sus hijos ni mantener una relacion
sélida con ellos y adoptan que la labor de formacién integral,
correspondiente a sus hijos, la asuma la institucion educativa,

ignorando por completo la difusiéon en sus hogares.

2.1.4. Ingreso per cépita. Segun datos del Banco Mundial, Colombia
ha perdido 14 afios en el terreno social, retrotrayéndose la situacion
actual a la de 1988; en efecto, el Banco reconoce que en 1999 la
pobreza afectaba al 64% de la poblacion al paso que el 23% se hallaba
en condiciones de pobreza extrema. Asimismo, el deterioro en la
distribucion del ingreso sufrido a lo largo de la década es reconocido
por los mismos funcionarios de Planeacion Nacional, quienes confiesan
que "en 1990 el 10% de los colombianos mas ricos del pais tenia
ingresos 40 veces mayores que los del 10% mas pobre. Esta
proporcién subi6 a 60 veces el afio 2001.
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Por primera vez en un siglo, el ingreso per cépita disminuyd, pasando
de US$ 2.716 en 1997 a US$ 1.890 en 2001. "Hace cuarenta afos
nuestra diferencia de ingreso por habitante con Estados Unidos no era
sino de mil trescientos dolares, con Alemania de seiscientos dolares y
con Japon escasos ciento cincuenta dodlares. Hoy esa distancia es de
casi treinta mil dolares con cada uno de ellos. Es decir, hemos
descendido casi treinta veces.

2.1.5. La inseguridad. La violencia, el narcotrafico y la corrupcion han
producido una escala de valores que favorece el enriquecimiento ilicito
y el aprovechamiento de los bienes publicos (justicia, ciencia,
educacion, infraestructura) a favor de los intereses particulares. Esta
dinamica social genera una inmensa pérdida de riqueza, de suerte que
la esperanza de vida de la poblacién ha descendido cerca de seis afios
y los costos materiales ascienden a varios puntos del Producto Interno
Bruto. Varios casos de padres de familia del Gimnasio San Diego, han

sido muy golpeados por estas mismas razones de inseguridad.

2.1.6. Habito del ahorro. En su proceso de reforma del Estado con
miras a adecuar las instituciones a la nueva Constitucion de 1991 y
crear un nuevo marco de politicas publicas se gener6 un cambio
institucional de gran magnitud pero sus resultados demuestran un
proceso de crecimiento econdémico limitado, un alto desempleo, un
amenazante déficit fiscal del Estado y un incremento sustantivo de las
brechas sociales. El crecimiento econ6mico sostenido de
aproximadamente 4% desde la segunda guerra mundial no ha sido

suficiente para satisfacer las necesidades de la sociedad.
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Este hecho se traduce en el retroceso o el estancamiento del pais en
importantes indicadores internacionales como el indice de Desarrollo
Humano que elabora el Plan Naciones Unidas para el Desarrollo y la
categoria del Reporte Mundial de Competitividad. Lo anterior incide
directamente en la situacidbn econémica de muchos hogares entre los
cuales no hay espacio para adquirir el habito del ahorro, sencillamente
porque no hay la forma de ahorrar. Un gran porcentaje de los padres
de familia del Gimnasio San Diego se han quejado de la baja de su
situacion econdmica, de tal manera que han tomado la decision de

retirar a sus hijos e integrarlos en colegios menos costosos.

2.1.7. Estratificacion. El numero de colegios que cuentan con
excelentes bondades en su proyecto educativo, y que son de la
competencia del Gimnasio San Diego, estan dados y dirigidos a los
estratos 5, 6 y para un nimero muy reducido del estrato 4, todos estos
colegios han logrado captar la mayoria de esta clase de poblacion en

las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.

2.1.8. Estandares de Calidad. Otro aspecto que genera expectativas
nuevas, desconcierto, y una serie de sentimientos encontrados es lo
que respecta a la mas reciente propuesta del ALCA, el Tratado Bilateral
de Libre Comercio con Estado Unidos para con los compromisos que
deben asumir las empresas en materia de servicios como la misma
educacion. Desde mayo del 2002 se ha venido definiendo la
negociacion del Arancel Externo Comun y la posicion conjunta ante el
ALCA y la OMC, por esta situacion no se ha podido acordar acciones
definitivas hacia la comunidad Andina, generando una paralisis en los
avances de algunas implicaciones en los compromisos Juridicos —

Politicos y Constitucionales para con los temas de servicios en materia
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de educaciéon y salud, por ser acciones que se desprenden de dicho
Tratado y que tienen que ver con los inversionistas extranjeros,
mecanismos de resolucién de controversias, compras

gubernamentales, politicas de competencia y otros.

Mas sin embargo, desde el 2004, el Ministerio de Educacion expidié
una instruccion a las Secretarias de Educacion de cada region para
acreditar a las instituciones que imparten educacion desde los niveles
de preescolar y asi evaluar su participacién en el mercado, para lo cual
estas instituciones educativas deben cumplir con unos estandares de
exigencias definidas por el mismo MEN. Ante esta situacion, todas las
instituciones educativas sin excepcion deben someterse a una

certificacion por medio de la cual se evalla unos estandares de calidad.

Por consiguiente el Gimnasio San Diego, desea cumplir con estos
estandares de calidad tomando acciones para sSu mejoramiento
continuo y asi alcanzar su Certificacion de Calidad. Ante ese interés se
ha encontrado con dos preguntas: La primera: ¢, cuales son los mejores
colegios de la ciudad de Bucaramanga? Esta preocupacién ocupa el
namero uno en la lista de los padres de familia. La segunda: ¢es
posible incrementar la calidad y lograr que mas colegios lleguen a la
lista de los mejores? Esta preocupacion desvela a los docentes, al
rector y funcionarios responsables. Podrian parecer preguntas sencillas,
pero para responderlas hace falta contar con una concepcion clara de

calidad en la educacion que deben brindar los colegios.
De otro lado, quiere facilitar herramientas para la preparacién de los y

las estudiantes de undécimo grado para lograr quedar en la lista de los

mejores colegios en evaluacion por competencias del ICFES, lo cual le
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representa poder competir a la par con otras instituciones del mismo
nivel y darse a conocer a través de los medios de publicidad y captar la

atencién de nuevos padres de familia.

2.2. ENTORNO TECNOLOGICO

2.2.1. Desarrollo cientifico — tecnoldgico. En Colombia existe
ausencia de una politica clara de desarrollo cientifico — tecnoldgico, en
términos de tecnologia, debe enfatizarse que en el campo de la
educacion no esta exenta del retraso tecnologico. Desde 1928, los
gastos del Ministerio de Educacion se ejecutan después de los gastos
de los Ministerios de Obras Publicas, Hacienda, Crédito y Gobierno,
ademas solamente una parte del presupuesto del Ministerio de
Educacion se gasta en educacién, la mayor parte de ese presupuesto
son consagrados a sanidad y beneficencia.

Las anteriores situaciones, inciden de una u otra forma en los elevados
costos, los cuales no permiten a la naciébn implementar modelos
educativos con criterios de eficiencia y competitividad para impartir
educacion de igual forma para todos los estratos y desde luego, no
permite que las instituciones se tecnifiquen y que cuenten con
elementos autodidacticos, laboratorios equipados para las areas de
ciencias, matematicas e idiomas, espacios deportivos y de expresion
corporal, etc. [Estos costos solo los pueden asumir unas cuantas
instituciones privadas, como el caso de Gimnasio San Diego que
ofrecen sus servicios educativos con costos muy elevados inclusive

para el estrato 4.
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2.2.2. Innovacion pedagdgica. En la actualidad a nivel mundial existen
nuevas corrientes e innovaciones pedagoégicas. En Colombia, la Ley
General de la Nacién, promueve una transformacion de concepciones y
de practicas pedagodgicas, lo cual permite establecer una organizacion

escolar distinta que cree ambientes propicios para aprender.

En términos especificos se destacan las siguientes lineas de
produccion: mejoramiento de la calidad; innovaciones en el nivel de
ensefianza media; acreditacion de las instituciones, programas vy
unidades de la educacioén; formacion de académicos e investigadores;
reforma institucional y administracion local; capacitaciébn técnica;
investigacion educacional; intercambio de alumnos; y cooperacion
estratégica. Las directivas del Gimnasio San Diego son conscientes
que para el cumplimiento de las tareas propuestas supone apoyo

financiero a la materializacién de los cambios sugeridos.

2.2.3. Portafolio de servicios. el Gimnasio San Diego, ofrece un
portafolio de servicios muy llamativo e interesante, pero la realidad no
existe ninguna tecnologia para desarrollar todas las actividades a que
se dedica, como por ejemplo, el método GLEN DOMMAN, utilizado en
preescolar, son fichas envejecidas, quienes las manipulan no tienen
ninguna clase de capacitacion preliminar para el buen uso del método,
la ensefianza del idioma Ingles se presenta como si se ensefiara de
manera ladica, pero en realidad se ensefia dependiendo de la
creatividad y entusiasmo de cada profesor encargado, sélo existen
exigencias para que el profesor proceda a hacerlo. No existen espacios
para desarrollar las clases de expresion corporal, y pintura. No cuenta

con un programa definido ni material educativo multimedia para las
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clases de informatica, en realidad las clases se desarrollan a criterio del
profesor encargado. La institucion, tampoco incluye la tecnologia en

sus sistemas administrativos.

2.2.4. Practicas educativas. Ante las dificultades con que tropieza la
educacion colombiana, el Ministerio de Educacion define unos
lineamientos pedagdgicos para que la totalidad de las instituciones
tanto privadas como publicas, impartan una educacién con métodos
histéricos que consisten en practicas educativas tradicionales
repetitivas por considerar que son indispensables para la formacion del
sentido critico y asi evitar la incorporacion y difusion del progreso
técnico porgue es muy costoso la intervencion de multiples factores,
como son: el fortalecimiento de la base empresarial, la infraestructura
tecnoldgica, la creciente apertura a la economia internacional y, muy
especialmente, la formaciéon de recursos humanos y el conjunto de
incentivos y mecanismos que favorecen el acceso y la generacion de

nuevos conocimientos.

2.2.5. Recursos pedagogicos. El Gimnasio San Diego por el afan de
ser muy competitivo, maneja costos elevados y su servicio educativo lo
dirigen solo a los estratos 5 y 6, pero se han estancado en cuanto
implementacion de tecnologia y otros recursos pedagogicos que le
permitan a los educandos una mejor calidad en la educacién, como el
uso de elementos autodidacticos y de laboratorios equipados para las

areas de ciencias, matematicas e idiomas.

2.2.6. Pruebas del ICFES. Los resultados del ICFES revelan varias

tendencias. En primer lugar, hay un grupo de colegios que
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consistentemente se ubican en los primeros lugares de la clasificacion.
Hay una férmula para lograr alta calidad, y estos colegios la conocen.
De hecho, hay diversas formulas, puesto que estos planteles,
practicamente todos privados, siguen distintas orientaciones
pedagogicas y religiosas. Una vez que un colegio logra la combinacion
de factores, puede replicar los resultados afio tras afio en forma

consistente manteniendo su enfoque y su filosofia individual.

En segundo lugar, es posible mejorar. En 2003, 15 colegios entraron
por primera vez en los Ultimos cuatro afios en la categoria de
desempefio "muy superior" en los examenes del ICFES, y si se analizan
los resultados frente a 2002, esta cifra aumenta a 44. EIl porcentaje de
colegios en Muy superior, Superior y Alto pasaron del 14,5% al 18% en
los dltimos tres afios, mientras que las tres categorias de menor
desempeiio (Bajo, Inferior y Muy inferior) cayeron del 60,4% al 55,6%.
Adicionalmente, se hace evidente que es posible mejorar en gran
escala, y en particular, se puede mejorar en los colegios oficiales. Los
resultados de Bucaramanga, donde los puntajes promedio vienen
creciendo en forma sistematica, asi lo demuestran. Estos son los frutos
de un trabajo de cinco afos, en el cual la Secretaria de Educacién se
comprometio con la medicidbn de competencias y con un sistema de

incentivos a los profesores y los planteles basados en esta medicién.

Para el caso de Gimnasio San Diego, en el afio 2004 fue la primera
promocién de bachilleres a quienes les fue bien en las pruebas del
ICFES, teniendo en cuenta que la institucién pertenece a una categoria
muy diferente a colegios de su competencia, desde entonces se ha

venido manejando una informaciéon al igual como la maneja colegios
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como el Cambridge y la Quinta del puente, para fines publicitarios, de
estar entre los mejores colegios de la ciudad de Bucaramanga, por los
resultado arrojados por el ICFES, de lo cual se puede decir que la
percepcion de los padres de familia sobre la calidad del Gimnasio San
Diego esta sujeta a muchos factores subjetivos, restando importancia a
las criticas del nivel académico de la institucién, y a los valores que

imprime la institucion

2.3 ENTORNO ECONOMICO

2.3.1. Inflacion. EI deterioro del nivel de vida de los colombianos se
manifiesta en el encarecimiento de los servicios publicos, el
mantenimiento del cronico déficit de vivienda, las calamidades de los
deudores de Upac (ahora UVR), el desempleo, el alto costo de la
educacion y el engrosamiento del sector informal, sorprendiendo el
cinismo gubernamental que en medio de un panorama de miseria y
desempleo, pretende presentar la disminucion de la inflacion como un
aporte a la elevacién del nivel de vida de la poblacion y no como
consecuencia de la recesion economica, de la incapacidad de compra
de los habitantes y como un simple trofeo concedido al capital
extranjero para asegurarle una estabilidad macroecondmica. Los
altimos gobiernos se han empefiado en buscar una inflacién propia de

un pais desarrollado en una economia que se esta africanizando.

2.3.2 Devaluacion. El aporte del Estado en el presupuesto nacional
no es sino un auxilio, un subsidio que no esta destinado a financiar las
necesidades educativas. En la ley 715, aprobada por unanimidad en el

Congreso, ese auxilio es una "asignacion por alumno". Segun Eduardo
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Sarmiento (El Espectador, 10 de febrero y 31 de marzo de 2002) esa
suma es de $ 980.000 por alumno al afio, es decir, dos veces menor
que la matricula promedio de un colegio privado y casi diez veces
inferior a la de uno de primera categoria. Se produce asi una
educacién discriminatoria contra los pobres, una educacion pobre para
pobres con la cual el Estado no pagara los maestros, no se
responsabilizar4d de la dotacién, ni pagara los servicios del plantel,
solamente contribuird con una suma sujeta a una serie de parametros

arbitrarios cuya base sera de tan solo medio millon de pesos.

Todavia, por un tiempo limitado, se pagara los docentes actuales sin
garantia ninguna de que los recursos disponibles girados solamente
hasta un 70% sean suficientes para la nomina. No importa que el déficit
educativo alcance un 7%, es decir, casi medio billon de pesos, porque
la Nacion ha sido eximida de toda responsabilidad legal de financiar
adecuadamente la educacién nacional. El faltante, sin cubrir el déficit
de cobertura, lo tendran que pagar los padres de familia. Esa es la
privatizacion de la educacién colombiana. Pero para poder aumentar la
cobertura, se disminuira la planta de personal requerida para atender
adecuadamente el servicio educativo hasta asfixiarla, no se
reemplazaran los educadores retirados, se contratardn con ONG's, y
dejard a la responsabilidad de las mismas instituciones que tendran que

financiarlos con recursos propios.

En términos de devaluacion encontramos adicionalmente un problema
muy grave: cuando el Estado tiene déficit pero el endeudamiento es

muy bajo, pues se va llevando ahi, endeudandose méas. Solo se
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encuentra un alto déficit y un alto endeudamiento.

Para recuperar confianza en los mercados internacionales, solo se logra
al sortear el problema de la deuda externa. Ningun pais del continente
ha recibido este afio una suma tan crecida de desembolsos de parte de

los bancos internacionales.

Los afios venideros serdn muy dificiles. La concentracién de
obligaciones de deuda para el afio 2005 es inmensamente grande. Hay
que darle confianza a los mercados y a los bancos internacionales para
poder reciclar ese servicio de deuda del afio 2005. Vienen unos afos
muy dificiles. Los cuales recaen el doble en fomento de la educacion.
En Colombia la poblacion en edad escolar entre los 5y los 17 afios,
s6lo un promedio de 8.900.000 (ocho millones novecientos mil
estudiantes), pueden acceder a la educacion formal. (Ver cuadros 15,

16y 17).

Cuadro 15. Estadisticas educativas en Colombia

MATRICULAS POR 2000 2001 2002
GRUPOS DE EDAD
5A 17 ANOS 8.878.840 8.996.727 8.858.408
5A 6 ANOS EN TRANSICION 555.052 586.245 583.653
7 A 11 ANOS EN BASICA| 3.786.135 3.833.148 3.768.525
PRIMARIA
12 A 15 ANOS EN BASICA| 1.763.707 3.833.146 3.768.525
SECUNDARIA
16 A 17 ANOS EN 438.945 434.923 417.316
EDUCACION MEDIA
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Fuente, MEN Oficina Asesora de Planeacidon y Finanzas

Cuadro 16. Estadisticas educativas en Colombia

COBERTURA NETA 2000 2001 2002

5A 17 ANOS 78% 78% 76%
5A 6 ANOS EN TRANSICION 29% 30% 30%
7 A 11 ANOS EN BASICA

85% 84% 82%
PRIMARIA
12 A 15 ANOS EN BASICA

52% 52% 50%
SECUNDARIA
16 A 17 ANOS EN EDUCACION

27% 26% 25%

MEDIA

Fuente, MEN Oficina Asesora de Planeacion y Finanzas

Cuadro 17. Gasto en educacién como porcentaje del PIB 1970 — 1997

- Gasto en ~ Gasto en ~ Gasto en

ANO educacion ANO educacion ANO educacion
PIB PIB PIB
1970 1.8% 1982 3.1% 1991 2.8%
1974 2.1% 1983 3.3% 1992 3.6%
1975 2.3% 1984 3.6% 1993 3.4%
1976 2.1% 1985 3.2% 1994 3.3%
1977 2.3% 1986 2.9% 1995 3.4%
1978 2.4% 1987 2.8% 1996 4.2%
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1979 2.6% 1988 2.7% 1.997 4.3%

1980 2.8% 1989 2.8%

1981 3.0% 1990 2.7%

Fuente, Calculos Misién Social. DNP-UDS- DIOGS con base en
DANE

2.3.3 Disponibilidad de Crédito.

Financiacion estatal. A la transformacion de la educacion en
mercancia sometida a las normas del mercado, se le conoce como ley
suprema de la mercantilizacién. No es la pedagogia la guia del proceso
educativo, sino la consecucion de recursos para suplir la falta de
financiacion estatal. Se cumple la férmula de Milton Friedman, padre
del neoliberalismo, de convertir la escuela en una empresa de
produccion sobre la que el Estado no tiene ninguna responsabilidad.
Fenece el suefio democratico de una educacion gratuita, igual para

todos, sin distincion de clase, raza o condiciéon econémica.

Ante el anterior panorama, el Gimnasio San Diego al igual que las
demas instituciones educativas privadas, no cuenta con algun beneficio
transferido por el Estado para acceder a créditos en calidad de
inversion educativa. Ante esta situacion las alternativas de crédito para
las instituciones educativas son las que existen en el mercado a término
personal con entidades financieras. De todas maneras, la institucién en
todo el tiempo de su funcionamiento ha evitado cualquier idea de

crédito para invertir en sus instalaciones. Las politicas que adopta para
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no elevar sus costos, las ajusta con la contratacion de la mayoria de
sus profesores sin escalafén, con un mal pago salarial y con una serie
de exigencias para hacer del estudiante un ser competitivo y/o
calificable a la promocién automatica y cero inversion en la utilizacion

de recursos pedagdgicos ludicos.

2.3.4 Otros aspectos que afectan positiva o negativamente a la

Institucion.

Caracteristicas de dinamismo. El caracter del dinamismo en el
entorno educativo colombiano es cambiante, por la aparicion de nuevas
variables que han entrado en juego en épocas determinadas, o por la
alteracion de los procesos coyunturales de la sociedad a nuevas
orientaciones en las politicas estatales y por las tendencias de nuevos
proyectos educativos los cuales son también agentes de cambio de

relativa significacion.

La educacién en Colombia se encuentra en una transicion en el
desarrollo de su sistema pedagdgico pero los objetivos de su politica se
han conseguido apenas parcialmente o no han surtido los efectos

esperados.

2.4 AMBIENTE GUBERNAMENTAL
El proyecto Educativo Institucional del Gimnasio San Diego, se

encuentra enmarcado por los principios de la Ley General de

Educacién, los cuales se fundamentan por los siguientes articulos:
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“Colombia es un estado social de derecho, organizado en forma de
Republica unitaria, descentralizada, con autonomia de sus entidades
territoriales, democrética, participativa y pluralista, fundada en el
respecto de los dignidad humana, en el trabajo y solidaridad de las
personas que la integran y en la prevalencia del interés generar” (Art. |,

Constitucion Politica).

“La educacion formara al colombiano en el respeto a los derechos
humanos, a la paz y a la democracia; en la practica del trabajo y la
recreacion, para el mejoramiento cultural y cientifico y para la

proteccion del ambiente”. (Ley General de Educacion, art. 67)

La Constitucion Politica de 1991 inscribe al pais dentro de los principios
de la reorganizaciéon del orden mundial e incluye en su esencia la
respuesta a la transformacion en todos los sectores y ambitos sociales,
politicos, culturales y economicos, tal como los manifiesta el primer

articulo:

“Colombia es un Estado Social de Derecho, organizado en forma de
Republica unitaria, descentralizada, con autonomia de sus entidades
territoriales, democratica, participativa y pluralistas, fundada en el
respeto de la dignidad humana, en el trabajo y solidaridad de las

personas que la integran y en la prevalencia del interés general.”

Igualmente, lo manifiesta cuando se refiere a la educacion en su
articulo 67, afirma: “La educaciéon formara al colombiano en el respeto
a los derechos humanos, a la paz y a la democracia; y en la practica del
trabajo y la recreacion, para el mejoramiento cultural, cientifico y

tecnoldgico y para la proteccion del ambiente.
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Lo anterior manifiesta la correspondencia entre el mandato
constitucional, las exigencias de los cambios sociales y politicos y la
educacion respecto al tipo e personas que se formaran para vivir en la

sociedad actual y del futuro.

La Ley General de Educacion (115 de 1994), en concordancia con la
Constitucion, establece los mecanismos necesarios para llevar a cabo

esta mision.

En general, se puede decir, tal como lo manifiestan los “Sabios” en su
documento, “Colombia al filo de la oportunidad”, estan dados todos los
medios para que la educacion contribuya a la formacién de personas
gue participen activamente en el desarrollo, de cientificos que permitan
entrar al siglo XXI con dignidad y sobre todo de mejores seres

humanos.

Dentro de este marco, el Proyecto Educativo Institucional es presentado
por la Ley General, como uno de los medios para lograr la
reorganizacion escolar propiciando la formacion del nuevo ciudadano
para el nuevo pais. Por tanto, el Proyecto Educativo Institucional que
cada comunidad educativa emprenda debe responder, en todas sus
dimensiones, a las necesidades de cambio educativo, para obtener una

mejor educacion y mejores condiciones de vida.
El Decreto 1860 de 1994, en sus articulos 14 al 20, da pautas para que

las comunidades educativas apliguen en la construccién de su PEI
todos los principios de la Constitucion y la Ley ordenan.
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2.4.1.

Leyes. A continuacion se exponen las leyes de orden

gubernamental establecidas para el dmbito educativo de la Nacion
desde 1993 por el MEN.

Cuadro 18. Leyes establecidas 1913 hasta 2004 por el MEN

No. <
LEY ANO TEMA
Se aprueba el Plan Nacional de Desarrollo 2003-2006, hacia un
812 | 2003 o
Estado comunitario.
715 | 2001 Organizacion prestacion de servicios de educacion y salud
Se fijan el sistema y métodos para que el Instituto Colombiano
635 | 2000 L .
para el Fomento de la Educacion Superior
537 | 1999 Modifica Decreto Ley 2150 de 1995
Izada de Bandera y colocacion de simbolos patrios en
198 | 1995 -y o .
establecimientos publicos y educativos, etc.
190 | 1995 Morqhdad En Administracion Publica y erradicar corrupcion
administrativa
124 | 1994 |Plan de derecho de libertad religiosa y cultos
115 | 1994 |Ley General de Educacion
24 1987 |Textos escolares y disposiciones de evaluacion
24 | 1976 Reglamentacion ejercicio profesion Licenciados en educacion
43 1975 |Nacionalizacién de educacion primaria y secundaria

Fuente, MEN Oficina de Legislacion y Planeacion

2.4.2 Decretos. A continuacion se exponen los Decretos de orden

gubernamental establecidas para el &mbito educativo de la Nacién mas

recientes desde 2004 por el MEN.
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Cuadro 19. Decretos establecidos por el MEN desde 2004
No

TEMA

Decreto ANO

1313 | 2005 P9r _eI cual se establ_ece_la remuneracion de los servidores
publicos, docentes y directivos

Por el cual se establecen normas sobre la participacién de los
padres de familia en el mejoramiento de los procesos
educativos de los establecimientos oficiales y privados y se
adoptan otras disposiciones.

1286 | 2005

4235 | 2004 |Por el cual se modifica parcialmente el decreto 3238 de 2004

Por medio del cual se modifica el inciso 2° del articulo 1° del

3755 12004 5o reto 3238 de 2004

3545 | 2004 PPor el cual se reglamenta el articulo 84 de la Ley 812 de 2003.

2880 | 2004 Por el cual se reglamenta el articulo 8° de la Ley 863 de 2003.

Fuente, MEN Oficina de Legislacion y Planeacion
2.4.3. Resoluciones Ministerio de Educacién. A continuacién se

exponen las resoluciones de orden gubernamental establecidas para el
ambito educativo de la Nacion desde 1996, establecidos por el MEN.
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Cuadro 20. Resoluciones 1996

No. .
RESOL  ANO TEMA

Por la cual se establecen los procedimientos y requisitos para
la fijacion de la tarifa anual de educacion preescolar, basica y

3832 | 2004 ) " . :
media prestada en establecimientos educativos particulares
para el afio 2005

1960 | 2004 Por la cual se autoriza el desarrollo de un programa especial

de caracter nacional de educacion basica y media

Por la cual se reglamentan la jornada Unica y la intensidad
1730 | 2004 horaria anual de los establecimientos educativos de caracter
no oficial

Por medio de la cual se establecen las condiciones del reporte
166 | 2003 de informacion para la implementacion de la primera etapa del
Sistema de Informacién del Sector Educativo

Lineamientos generales de los procesos curriculares,

2343 | 1996 indicadores de logros

Fuente, MEN Oficina de Legislacion y Planeacion

2.4.4. Acuerdos. A continuacion se exponen los Acuerdos de orden
gubernamental establecidas para el ambito educativo de la Nacion
desde 1993 por el MEN.

Cuadro 21. Acuerdos desde 2002
No.

RESOL ANO

55 2002 |Servicio social obligatorio

Fuente, MEN Oficina de Legislacion y Planeacion
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2.4.5

Directivas Ministeriales. A continuacion se exponen las

Directivas Ministeriales de orden gubernamental establecidas para el

ambito educativo de la Nacion desde 1993 por el MEN.

Cuadro 22. Directivas Ministeriales desde el 2002

No. .
RESOL ANO TEMA

28 | 2004 |Cronograma concurso calendario B

20 | 2004 |Modificaciones sustanciales de programas académicos

19 | 2004 Aplicacion Articulo 4, Decreto 2566 de 2003. ASPECTOS
CURRICULARES.
Orientaciones para la administracion de programas de

14 | 2004 alfabetizacion y educacion basica y media de jovenes y
adultos

11 | 2003 Aclaracion Decreto 1278 de 2003
Orientaciones para el manejo de los recursos del sistema

4 2003 BN 9
general de participaciones - Educacion.

3 2003 |Orientaciones para aplicar el decreto1850 de 2002
Orientaciones para la organizacion de las plantas de cargos

15 2002 |docentes, directivos 'y administrativos de los
establecimientos Educativos.

Fuente, MEN Oficina de Legislacion y Planeacion
2.4.6. Sentencias. A continuacion se exponen las Sentencias de

orden gubernamental establecidas para el ambito educativo de la
Nacién desde 1993 por el MEN.
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Cuadro 23. Sentencias desde 1997

C-871-02

2002

Demanda de inconstitucionalidad contra el articulo 15 (parcial)
de la Ley 715 de 2001 Por la cual se dictan normas orgénicas
en materia de recursos y competencias de conformidad con los
articulos 151, 288, 356 y 357 (Acto Legislativo 01 de 2001) de
la Constitucion Politica y se dictan otras disposiciones para
organizar la prestacion de los servicios de educacion y salud,
entre otros.

T-871-00

2000

EDUCACION - Funcién sociallEDUCACION — Derecho deber
EDUCACION - Obligacion de la sociedad

DERECHO A LA EDUCACION DEL NINO — Prohibicion de
retirarlo de clases por no pago de pensiones

DERECHO A LA EDUCACION — Retencién de notas por no
pago de pension/DERECHO A LA EDUCACION - Padres de
familia no pueden abusar de sus derechos e incurrir en cultura
del no pago

T-356-01

2001

Derecho a la educacion en preescolar.

Distincion entre el derecho a la educacion y la obligatoriedad de
la educacion.

Distincién entre la permanencia y el acceso al sistema
educativo.

Acciones ilegitimas para presionar el pago de pensiones
atrasadas.

Accidn de tutela instaurada por Sandra Patricia Patifio Uribe
contra Jardin Infantil Santa Maria

T-1676-00

2000

Accion de tutela instaurada por AQUIMIN FORERO
HERNANDEZ contra el Colegio José Max Ledn.

T-400-00

2000

DERECHO A LA EDUCACION DEL NINO — Prohibicion de
retiro en afio lectivo y grados que la Constitucion sefiala
Reiteracion de jurisprudencia

T-037-99

1999

TUTELA CONTRA PARTICULARES — Prestacion del servicio
publico de educacién

DERECHO A LA EDUCACION - Prevalencia sobre derechos
econdmicos de institucién educativa

T-452-97

1997

Derecho a la Educacion - Funcién Social Interrupcién estudios
por no pago de matricula

T-864-00

2000

EDUCACION — Funcién social
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EDUCACION — Derecho prestacional

EDUCACION — Derecho deber

EDUCACION - Obligacién de la sociedad

EDUCACION — Responsabilidad de padres en costearla
DERECHO A LA EDUCACION DEL NINO — Prohibicion de
retiro de clases por no pago de pensiones

DERECHO A LA EDUCACION - Padres de familia no pueden
abusar de sus derechos e incurrir en cultura del no pago

DERECHO A LA EDUCACION DEL NINO — Prohibicion de
retiro de clases o retencion de certificado de estudios por no
pago de pension

DERECHO A LA EDUCACION DEL NINO — Prohibicion de
retiro en afo lectivo y grados que la Constitucion sefiala
ACCION DE TUTELA Carencia actual de objeto

T-811-00 | 2000

EDUCACION — Derecho deber

DERECHO A LA EDUCACION DEL NINO — Prohibicion de
retiro de clases o retencién de certificado de estudios por no
T-361-00 | 2000 |pago de pension

DERECHO A LA EDUCACION - Inexistencia de vulneracion por
no aceptacion de formulas de arreglo y reincidencia en no pago
de pension para entrega de certificado de estudios

Fuente, MEN Oficina de Legislacion y Planeacion
2.4.7. Circulares. A continuacion se exponen las Circulares de orden
gubernamental establecidas para el ambito educativo de la Nacion

desde 1993 por el MEN.

Cuadro 24. Circulares desde 2004

Régimen de transicion Ley 909 del 23 de Septiembre
de 2004

Fuente, MEN Oficina de Legislacion y Planeacion

1000-07| 2004
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La anterior normatividad ha sido el resultado de los continuos cambios
en el sector educativo, debido a las exigencias de los educandos y
padres de familia, de obtener una educacién mas flexible, en la cual se
ha perdido el compromiso de parte de los mismos para con las
instituciones educativas, hecho que le ha generado al Gimnasio San
Diego, al igual que las demas instituciones educativas, la pérdida de
autoridad ante sus estudiantes, en el momento de ser evaluados

periodicamente, ya que se sienten amparados por la ley.
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3. PERFIL INSTITUCIONAL

3.1 SITUACION ACTUAL

El Gimnasio San Diego se encuentra inmerso en una situacion

particular que genera una serie de caracteristicas especificas:

e El desarrollo de la institucion implica unos costos generales
elevados tanto de operacién como de inversion.

e Los costos del servicio educativo han sido histéricamente elevados
para lo que realmente ofrece la institucion.

e Ademas, en la estructura de gastos y costos actuales, existen una
serie de obligaciones ya adquiridas que inciden fuertemente en el
flujo de caja requerido para la operacion. Los rubros mas
significativos son:

0 Prestaciones sociales, de empleados en los afios 1999 y
2000, las cuales al no ser pagadas en su momento,
acarrean una serie de intereses que a la fecha han
sumado diez millones de pesos MCte. ($10°000.000.00)

o Demandas ante el Ministerio de Proteccién Social, por los
anteriores motivos, y por despidos sin justa causa, han
tenido que manejar la situacion conciliando con las
personas afectadas para que el proceso no se haga mas
costoso.  Auln existen demandas vigentes que suman
veinte millones de pesos MCte. ($20'000.000.00)

e Los ingresos obtenidos por el servicio del preescolar, alrededor de

los once millones de pesos mensuales ($11°000.000.00), no alcanza
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a cubrir los gastos de funcionamiento de la sede los cuales suman
un promedio de diecinueve millones de pesos mensuales
($19'000.000.00).

e La construccion antigua de la Sede Campestre, requiere de
continuos y costosos mantenimientos para conservar su estructura,
ya que no ha sido posible mejorarla de acuerdo a los principios de
seguridad industrial puesto que el terreno y la construccién no son
propiedad de los fundadores.

e El hecho de que la institucibn posea dos sedes, inclusive muy
distantes la una de la otra y la idea de que sean administradas por
los mismos directivos impide a estos desarrollar plenamente sus
funciones en las dos sedes. Por las mdltiples actividades
ocasionadas en la sede principal, el rector y la coordinadora se ven
obligados a concentrar sus funciones en dicha sede, descuidando
totalmente la de preescolar, lo cual produce tropiezos para el buen
desarrollo de la actividad economica, generando costos
improvisados que alcanzan un millon de pesos mensuales
($1'000.000.00) representados en mensajeria, desplazamiento del
rector y la coordinadora, manejo de informacion actualizada,
congestion telefénica por las continuas llamadas que se deben
hacer para recibir orientaciones o informacion alguna. Esto mismo
es percibido por los padres de familia quien no encuentran un
directivo de la instituciébn en el momento en que visitan la sede de

preescolar, generando en ellos desconfianza.
Teniendo en cuenta que es primordial establecer cual es la situacion

actual del Gimnasio San Diego, tanto al interior como en el entorno,

convirtiéendose en un punto de partida real para el planteamiento e
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implementacion de estrategias generales acordes con la realidad, se

utilizé el modelo DOFA para recopilar esas variables.

Las diferentes unidades de analisis que se consideraron para realizar el
modelo DOFA fueron el servicio, imagen institucional y corporativa,
nivel de satisfaccion, atributos determinantes, unidad estratégica de
mercados, etc. Este razonamiento se enfocd solamente hacia los
factores claves para el éxito de la empresa en cuanto su

posicionamiento en el mercado.

3.2 ANALISIS DOFA

Después de realizar un examen cuidadoso de la situacién actual de la
Institucion y su entorno, se encontraron las siguientes debilidades,
fortalezas, amenazas y oportunidades. La informacion analizada fue

obtenida por fuente directa de la Institucién.

Cuadro 25. Anadlisis DOFA

DEBILIDADES FORTALEZAS

AUSENCIA DEL PRINCIPIO DE IDENTIDAD.

AUSENCIA DEL CARACTER DE LEALTAD
POR PARTE DE LOS EDUCANDOS HACIA LA AMBIENTE CAMPESTRE
INSTITUCION.

PROYECTO EDUCATIVO INSTITUCIONAL

LA BUENA IMAGEN DE LA INSTITUCION
ALTA ROTACION DE DOCENTES QUE TIENEN LOS NUEVOS PADRES DE
FAMILIA Y NIVEL DE SATISFACCION DE
LOS EDUCANDOS.
ESTANCAMIENTO EN LA IMPLEMENTACION

DE TECNOLOGIA Y COMUNICACION LA ESTRATEGIA PEDAGOGICA
EFICIENTE
FALTA DE UNA POLITICA COMERCIAL CONOCIMIENTO DE LA INSTITUCION.

91




CONSISTENTE.

RECURSOS FINANCIEROS ESCASOS Y BUEN ESTADO DE LOS EQUIPOS DE
LIMITADOS. OFICINA Y DE INFORMATICA
DETERIORO DE LAS INSTALACIONES Y BARRERAS DE ENTRADA EN EL
AUSENCIA DE RECURSOS PEDAGOGICOS NEGOCIO
ESTRUCTURA DE LA INSTITUCION. RECURSO HUMANO IDONEO.
AMENAZAS OPORTUNIDADES

INTENSA COMPETENCIA Y SATURACION EN -
EL OFRECIMIENTO DEL SERVICIO EN LOS LEY GENERAL DE LA EDUCACION
ESTRATOS5Y 6.

EL DETERIORO DEL NIVEL DE VIDA DE LOS i
COLOMBIANOS CRECIMIENTO DEMOGRAFICO

- PROGRESO SOCIOECONOMICO Y
EL DEFICIT EDUCATIVO DESARROLLO INSTITUCIONAL ANTE LOS
PAISES DE LATINO AMERICA

EXPECTATIVAS SOlgEEESLAS PRUEBAS DEL PRUEBAS DE COMPETENCIA ICEES

LA DINAMICA SOCIAL QUE GENERA UNA
INMENSA PERDIDA DE RIQUEZA

Fuente, Autoras del proyecto objetivo

Al interior de la institucion

Debilidades

Se entiende por debilidades todos aquellos aspectos o factores de la
institucion que se presentan ocasionando retraso, deficiencia o carencia

en la operacién del servicio educativo.

Dentro de las debilidades mas relevantes se destacan:
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Cuadro 26. Debilidades Gimnasio San Diego

>4 Ausencia del principio de Identidad

>4 Ausencia del caracter de lealtad por parte de

los educandos hacia la Institucion.
> Alta rotacion de docentes

>4 Estancamiento en la implementacion de

tecnologia y comunicacion deficiente
><|  Falta de una politica comercial consistente.
><]  Recursos financieros escasos y limitados.

>4 Deterioro de las instalaciones y ausencia de

recursos pedagogicos

><  Estructura de la institucion.

A continuaciobn se hace un breve resumen de las debilidades

relacionadas:
- Ausencia del principio de Identidad

El Gimnasio San Diego, en todo el tiempo de sus doce (12) afios de
funcionamiento, se han dado tres enfoques diferentes a la identidad de
la institucién: El primer rector, hizo que el Gimnasio San Diego se
identificara ante el mercado como una institucion dirigida a la educacion
precoz, el segundo rector establecioé que el colegio fuera conocido como
una institucion dirigida a nifios con dificultades de aprendizaje, esto
altimo hizo que el actual rector, a partir de 2004, replanteara la
identificacion de la institucion, por la cantidad de estudiantes que se
encuentran estudiando actualmente y que poseen estos problemas de

dualidad intelectual y cognoscitiva. Se propende establecer en el
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mercado una nueva imagen de identidad, como una institucion que

brinda una educacién normal de alta exigencia.

- Ausencia del caracter de lealtad por parte del educando hacia la

Institucion.

La fidelidad de los clientes del Gimnasio San Diego se califica de baja
con un 25%, porque solo 40 estudiantes de los 164 estudiantes

actuales, han permanecido por periodos mayores a 3 afos.

- Alta rotacion de docentes

El Gimnasio San Diego adopta politicas para no elevar sus costos, las
ajusta con la contrataciéon de la mayoria de sus profesores sin criterio
pedagogico alguno, sin ningun escalafon, quienes reciben un mal pago

salarial.

- Estancamiento en la implementacion de tecnologia.

Esta dado por los padres antiguos quienes no ven el crecimiento del
colegio en cuanto implementacion de tecnologia y otros recursos
pedagdgicos que le permitan a sus hijos una mejor calidad en la

educacion.

De otro lado, en general la velocidad de respuesta es clave para el
adecuado desarrollo de una actividad econémica, en la institucién los
sistemas de comunicacion no se adelantan con la oportunidad
apropiada. En el area administrativa no se cuenta con sistemas
gerenciales o Instrumentos que faciliten la planeacion, organizacion,
direccién, control, y evaluacion de la misma o0 para ejecutar sus

procesos con la optimizacion de recursos que permita alcanzar los
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logros establecidos en busqueda continua del mas alto desempefio.

- Falta de una politica comercial consistente

Todo negocio que desee ser sostenible y atractivo requiere de un
sistema de ingresos acorde con sus necesidades, que esté enmarcado
dentro de unas directrices claramente establecidas. En la actualidad el
Gimnasio San Diego no ha disefiado ese marco de referencia, que se
convierta en la plataforma que permita potencializar el avance de la
institucion. Por ejemplo, de los 164 estudiantes actuales solo el 40%
cancela el valor pleno de la pension académica, un 30% esta bajo la
politica del descuento para hermanos que es del 10% en el rubro de la
pension, un 20% poseen descuentos entre el 20% y 40% ya que
debido a su situacion econdmica el colegio les ha otorgado un manejo
especial, y un 10% de los estudiantes estan becados 100% ya que
pertenecen a la politica de beca del tercer hermano, o a hijos de

profesores, docentes y directivos.

No cuenta con un area especifica de mercadeo y ventas, no existen
politicas explicitas que se encarguen de garantizar la satisfaccion total
del cliente, las estrategias que se han empleado para captar nuevos
clientes se orientan hacia las posibles soluciones de los problemas y/o
dificultades que traen los estudiantes de los colegios de procedencia,
no se le ha dado la importancia que merece la opinion de los clientes
respecto a determinados servicios y situaciones que se presentan, sino
que por el contrario cada vez que se recibe una observacion negativa,
los directivos del colegio descargan su responsabilidad sobre

funcionarios que no tienen nada que ver con el asunto.
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- Recursos financieros escasos y limitados

Es evidente que la institucion debe contar con los recursos que le
permitan adelantar, de forma eficaz su objeto. En este momento el
Gimnasio San Diego no cuenta con el flujo de fondos oportuno y
adecuado que le sirva como soporte para el desarrollo esperado del
negocio. La baja capacidad comercial actual de la Institucion y la
irregularidad en aportes de sus fundadores, impide unas condiciones

adecuadas al interior de las finanzas de la institucion.

- Deterioro de las instalaciones y ausencia de recursos pedagdgicos

Las instalaciones presentan humedad, falta de iluminacién, no cuenta
con suficiente espacio y existe escasa dotacion de material didactico en
las aulas especiales como las de pintura, expresién corporal,

informatica, audiovisuales, biblioteca y restaurante.

- Estructura de la institucion

En la actualidad la institucion esta trabajando con una estructura
organizacional poco adecuada, producto tanto de una escasa
planeacion general como de una errada implantacion de la politica de
reduccion de gastos, lo que esta generando concentracion de tareas en
pocas personas, lo que a su vez conlleva a ineficiencias y a deteriorar el

clima organizacional.

Para determinar el nivel de incidencia de las debilidades relacionadas
dentro del desarrollo general, es conveniente calificar su grado de
relevancia relativo, donde 5 es el mas alto y 1 es el mas bajo. Bajo

estos parametros la calificacion asignada es:
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Cuadro 27. Parametros de calificacion de las debilidades del GSD

DEBILIDAD IMPORTANCIA

Ausencia del principio de Identidad 5

Ausencia del caracter de lealtad por parte de 5

los educandos hacia la Institucion.

Alta rotacion de docentes 5

Estancamiento en la implementacion de 5

tecnologia y comunicacion deficiente

Falta de una politica comercial consistente 5

Recursos financieros escasos y limitados. 4

Deterioro de las instalaciones y ausencia de 4

recursos pedagogicos

Estructura de la institucion. 4
Fortalezas

Se entiende por fortalezas aquellos factores internos propios del
Gimnasio San Diego que pueden favorecer el cumplimiento de los

objetivos, porque se llevan bien a cabo.

A continuacion se exponen las principales fortalezas identificadas vy

posteriormente se realiza una breve explicacién de cada una.

Cuadro 28. Fortalezas del Gimnasio San Diego

> Proyecto Educativo Institucional
><  Ambiente campestre

>4 La buena imagen de la institucion que tienen
los nuevos padres de familia y nivel de satisfaccion de
los educandos.
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>4 La estrategia pedagégica
<] Conocimiento de la institucion.

>4 Buen estado de los equipos de oficina y de

informatica
><  Barreras de entrada en el negocio

>4 Recurso Humano idéneo.

A continuaciobn se hace un breve resumen de las fortalezas

relacionadas:

- Proyecto Educativo Institucional

A pesar de que fue necesario ir modificando su proyecto educativo
institucional de acuerdo al desarrollo evolutivo propio de los educandos,
por la introduccion de un curso por afio desde 1993, actualmente se ha
definido un Proyecto Educativo Institucional, para impartir educacion
con un conjunto de actividades que consisten en fortalecer e
incrementar en los estudiantes un pensamiento I6égico matematico, un
conocimiento preliminar desde los ultimos grados de primaria a las
ciencias, quimica y fisica, un amplio conocimiento del idioma Inglés
comprometiendo las asignaturas de sociales (Social Studies) y ciencias
naturales (Sciences) para conseguir en cada nifio el dominio de este
idioma como segunda lengua y el estudio del francés como tercera
lengua. El conjunto de actividades preliminares, hacen que los
educandos se formen, en términos de tiempo; un afio mas adelantado

respecto a los estudiantes del resto de las instituciones de la region.
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- Ambiente campestre
Su ambiente campestre, en medio de la naturaleza es muy agradable,

libre de contaminacion, es una grata experiencia para los estudiantes.

- La buena imagen de la institucion que tienen los nuevos padres de
familia y nivel de satisfaccion de los educandos

La buena imagen que tienen los padres de familia del Gimnasio San
Diego, esta fundamentada en la familiaridad que existe con la
comunidad educativa, y por su ambiente campestre. Entre otros
aspectos agregan valor a la imagen del colegio el método de

ensefanza.

Por partes de los educandos, aunque no se obtuvo una buena imagen
corporativa puesto que los estudiantes no manifestaron interés en los
simbolos que representan el colegio, tienen como buena imagen de la
institucion su nivel de disciplina y su nivel académico de alta exigencia.
Todas estas situaciones conllevan a un elevado porcentaje de

satisfaccion por parte de los estudiantes y de los padres de familia.

- La estrategia pedagogica

La estrategia pedagdgica de poseer grupos pequefios beneficia tanto al
estudiante como al docente, porque asi se puede atender a las
inquietudes individuales de cada estudiante aportandoles mayor

atencion.
El aprendizaje preliminar de las ciencias y las matematicas a partir de

quinto primaria en el caso de las ciencias como quimica y fisica y desde

la primaria un afio anticipado como las matematicas.
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La estrategia pedagogica basada en el método GLEN DOMAN, en
preescolar; caracterizado por la estimulacién de capacidades motoras y
sensoriales desde sus niveles funcionales basicos que conducen a la
capacidad de lectura, comprension del lenguaje, calculo matematico,
discriminacion tactil, y habilidades motoras, con las cuales el nifio
adquiere destrezas basicas que van a quedar establecidas para toda su
vida.

- Conocimiento de la institucion

La experiencia y el conocimiento de la institucion que se ha adquirido le
brindan al Gimnasio San Diego los fundamentos que soportan la
definicion adecuada de estrategias para triunfar y sobresalir en el

mercado.

- Buen estado de los equipos de oficina y de informatica

Disponer de buenos equipos de oficina y de informatica es un objetivo
primordial cumplido por parte de la institucion. Aunque, como se
expreso anteriormente, no existe ninguna clase de tecnologia, los

equipos se encuentran en un correcto estado de funcionamiento.

- Barreras de entrada en el negocio

Debido a las altas dificultades de entrada a las que se enfrentaria
cualquier empresa nueva para iniciar labores en este sector (legales,
econoémicas, de mercado, etc.), el ya formar parte del sector educativo

constituye una caracteristica favorable significativa.
- Recurso humano idéneo

Aunque no se tiene establecida una politica de gestion humana

claramente definida, y a pesar de que la institucién cuente con algunos
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de sus profesores sin criterio pedagdgico alguno, sin ningun escalafon,
también cuenta con otro grupo de docentes adecuadamente
capacitados para desarrollar las areas asignadas.

Para establecer el nivel de incidencia de las fortalezas relacionadas
dentro del desarrollo general, es conveniente calificar su grado de
relevancia relativo, donde 5 es el mas alto y 1 es el mas bajo. Bajo
estos parametros la calificacion asignada es:

Cuadro 29. Parametros de calificacion de las fortalezas del GSD

FORTALEZAS IMPORTANCIA
Proyecto Educativo Institucional 5
Ambiente campestre 5

La buena imagen de la institucion que

tienen los nuevos padres de familia y nivel 5
de satisfaccion de los educandos.

La estrategia pedagogica

Conocimiento de la institucion 4
Buen estado de los equipos de oficina y

de informéatica

Barreras de entrada en el negocio

Recurso Humano idéneo.

Al exterior de la institucion

Amenazas

Son aquellos factores externos de la instituciébn que por lo general no
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pueden ser controlables y que pueden impedir la consecucion de los

objetivos que el Gimnasio San Diego se ha dedicado a conseguir.

A continuacidon se nombran las amenazas que la institucion tiene que

sobrellevar y posteriormente se hara una breve explicacion.

e Intensa competencia y saturacion en el ofrecimiento del servicio en
los estratos 5 y 6.

e El deterioro del nivel de vida de los colombianos

e El déficit educativo

e [Expectativas sobre las pruebas del ICFES

e La dinamica social que genera una inmensa pérdida de riqueza.

A continuacion se hace un breve resumen de las amenazas

relacionadas:

- Intensa competencia y saturacion en el ofrecimiento del servicio en
los estratos 5 y 6.

La fuerte e intensa competencia que deben enfrentar las instituciones
educativas, las obliga a responder a una demanda exigente, con
propuestas innovadoras, ajustadas a las necesidades del mercado al

gue se dirigen sus ofertas educativas.

Como las propuestas innovadoras son traducidas por las instituciones
educativas en implementar modelos con criterios de eficiencia y
competitividad; con elementos autodidacticos, laboratorios equipados
para las éareas de ciencias, e idiomas, espacios deportivos y de

expresion corporal lo cual se convierte en condiciones que inciden en
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elevados costos que son inalcanzables, inclusive para el estrato 4. En
la ciudad de Bucaramanga, esta clase de mercado meta, se encuentra
en su totalidad acaparada por las instituciones de la competencia del

Gimnasio San Diego.

El Gimnasio San Diego, por su afdn de estar en esta clase de nivel de
su competencia y al saber que no cuenta con la suficiente
infraestructura y recursos pedagogicos, recibe a los estudiantes que la
competencia decide expulsar de sus aulas escolares. La mayoria de
estos estudiantes no responden a las exigencias académicas de la
institucién, muchos de ellos son el foco del fomento indisciplinario hasta
tal grado, que ninguna de las estrategias utilizadas en llamados de
atencion a través de su proceso disciplinario o remision a las areas de
psicologia tanto internas como externas, ayudan a mitigar el problema

de estos educandos.

Las consecuencias, no se hacen esperar por el rapido detrimento y
debilidad de la intencionalidad de las excelentes estrategias
pedagogicas que posee el Gimnasio San Diego. De otro lado, solo deja
dudas a otros padres de familia que desean continuar con la institucion,
por la pérdida de credibilidad de las pruebas de ingreso exhaustivas

que acostumbra a hacer la institucién.

- El deterioro del nivel de vida de los colombianos

Es muy alto el porcentaje de padres de familia de estrato cuatro que no
pueden aspirar a que sus hijos se eduquen en instituciones que poseen
excelentes proyectos educativos con innovaciones pedagdgicas, las

cuales son muy costosas.
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Bucaramanga y Floridablanca, son de las ciudades que cuenta con un
nivel de vida costoso, y los estratos 4, se encuentran en un limbo
porque es el que mas se reciente ante el encarecimiento de los
servicios publicos, el mantenimiento del cronico déficit de vivienda, las
calamidades de los deudores de Upac (ahora UVR), el desempleo, y el
alto costo de la educacién. En su mayoria se ven obligados a
matricular sus hijos en colegios que no sean de la competencia del

Gimnasio San Diego.

- El déficit educativo

El comportamiento que se presenta en la educacion colombiana por el
déficit educativo que alcanza a un 7%, es decir, casi medio billon de
pesos, porque la Nacion ha sido eximida de toda responsabilidad legal
de financiar adecuadamente la educacién nacional y el faltante, sin
cubrir el déficit de cobertura, los tendra que pagar los padres de familia,
hecho que convierte a las instituciones privadas en empresas de
produccion sobre las que el Estado no tiene ninguna responsabilidad,
asi se cierra el ciclo de la transformacion de la educacién en mercancia
sometida a las normas del mercado, ley suprema de la mercantilizacion.
No es la pedagogia la guia del proceso educativo, sino la consecucion

de recursos para suplir la falta de financiacion estatal.

Todo lo anterior produce que las instituciones privadas compitan entre
ellas hasta reventar, y a la final ofrezcan un servicio educativo sobre la
base de una educacion de adiestramiento y no de preparacidon cognitiva

de alta calidad.

- Expectativas sobre las pruebas del ICFES

Encontramos que el pais se ha adaptado a la nueva definicién de
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calidad de la educacion implicita en los examenes de Estado para el
ingreso a la educacién superior que realiza el ICFES. Desde 2000,
estos exdmenes evallan las competencias basicas de los estudiantes,
en lugar de la acumulacién de conocimiento, como ocurria en el

pasado.

El examen es la medicién universal que permite identificar el nivel de
calidad de los colegios y su avance. Hay una formula para lograr alta
calidad, y estos colegios la conocen. De hecho, hay diversas férmulas,
puesto que estos planteles, practicamente todos privados, siguen
distintas orientaciones pedagdgicas y religiosas. Una vez que un
colegio logra algun resultado alto en estas pruebas a través de alguno
de sus estudiantes, lo utiliza de estrategias de ventas de su imagen

institucional.

Esta situacion, la ha adoptado el Gimnasio San Diego, después de su
primera promocion de bachilleres en el 2004, en el momento de que
alguno de sus estudiantes lograron resultados buenos, solo se
desconoce la férmula por la cual la institucion se guié para captar la
atencion de muchos padres de familia, varios de estos padres de familia
al acercarse a la institucion, no sintieron que el colegio pudiera cumplir

con todas sus expectativas.
Hecho que demuestra que si la institucion quiere desplegar una muy
buena imagen a través de este medio, debe invertir en lo que realmente

ofrece en su portafolio de servicios.

- La dindmica social que genera una inmensa pérdida de riqueza

La violencia, el narcotrafico y la corrupcion han producido una escala de
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valores que favorece el enriquecimiento ilicito y el aprovechamiento de
los bienes publicos (justicia, ciencia, educacion, infraestructura) a favor
de los intereses particulares. Esta dindmica social genera una inmensa
pérdida de riqueza, de suerte que la esperanza de vida de la poblacion
ha descendido cerca de seis afios y los costos materiales ascienden a

varios puntos del Producto Interno Bruto.

Es otra situacion que se refleja y se siente con gran peso, en los
estratos medios como 3 y 4 de las ciudades de Bucaramanga y
Floridablanca; que en realidad se ven afectados en sus ingresos,
restando siempre la posibilidad de que sus hijos accedan a instituciones
privadas de la competencia del Gimnasio San Diego. Por otra parte los
hechos de violencia vividos en el pais han obligado a varias familias de
la institucién a desertar de la misma para ubicarse en otras ciudades o

incluso en otros paises.

Para establecer el nivel de incidencia de las amenazas relacionadas
dentro del desarrollo general, es conveniente calificar su grado de
relevancia relativo, donde 5 es el mas alto y 1 es el mas bajo. Bajo
estos parametros la calificacion asignada es:

Cuadro 30. Parametros de calificacion de las amenazas del GSD

AMENAZAS IMPORTANCIA
Intensa competencia y saturacion en el
ofrecimiento del servicio en los estratos 5
5y6.
El deterioro del nivel de vida de los
colombianos
El déficit educativo 4
Expectativas sobre las pruebas del 4
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ICFES
La dinamica social que genera una
inmensa pérdida de riqueza.

Oportunidades
Se refiere a hechos o circunstancias externas a la instituciébn que

podrian de forma significativa, beneficiarla.

A continuacién se nombran las amenazas que la instituciéon tiene que

sobrellevar y posteriormente se hara una breve explicacion.

e Ley General de Educacion

e Crecimiento demogréfico

e Progreso socioecondémico y desarrollo institucional ante los paises
de Latino América

e Pruebas de Competencia ICFES

A continuacion se hace un breve resumen de las amenazas

relacionadas:

- Ley General de Educacion

En Colombia, la Ley General de educacion, promueve una
transformacion de concepciones y de practicas pedagdgicas. Cumple
con el gran objetivo de fundamentar los principios, objetivos, campo de
accion y programas académicos, los cuales deben ser ejecutados por la
totalidad de las instituciones en Colombia. Eso trae ventajas para
hablar en un solo idioma, en los momentos de establecer normas
amparados bajo unos mismos criterios, contenidos y procedimientos,

seguir los procedimientos y requisitos para la fijacion de la tarifa anual
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de educacion, desarrollar programas especiales de caracter adicional
de educacién, en cumplir con los lineamientos generales de los

procesos curriculares, indicadores de logros, etc.

- Crecimiento demogréfico

En menos de dos décadas, en las ciudades de Bucaramanga y
Floridablanca ha crecido su poblacion en un 60% en cada una de ellas,
de la cual el 14% pertenece a los estratos 5 y 6, donde se encuentra
padres de familia que se sienten muy atraidos por las instituciones que
poseen proyectos educativos con un conjunto de actividades
pedagdgicas que motivan el desarrollo de pensamiento a través de la
induccion cientifica y tecnologica, ensefianza en valores, mas de dos
idiomas predominando el inglés, computaciéon, desarrollo y analisis
matematico, deportes, etc. La gran mayoria de estos padres de familia
ejercen alguna clase de labor que les permite una estabilidad
econdmica alta. El aumento constante de la poblacién implica un mayor
potencial del mercado meta que persigue el Gimnasio San Diego. El
reto consiste en identificar excelentes estudiantes, quienes puedan
hacer alcanzar a la institucién, sus objetivos trazados en su visién, en

menos de 10 afos.

- Progreso socioecondmico y desarrollo institucional ante los paises de
Latino América

El hecho de saber que Colombia es un pais importante en el contexto
global por su dotacién de factores (posicidn geoestratégica, territorio,
tamafio poblacional, biodiversidad, calidad de su talento humano),
comparado con otros paises de América Latina, su trayectoria
estratégica a lo largo del siglo XX mostrdé progreso socioeconémico y

desarrollo institucional; establece un gran compromiso en las
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instituciones educativas, el de seguir fortaleciendo con firmes avances
la educacioén, brindando un servicio educativo sobre la base de una

preparacion cognitiva de alta calidad.

- Pruebas de competencia ICFES

Los resultados de las pruebas del ICFES correspondientes a varias
instituciones de Bucaramanga y Floridablanca, donde los puntajes
promedio vienen creciendo en forma sistematica, a pesar de que su
intencionalidad es para evaluar las competencias basicas de los
estudiantes, se afirma también que es el mecanismo que permite
identificar el nivel de calidad de las instituciones educativas y sus
avances. Para establecer el nivel de incidencia de las oportunidades
relacionadas dentro del desarrollo general, es conveniente calificar su
grado de relevancia relativo, donde 5 es el mas alto y 1 es el mas bajo.
Bajo estos parametros la calificacion asignada es:

Cuadro 31. Parametros de calificacion de las oportunidades del GSD

OPORTUNIDADES IMPORTANCIA
Ley General de Educacion 5
Crecimiento demografico 5
Progreso socioeconomico y desarrollo 4

institucional ante los paises de Latino América

Pruebas de Competencia ICFES 4
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4. FORMULACION DEL PLAN DE MERCADEO

Teniendo en cuenta que los fundamentos del Marco Ideol6gico de una

empresa es la guia moral que rige la vida y las acciones tanto de la

misma empresa como sus funcionarios, se ve la necesidad de mejorar

la Vision y la Misién actual del Gimnasio San Diego para hacer mas

perceptible la intencionalidad del desempefio de la institucion hacia el

permanente desarrollo, éxito y competitividad.

4.1 VISION

4.1.1. Caracteristicas de la Vision.

Tiempo Estimado. La Vision se ha formulado teniendo en cuenta
una serie de elementos dispensables para la organizacién y
ofrecimiento del servicio educativo durante cinco afnos.

Objetivo. Buscar el reconocimiento nacional como una empresa
educativa con un marco institucional apropiado por la calidad del
servicio ofrecido.

Propdsito. fomentar y fortalecer los principios y valores de sus
educandos.

Elementos involucrados. proyecto pedagdgico de calidad humana,
altos

estandares académicos e investigacion cientifica.

4.1.2. Vision corregida

En el afio 2010 ElI Gimnasio San Diego serd reconocido como una

empresa educativa con un marco institucional apropiado por la calidad
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del servicio ofrecido, fomentando y fortaleciendo los principios y valores
de la sociedad y reconocidos nacionalmente por el desarrollo de un
proyecto pedagogico de calidad humana, con altos estandares

académicos, profesionales, y de investigacion cientifica.

4.2. MISION

4.2.1. Componentes de la Mision corregida. Siendo la Mision la
parte mas publica y visible del plan estratégico de mercados del
Gimnasio San Diego 2004 — 2006, se ha adecuado bajo las siguientes

caracteristicas.

e Clase de empresa. Empresa Educativa

e Clientes. Padres de familia y educandos con interés de recibir la
formacién brindada por el Gimnasio San Diego.

e Servicio. Servicio Educativo

e Tecnologia. Proyecto educativo

e Responsabilidad como empresa educativa. Formar hombres y
mujeres integros con un conjunto de criterios, planes de estudio,
metodologia y procesos en condiciones de eficiencia y
responsabilidad social para con cada educando .

e Propdésito basico. La responsabilidad social.

e Elementos que distinguen a la empresa educativa. El indice de
satisfaccion de padres de familia quienes buscan en el mercado una
institucién educativa que propenda por formar a sus estudiantes con
capacidades Uunicas para liderar acciones sociales, politicas,
econdmicas, culturales, cientificas y tecnolégicas bajo una dindmica

ética”.
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4.2.2 Mision corregida

El Gimnasio San Diego es una empresa educativa que se encarga de
formar hombres y mujeres integros. Para lograr lo anterior cuenta con
un proyecto educativo con un conjunto de criterios, planes de estudio,
metodologia y procesos en condiciones de eficiencia y responsabilidad
social para con cada educando, con el fin de que sean capaces de
liderar acciones sociales, politicas, econdémicas, culturales, cientificas y

tecnoldgicas bajo una dinamica ética”.

4.3 PLANTEAMIENTO DE ESTRATEGIAS

Es importante aclarar que la instituciéon en general debe trabajar en
funcion de la eficiencia, que no es otra cosa que producir un resultado
Optimo como consecuencia de la adecuada utilizacion y por tanto
maximizacion de los recursos disponibles. Ademas, teniendo en cuenta
las debilidades del Gimnasio San Diego y el hecho de estar
participando en el mercado, en el mismo nivel de otras instituciones
educativas altamente reconocidas en la region, es evidente que por las
caracteristicas actuales del Gimnasio San Diego, se debe formular
planes de accion inmediatos que contribuyan a la captacion de
recursos, con el fin de dar paso a la inversion requerida para mejorar su
funcionamiento en la medida de la implementacion de las estrategias
determinadas para ir apuntando al buen direccionamiento que se

necesita para lograr un alto posicionamiento.

4.3.1 Estrategia para la obtencion de recursos econdémicos. Una

de las formas para obtener recursos economicos es a través del crédito
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financiero, teniendo en cuenta que se trata de una gran inversién, como
lo es la ampliacién de las instalaciones en la sede de Ruitoque, y asi
contar con espacios para la ubicacién del preescolar, adecuacion de
aulas especiales, para llevar a cabo las actividades artisticas
contempladas en el portafolio de servicios de la institucion, como son
las de expresion corporal, musica y pintura; y laboratorios de inglés y
ciencias, que en la actualidad son realizadas en espacios que no
cuentan con las caracteristicas requeridas, y la suficiente dotacién en

material de apoyo.

La estrategia a implementar hara posible el traslado de nuevo del
preescolar a la sede campestre. Se deben construir las aulas porque
precisamente su traslado a la sede de cabecera en el 2001 se debi6 a
la necesidad de tener espacios y aulas disponibles para los grados de
secundaria que se habian venido incrementando cada afio. Con la
ubicacion del preescolar en la sede de Ruitoque no sélo se cuenta con
un ambiente mas atractivo para los nifios y se recobra el entusiasmo de
los padres de familia, sino también se evitan gastos de funcionamiento
y de improvisacion de la sede en cabecera, los cuales suman un
promedio de veinte millones de pesos mensuales ($20'000.000.00), que
pueden ser invertidos en el funcionamiento del preescolar en la sede de

Ruitoque, lo cual despertaria el interés de nuevos clientes.

Por otra parte, en el sector en donde se ubica actualmente la sede de
preescolar, se concentran mas de diez (10) instituciones que ofrecen
las mismas bondades educativas con espacios mas amplios y atractivos
en sus juegos y zonas verdes.

Por lo anterior se considera necesario iniciar la construccién y
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adecuaciéon del preescolar en la sede campestre, teniendo en cuenta
que ya estan adelantados los planos y ubicado el espacio para su
funcionamiento, sin causar interferencia con las actividades

desarrolladas en primaria y secundaria.

De otro lado, es una gran oportunidad para atraer la poblacién del
sector de Floridablanca, cuya tendencia cada vez, apunta al crecimiento
acelerado de su poblacion, lo cual representaria un buen numero de

estudiantes para el Gimnasio San Diego.

Otra manera de obtener recursos, es a traves de la implementacion de
actividades académicas extracurriculares, es recomendable realizar
una serie de actividades para la obtencion de recursos y creacion de un
fondo para cubrir los gastos improvistos del plan estratégico, para hacer
reparaciones de las partes deterioradas de la institucion, pagar
amortiguar ante el Ministerio de Proteccién Social obligaciones por
demandas de algunos empleados e invertir en algunos recursos

pedagdgicos necesarios e implementacion de los mismos.

Aprovechando las ventajas que posee el Gimnasio San Diego, en
cuanto su programa de Inglés en preescolar a través del método
“DOMMAN”, se debe utilizar el mismo para impartir clases a estudiantes
que se encuentren estudiando en otras instituciones y necesiten

reforzar el idioma inglés por sus multiples falencias para aprenderlo.
Una segunda actividad es la implementacién de un programa de inglés

basico para padres de familia, con el fin de que estos puedan ayudar a

sus hijos en el desarrollo de todo tipo de tareas de Inglés.
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Otra actividad adicional esta soportada en un programa de matematicas
dirigido a estudiantes de otras instituciones con mdultiples problemas de

asimilacion en esta asignatura.

4.3.2 Estrategia para incorporar a una poblacién estudiantil
potencial. Ante los esfuerzos que el Gimnasio San Diego esta
dispuesto a realizar para mejorar su servicio educativo, se debe
establecer una estrategia para mantener su principio de identidad hacia
sus clientes y que motive a mantener el caracter de lealtad por parte de
los educandos hacia la institucion, lo cual significa que la institucion
forme su propia comunidad educativa desde sus inicios escolares hasta

la culminacién de los mismos.

En este orden de ideas, se deben realizar dos acciones para
comprometer a la poblacidn estudiantil en la intencionalidad de la vision

de la institucion.

La primera accion consiste en realizar alianzas estratégicas con
aguellas instituciones de preescolar para reforzar en forma preliminar
los conocimientos del inglés a los alumnos de estas instituciones, con la
utilizacion del método DOMMAN, para que estos pequefios

posteriormente ingresen a la primaria en el Gimnasio San Diego.

La alianza estratégica con otras instituciones se debe iniciar a través de
la presentacion de una propuesta realizada por el area de mercadeo,
dicha propuesta debe estar enmarcada por los beneficios que
proporciona el método DOMMAN, el cual se aplicara como refuerzo
para lograr un afianzamiento y preparacion de los infantes de otras

instituciones preescolares en el idioma inglés en el grado de transicion.
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La segunda accion consiste en facilitar el servicio educativo a los
estudiantes de estrato cuatro destacados y comprometidos con sus
estudios. Histéricamente el Gimnasio San Diego se ha concentrado en
el mercado que pertenece a los estratos 5 y 6; de estos estratos entre
Bucaramanga y Floridablanca hay un promedio por cada familia de tres
hijos de 2 a 18 afios, es decir un promedio de 2.625 estudiantes
potenciales relacionado con estas edades, del cual el 11% es lo que
corresponde al mercado meta del Gimnasio San Diego. De otro lado,
se sabe histéricamente que la gran mayoria de poblacién de familias
con hijos de 2 a 18 afios que cuentan con buenos recursos, mas no
elevados, son los de estrato cuatro de estas dos ciudades, esto ultimo
indica que existe un mercado del estrato cuatro por explorar y por
concentrar todas las fuerzas, para captar todos aquellos excelentes
estudiantes con altas calificaciones y con una gran fidelidad en sus

compromisos escolares.

4.3.3 Estrategia para divulgar el Servicio Educativo. Es necesario
implementar la estrategia que promocione al Gimnasio San Diego. La
promocién del Gimnasio San Diego debe partir del conocimiento de la
institucion como tal, no solo es suficiente vender el proyecto educativo,
también es importante situar al cliente en el entorno en donde se
desarrolla la labor educativa de la institucion, es asi como surge la
importancia de mostrar la institucion a través del encuentro con otras
instituciones de manera deportiva y cultural, lo cual serviria para que

clientes de la competencia se interesen en el Gimnasio San Diego.

Entre otros recursos que estan dados para soportar esta estrategia son:
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el disefio e implementacién de una pagina Web por medio de la cual la
comunidad educativa pueda tener acceso a la informacion del marco
ideoldgico, a conocer las normas que rigen el plantel educativo, y las
bondades del proyecto educativo institucional, a través de su portafolio
de servicios, por lo cual es de suma importancia para la institucion

contar con esta herramienta tecnoldgica.

Otro recurso para publicar el portafolio de servicios de la institucion, es
a través de los medio impresos, siendo estos Utiles para transmitir
mensajes con gran cantidad de informacion, para las necesidades del
Gimnasio San Diego se implementardn medios como folletos y el

periodico.

4.3.4 Estrategia para establecer el area de mercadeo. Para dar
cumplimiento al buen desarrollo de todas las anteriores estrategias, es
necesario implementar una mas, que tenga que ver con el area de
mercadeo, la cual se dedique a controlar los procesos mediante los
cuales se haga seguimiento y evaluacion en la implementacion de cada
una de las fases de las estrategias contenidas en el plan de mercados
del Gimnasio San Diego. Esta misma quedara encargada de liderar el
mejoramiento continuo del servicio educativo de la institucion. De esta

manera se fortalecera la estructura organizacional.

Al iniciar la formulacion del Plan Estratégico de Mercadeo, se encontré
la necesidad de adecuar una oficina anexa a la rectoria y secretaria con
implementos y equipos de oficina bésicos, para adelantar toda la
investigacion y logistica del plan, a cargo de una persona profesional en

mercados.
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4.4 IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS

4.4.1. Estrategia parala obtencién de recursos econémicos.

- Objetivos

Ofrecer a los nifios de preescolar un ambiente mas atractivo y
una planta fisica mas comoda para el desarrollo de sus
actividades académicas y ludicas, y de esta manera satisfacer
las expectativas de los padres de familia.

Contar con aulas especiales adecuadas, y recursos pedagogicos
suficientes, para el buen desarrollo de actividades artisticas y
laboratorios de ciencias e idiomas, con el fin de ofrecer a los
estudiantes de primaria y secundaria mayores herramientas en
su proceso de aprendizaje.

Crear un fondo para cumplir con las obligaciones pendientes por
pagar y cubrir los gastos imprevistos generados en el Plan
Estratégico de Mercados 2004-2006.

- Meta

Disminuir en un 80% el nimero de estudiantes retirados durante
los afios 2005 y 2006.

Aumentar las matriculas de estudiantes nuevos de los grados de
preescolar en un 60%, en el afio 2006, aprovechando la
oportunidad de su nueva ubicacion.

Al finalizar el afio 2006, lograr el saneamiento financiero de la
institucion cumpliendo con el total de las obligaciones

pendientes.
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Politicas

La nueva sede del preescolar del Gimnasio San Diego debe
continuar cumpliendo con las caracteristicas pedagogicas que
exige el método DOMMAN.

Las actividades extracurriculares estaran dirigidas a nifios de 6 a
10 afios provenientes de otras instituciones educativas quienes
presente dificultades o requieran refuerzo en las asignaturas de
inglés 0 matematicas; y para padres de familia quienes estén
interesados en conocer del idioma inglés para apoyar las tareas
de sus hijos.

Las actividades, tendran lugar los dias sabados en el horario de
8:00 a 12:00, en tres aulas de las instalaciones de la sede
Ruitoque. Dichas actividades iniciaran en el primer periodo del
afo 2006, y en cada periodo del afio se iniciara un nuevo curso.
Seleccionar los profesores mejores capacitados para desarrollar
los programas de ingles nifios, adultos, y matematicas, y quienes
dispongan del tiempo para la planeacion y desarrollo de las
clases.

Integrar como minimo 20 estudiantes en cada programa
sabatino, con el fin de lograr obtener las utilidades esperadas
para la inversion en el Plan Estratégico de Mercadeo.

Se debe realizar continuamente auditoria a los ingresos recibidos
por cada una de las actividades extracurriculares, con el fin de
que sean invertidos en la ejecucion de estrategias formuladas
para tal fin.

Es deber de todo el personal docente, administrativo y de
servicio del Gimnasio San Diego, colaborar con el saneamiento

financiero de la institucion evitando el desperdicio y la
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improvisacion generada por actividades no planeadas.

- Recursos

e Humanos: Para la construccién y adecuacion se necesita de un
arquitecto, un maestro de obra y seis obreros. Para las actividades
extracurriculares  de requieren dos docentes de inglés y uno de
matematicas, y una auxiliar de servicios generales para el aseo y
mantenimiento de las aulas.

e Fisicos: Para la construccion y adecuacion de espacios se requiere
de material, herramientas y maquinas de construccion. Para los
cursos sabatinos se utilizaran tres aulas de clase, cada aula
contiene 20 pupitres, 1 tablero de acrilico, 1 escritorio y 1 silla de
profesor, y ademas el material didactico a utilizar dependiendo del
tipo de poblacion a quien va dirigido el curso de inglés (nifios y
padres de familia) y material para el curso de matemaéticas.

e Tecnologicos: Para la practica del Listening en las clases de inglés,
se dispone de tres grabadoras de propiedad de la institucién.

e Econdmicos: Se necesita un valor de $ 58.500.000,00, para llevar a
cabo la estrategia de obtencién de recursos.

e Publicitarios: Se utilizaran medios publicitarios, para promocionar las
actividades extracurriculares; dos avisos en el periddico durante dos
fines de semana seguidos y un niamero de 1000 volantes para ser
distribuidos en la zona comercial de Cafnaveral, en algunos
conjuntos residenciales, en la zona comercial de cabecera, y en

algunos barrios y conjunto residenciales de Bucaramanga.

Presupuesto estimado para la construccion y adecuacién. El

presupuesto contempla todo lo pertinente a las inversiones, costos y
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gastos representados en la construccion del preescolar del Gimnasio

San Diego y adecuacion de espacios y laboratorios.

Cuadro 32. Presupuesto estimado para la construccion y adecuacion

Mano de obra

o Duracién o
Descripcion Cant. Costo Unitario Costo total
(meses)
Arquitecto 1 3 3.000.000 9.000.000
Maestro de Obra 1 3 800.000 2.400.000
Obreros 6 3 3.000.000 9.000.000
SUBTOTAL 20.400.000
Preliminares
Descripcién Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Limpiezay Mts? 300 2.000 600.000
descapote
SUBTOTAL 600.000
Cimentaciones
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Cimientos Mts? 4 80.000 3.200.000
Vigas de amarre | Mts? 5 125.000 625.000
Placa contrapiso 2
0.10 mm. Mts 300 9.800 2.940.000
Columnas de 2
concreto de 5*5m Mts 6 300.000 1.800.000
SUBTOTAL 8.565.000
Mamposteria
Descripcién Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Muros en bloques Mts? 50 8.800 440.000
Dinteles de 2
concreto Mts 10 10.000 100.000
SUBTOTAL 540.000
Friso
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Friso liso sobre Mts® 120 6.000 720.000
muro
SUBTOTAL 720.000
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Pisos

Descripcién Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Pisos Mts? 210 12.000 2.520.000
SUBTOTAL 2.520.000
Cubiertas
Descripcién Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Instalaciones de Mits2 300 10.000 3.000.000
cubierta
Caballetes Mts® 300 8.000 2.400.000
SUBTOTAL 5.400.000
Pinturay estucos
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Estuco sobre Mits? 210 2.400 504.000
muros
Pintura en muros 2
en vinilo tipo I Mts 210 2.300 483.000
SUBTOTAL 987.000
Carpinteria
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Puertas incluye . 5 450.000 2.250.000
Unid.
cerraduras
Meson recepcion Unid. 1 500.000 500.000
SUBTOTAL 2.750.000
Sanitarios
Descripcién Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Suministro e 4 95.000 380.000
instalacion de :
o Unid.
sanitarios de
tanque
Suministro de |- 80.000 320.000
lavamanos
Accesorios Unid. 40.000 80.000
SUBTOTAL 780.000
Instalacién de servicios publicos
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Instalaciones Mits2 1 100.000 100.000
eléctricas
Accesorios Unid. 1 80.000 80.000
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eléctricos
Tuberias Mts? 1 150.000 150.000
Alcantarillado Unid. 1 200.000 200.000
SUBTOTAL 530.000
Herramientas
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Plasticos Mts® 100 1.000 100.000
Palas Unid. 4 13.000 52.000
Rastrillos Mts? 4 15.000 60.000
Carretilla Unid. 2 30.000 60.000
Tangue plasticos Unid. 2 100.000 200.000
Baldes plasticos Unid. 4 12.000 48.000
Coladores Unid. 2 6.000 12.000
Manguera Mts® 80 1.800 144.000
SUBTOTAL 676.000
Maquinaria 'y Equipo
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo total
Aquiler , 1 1.000.000 1.000.000
retroescabadora Unid.
SUBTOTAL 1.000.000
Improvistos
Descripcion Costo total
Para accidentes 3.000.000
Otros no definidos 1.000.000
SUBTOTAL 4.000.000

Fuente, Autoras del proyecto objetivo

Cuadro 33. Total del Presupuesto estimado para la construccion y

adecuacion
DESCRIPCION COSTO TOTAL ESTIMADO
MANO DE OBRA 20.400.000
PRELIMINARES 600.000
CIMENTACIONES 8.565.000
MAMPOSTERIA 540.000
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FRISOS

720.000
PISOS 2.520.000
CUBIERTAS 5.400.000
PINTURA Y ESTUCO 987.000
CARPINTERIA 2.750.000
SANITARIOS 780.000
SERVICIOS PUBLICOS 530.000
HERRAMIENTAS 676.000
MAQUINARIA'Y EQUIPO 1.000.000
IMPROVISTOS 4.000.000
GRAN SUBTOTAL 19468000
Fuente, Autoras del proyecto objetivo
e Presupuesto estimado para la realizacion de actividades
académicas en la sede de Ruitoque.
Cuadro 34. Presupuesto para las actividades durante el primer afio.
TIPO DE ACTIVIDAD DESCRIPCION COSTOS ESTIMADOS
- Aviso en el periddico 900.000
PUBLICIDAD 1000 Volantes
tres aulas de clase
60 pupitres

3 tableros de acrilico
3 escritorios
3 sillas para los
GASTOS LOGISTICOS profesores. 1.000.000
Material didactico de
Inglés para infantes
Material didactico de
Inglés basico para adultos.
Material de Matematicas

124




Grabadoras
Fotocopias
Varios

PERSONAL

2 Docentes de Inglés

1 Docente de
Mateméticas

1 auxiliar de servicios
generales
Todos con salario integral.

5.600.000

IMPROVISTOS

Mantenimiento

1.000.000

SUBTOTAL

8.500.000

4.4.2 Estrategia para incorporar

potencial.

- Objetivos

Fuente, Autoras del proyecto objetivo

a una poblacion estudiantil

e Establecer alianzas estratégicas con instituciones de preescolar

con el fin de dar a conocer las bondades del proyecto educativo

institucional y despertar el interés de otros padres de familia.

e Ofrecer el servicio educativo a la poblacion estudiantil de estratos

cuatro de Bucaramanga y Floridablanca de alto nivel académico

y excelente comportamiento y que se encuentren cursando los

grados de primaria para que los seleccionados refuercen la

intencionalidad de la vision institucional.

- Meta

e Asegurar el 40% de las matriculas de estudiantes nuevos para el

primer grado de primaria, proyectado para el afio 2007.

e Cumplir con la visibn que tiene proyectada el Gimnasio San

Diego, de alcanzar reconocimiento y posicionamiento a través de
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los excelentes resultados académicos de sus estudiantes.

Politicas

Seleccionar 5 instituciones de educacion preescolar y de cada
una escoger 20 estudiantes del grado transicion, con el fin de
apoyar su aprendizaje en el idioma inglés, dicha labor debe ser
realizada en las instalaciones del Gimnasio San Diego, un dia
por semana de 2:30 a 4:30 p.m., los refuerzos se realizaran
durante el segundo semestre del afio 2005.

Comprometer a los padres de familia de estos nifios, haciéndoles
participes de su formacién a través de la entrega de informes
sobre los avances y/o dificultades de sus hijos.

Para llevar a cabo el segundo objetivo se deben redisefar las
pruebas de ingreso académicas y evaluaciones psicoldgicas,
esto con el fin de asegurar la calidad en la seleccion de los
estudiantes con buen desempefio.

Teniendo en cuenta que el Gimnasio San Diego, no tiene la
solvencia econdmica para otorgar descuentos a los estudiantes
seleccionados, inicialmente se pretende facilitar cupo a tres
estudiantes por grado desde segundo hasta quinto primaria, lo
cual representaria en total 12 estudiantes quienes accederan a
un descuento del 30% del valor total de los costos educativos
(matricula y pension).

La seleccion de estudiantes iniciard en octubre de 2005, para

incorporarlos al iniciar el afio académico 2006.

Recursos

Recursos para las alianzas estratégicas
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Humanos: Se requieren de un docente de inglés previamente
capacitado en el método DOMMAN, un acompafiante que

pertenezca a la institucion de donde provienen los estudiantes.

Fisicos: Dentro de los recursos fisicos estén las instalaciones del
Gimnasio San Diego en donde se impartira la ensefianza del
idioma Inglés a un niumero maximo de 20 estudiantes de lunes a
viernes en una aula destinada para tal fin con un namero de 20
pupitres, 1 tablero acrilico, 1 escritorio y 1 silla de profesor, y
ademas el material del Método DOMMAN. De otro lado, 1
transporte escolar para el traslado de los infantes, lo cual su
costo sera asumido por cada institucion de donde provienen los
estudiantes.

Econdmicos: Se necesita un valor de para cubrir el costo de los
recursos enunciados, para llevar a cabo la estrategia de
obtencion de recursos.

Recursos para la insercidon de estudiantes de estrato cuatro. Los
recursos son los que estan disponibles para los alumnos que

permanecen en la institucion.

- Presupuesto Estimado para atender a una poblacidén estudiantil

potencial.

Cuadro 35. Presupuesto para las actividades durante el primer afo.

TIPO DE ACTIVIDAD

DESCRIPCION

COSTOS ESTIMADOS

PERSONAL

1 Docente de Inglés y
acompafnante

3.000.000
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- Fotocopias
-  Guias
RECURSOS - Grabadora 3.500.000
PEDAGOGICOS ) o )
- Bits de inteligencia
- Otors
LOGISTICA - Telemercadeo 5 000.000
- Transporte
PRUEBAS ,DE Pruebas Psicoldgicas 200.000
SELECCION Pruebas de conocimientos 100.000
SUBTOTAL 11.800.000

Fuente, Autoras del proyecto objetivo

4.4.3 Estrategia para divulgar el Servicio Educativo del Gimnasio

San Diego

- Objetivo

Realizar actividades culturales y deportivas que le permitan al
Gimnasio San Diego darse a conocer ante los estudiantes de la
competencia,  aprovechando el atractivo de su ambiente

campestre.

Crear una pagina web para informar las actividades propias de la
prestacion del servicio escolar y para facilitar a los padres de
familia acceso a presentar sus solicitudes, quejas y sugerencias.
Difundir el portafolio de servicios de la institucién a través de la
distribucion de folletos disefiados de manera creativa con el fin
de llamar la atencién del publico objetivo.

Dar a conocer las bondades del proyecto educativo institucional y
los sucesos que resalten el desempefio de los estudiantes, a

través de publicaciones en el periddico.
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-  Metas

Al finalizar el afilo 2006, el 70% de la poblacion estudiantil de
instituciones de la competencia, reconocera al Gimnasio San
Diego como un colegio cuyos atractivos intrinsecos haran parte
del favoritismo de los estudiantes.

En el afio 2007, el publico en general debe reconocer el
Proyecto Educativo del Gimnasio San Diego, como una
institucion que brinda una educaciéon normal de alta exigencia.
Asi mismo se logra cambiar por completo la imagen errada que
el 80% de la poblacién actual posee de la institucion, en cuanto a
la creencia de que es un colegio para nifios especiales o para

nifios genios.

- Politica

Realizar cuatro eventos en cada periodo académico del afio
2006, para invitar a otras instituciones a participar en dos
actividades culturales y en dos encuentros deportivos.

Para dar cumplimiento a la implementacion de la pagina web, es
necesario recopilar toda la informacion concerniente a requisitos
de admision, proceso de matricula, manual de convivencia,
estrategia pedagdgica, y marco ideolégico de la institucion, de
esta labor se encargaré la rectoria del Gimnasio San Diego.

Por otra parte para la creacion y disefio de la pagina web se
cuenta con la direccion del docente del area de informética quien
hara el desarrollo como proyecto para los estudiantes de décimo

grado durante el segundo semestre del afio 2005. La labor del
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docente no tendra costos adicionales a su salario.

Para el disefio e impresion de los folletos se contara con el mes
de septiembre del afio 2005, para que su distribucion se

comience a realizar en octubre.

En cuanto a la publicidad presentada en el periédico, se debe
realizar una planificacion de la cantidad de avisos que se
publicaran durante el afio, teniendo en consideracion los
periodos de tiempo en que dicha publicidad resultaria mas

efectiva.

- Recursos

Humanos: 4 docentes pertenecientes a la nomina del Gimnasio
San Diego, 8 estudiantes de décimo grado.

Fisicos: Cancha mudltiple y zona deportiva, implementos
deportivos, 1 Computador de propiedad de la institucion.
Tecnoldgicos: Amplificador de Sonido, Internet, software.
Econdmicos: Se necesita un valor de $16.740.000 para cubrir el

costo de los recursos enunciados.
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- Presupuesto estimado para divulgar el Servicio Educativo del

Gimnasio San Diego

Cuadro 36. Presupuesto para las actividades culturales y deportivas

durante el primer afo.

TIPO DE ACTIVIDAD DESCRIPCION COSTOS ESTIMADOS

Convocatoria a  otros
colegios a traves de 50.000
invitaciones impresas Yy
confirmacion telefonica.

Gastos logisticos Sonido 720.000
Adecuacion del Espacio 200.000
Alquileres (sillas, tarima vy 1.000.000
carpas)

Gastos de Improvisacion | Varios 200.000

2.170.000

SUBTOTAL

Fuente, Autoras del proyecto objetivo

Cuadro 37. Presupuesto para la publicidad y promocion durante el
primer afo.
TIPO DE ACTIVIDAD DESCRIPCION COSTOS ESTIMADOS
Disefio e implementacion 1.190.000,=
Pagina Web : __
1 afio Hosting Dominio 480.000,=
1000 Folletos Disefio e Impresion 500.000,=
Publicaciones Diario |8 Avisos Pagina Social 6.000.000,=

Vanguardia Liberal

interior ¥, de pagina
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cuadernillo ¥2 pagina

SUBTOTAL $14.570.000,=

4.4.4 Estrategia para Establecer el area de mercadeo.

- Objetivos

Establecer en la estructura organizacional de la institucion el
area de mercadeo, para direccionar el desarrollo, y hacer
seguimiento y evaluacion en la implementacién de cada una de

las fases de las estrategias contenidas en el plan de mercadeo.

- Meta

El area de mercadeo, debe cumplir con la meta de fortalecer el
Proyecto Educativo Institucional para soportar las necesidades
de un numero de 300 estudiantes, hacia el afio 2010. Razoén por
la cual debe implementar estrategias continuamente para dar
solucion inmediata a los problemas de mercadeo que presenta

actualmente el Gimnasio San Diego.

- Politicas

Adecuar el espacio fisico con los recursos necesarios para la
puesta en marcha del conjunto de operaciones propias del Plan

de Mercados del Gimnasio San Diego.

Es deber del &rea de mercadeo, trabajar conjuntamente con los
directivos de la institucion de tal manera que las decisiones que
desde alli se tomen, estén soportadas bajo los lineamientos del

proyecto educativo institucional.
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- Recursos

e Humanos: un profesional en mercados.

e Fisicos: Una oficina dotada con un escritorio, una mesa para

computador, un computador, una silla giratoria, una impresora,

linea telefonica y un teléfono.

e Tecnologicos: Es necesario contar con la herramienta del

Internet.

e Econdmicos: Se necesita un valor de $4.600.000 (cuatro millones

seiscientos mil pesos mcte) para cubrir el costo de los recursos

enunciados, para llevar a cabo la estrategia de obtencion de un

area comercial.

- Presupuesto estimado para establecer el area de mercadeo.

Cuadro 38. Presupuesto para las actividades durante el primer afo.

TIPO DE ACTIVIDAD

DESCRIPCION

COSTOS ESTIMADOS

PERSONAL

1 profesional en mercados
con salario integral mensual

1.000.000

GASTOS LOGISTICOS

un escritorio

una mesa para computador
un computador

una silla giratoria

una impresora

una linea telefonica

un teléfono

utiles de oficina

papeleria

Herramienta del Internet

3.000.000

IMPREVISTOS

Mantenimiento de los equipos

500.000
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GASTOS DE Depreciacion de equipo de 100.000
ADMINISTRACION oficina
SUBTOTAL 4.600.000
Fuente, Autoras del proyecto objetivo
Cuadro 39. Presupuesto total para la aplicacion del total de
estrategias
DESCRIPCION COSTO TOTAL
PRESUPUESTO ESTIMADO PARA CONSTRUCCION Y _
ADECUACION 49.468.000,=
PRESUPUESTO ESTIMADO PARA LA REALIZACION DE
ACTIVIDADES ACADEMICAS EN LA SEDE DE 8.500.000,=
RUITOQUE.
PRESUPUESTO ESTIMADO PARA ATENDER A UNA 11.800.000.=
POBLACION ESTUDIANTIL POTENCIAL o
PRESUPUESTO PARA DIVULGAR EL SERVICIO _
EDUCATIVO. 16.740.000.=
PRESUPUESTO PARA ESTABLECER EL AREA 4.600.000.=
COMERCIAL DEL GIMNASIO SAN DIEGO o
GRAN TOTAL 91.108.000,=

Fuente, Autoras del proyecto objetivo
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5. PROPUESTA DE SEGUIMIENTO Y EVALUACION DEL PLAN DE
MERCADEO

Segun el plan de mercadeo propuesto desde la pagina 130; para su
debido seguimiento y evaluacion de las estrategias aplicadas, se
encargaran dos areas: El Area de Contabilidad y Finanzas y el Area de

Mercadeo.

La primera, el area de Contabilidad y Finanzas, se encargara de medir
el nivel de endeudamiento de la institucion para la adquisicion del
préstamo financiero mediante una Entidad del mercado bancario y dar
paso a la adecuacion de espacios de la sede de Ruitoque requeridos
para las actividades de expresion corporal, musica y pintura; y el
laboratorio de inglés y ciencias y para la construccion del preescolar en

la sede de Ruitoque.

Es un desempefio que debe ser medido en términos de resultados y
expresarlos a través de los indicadores de endeudamiento, por ser la
unidad de medida gerencial que evalla el mismo desempefio de la
institucion frente a los objetivos, meta, politicas y recursos de la
estrategia determinada para la obtencion de recursos a través de una
entidad financiera, para asi facilitar la interpretacion de los costos

estimados en el presupuesto por un valor de $ 50.000.000,00.

El indicador de endeudamiento tiene por objetivo medir en qué grado y
de qué forma participan los directivos dentro del financiamiento de la
institucion. Asi mismo establece el riesgo que corren estos directivos y

establece el grado de compromiso del patrimonio de la institucién.
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Total Pasivos
Nivel de Endeudamiento -
- Total Activos

20.000.000,00
Nivel de Endeudamiento -
- 85.000.000,00

De acuerdo con  Njyel de Endeudamiento = 24%
la operacion

anterior, se
confirma que la institucion posee un nivel de endeudamiento del 24%,
por lo cual puede asumir el compromiso de adquirir un préstamo

financiero por el valor de $ 50.000.000,00.

Esta misma area se encargara de hacer seguimiento y evaluacion de la
sostenibilidad econémica de la institucion a partir de la creacion de un
fondo, producto de las actividades extra — curriculares a llevar a cabo
los dias sabados durante los cuatro periodos académicos del afio
escolar (ver pagina 140); para cubrir los gastos improvistos del plan
estratégico, hacer reparaciones de las partes deterioradas de la
institucién, cumplir con los compromisos ante el Ministerio de
Proteccion Social y para invertir en algunos recursos pedagoégicos

necesarios e implementacion de los mismos.

La segunda, el area de mercadeo, resultante de una de las estrategias
del presente plan, se encargara de liderar el Plan Estratégico y de dar
solucién a problemas de mercadeo a través de la ejecucion especifica
de las siguientes estrategias: Estrategia para atender a una poblacion

estudiantil potencial e incorporarla al proyecto educativo de la institucion
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y sea esta misma la que se caracterice por altos estandares
académicos, la estrategia para promocionar la instituciéon a través de
actividades culturales y deportivas y la estrategia para establecer

campafas de publicidad.

Por tanto, esta area se encargara de controlar los procesos de
seguimiento y evaluacion de cada una de las fases de las anteriores
estrategias y formular el mejoramiento continuo del servicio educativo
de la institucion con la puesta en practica de los objetivos, metas,
politicas y presupuesto correspondientes a cada una de las estrategias

determinadas en este plan.
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Cuadro 40.

Resumen de propuesta de seguimiento y evaluacion del plan de mercadeo

AREAS
RESPON-
SABLES

OBJETIVOS

ESTRATEGIA

METAS

TIEMPO ESTIMADO

Contabilidad y
Finanzas

Ofrecer a los nifios de
preescolar un ambiente mas
atractivo y una planta fisica
mas comoda para el desarrollo
de sus actividades académicas
y ladicas, y de esta manera
satisfacer las expectativas de
los padres de familia.

Contar con aulas especiales
adecuadas, y recursos
pedagdgicos suficientes, para el
buen desarrollo de actividades

Obtencién de
econdémicos.

recursos

Disminuir en un 80% el numero de estudiantes retirados
durante los afios 2005 y 2006.

Aumentar las matriculas de estudiantes nuevos de los

12 meses
Desde septiembre a noviembre de
2005.

artisticas y laboratorios de grados de preescolar en un 60%, en el afio 2006, | Primer periodo académico 2006
ciencias e idiomas, con el fin de aprovechando la oportunidad de su nueva ubicacion. Segundo periodo académico 2006.
ofrecer a los estudiantes de
primaria y secundaria mayores
herramientas en su proceso de
aprendizaje.
Crear un fondo para cumplir con
las obligaciones pendientes por Al finalizar el afio 2006, lograr el saneamiento financiero
pagar y cubrir los gastos de la institucibn cumpliendo con el total de las
imprevistos generados en el obligaciones pendientes.
Plan Estratégico de Mercados
2004-2006.
Establecer alianzas estratégicas
con instituciones de preescolar
con el fin de dar a conocer las Asegurar el 40% de las matriculas de estudiantes nuevos
" L ) A = | 10 meses
Area de bondades del proyecto | Incorporar a una poblacion | para el primer grado de primaria, proyectado para el afio Desde febrero hasta noviembre de
Mercadeo educativo institucional y | estudiantil potencial. 2007.

despertar el interés de otros
padres de familia.

2006.
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Ofrecer el servicio educativo a
la poblacion estudiantii de
estratos cuatro de
Bucaramanga y Floridablanca
de alto nivel académico vy
excelente comportamiento y que
se encuentren cursando los
grados de primaria para que los
seleccionados  refuercen la
intencionalidad de la vision
institucional.

Cumplir con la visién que tiene proyectada el Gimnasio
San Diego, de alcanzar reconocimiento vy
posicionamiento a través de los excelentes resultados
académicos de sus estudiantes.

3 meses
Desde octubre de 2005, hasta enero
de 2006.

Realizar actividades culturales y
deportivas que le permitan al
Gimnasio San Diego darse a
conocer ante los estudiantes de
la competencia, aprovechando
el atractivo de su ambiente
campestre.

Crear una pagina web para
informar las actividades propias
de la prestacién del servicio
escolar y para facilitar a los
padres de familia acceso a
presentar sus solicitudes,
guejas y sugerencias.

Difundir el portafolio de servicios
de la instituciéon a través de la
distribucion de folleto disefiados
de manera creativa con el fin de
llamar la atencion del publico

objetivo.

Dar a conocer las bondades del
proyecto educativo institucional
y los sucesos que resalten el
desempefio de los estudiantes,
a través de publicaciones en el
periédico.

Al finalizar el afio 2006, el 70% de la poblacién estudiantil
de instituciones de la competencia, reconocera al
Gimnasio San Diego como un colegio cuyos atractivos
intrinsecos haréan parte del favoritismo de los estudiantes.

10 Meses
Desde febrero hasta noviembre de
2006.

Divulgar el Servicio Educativo
de la Institucién

Lograr que el portafolio de servicios del Gimnasio San
Diego, sea conocido por el publico en general,
permitiendo la recordacion de marca a través del simbolo
que lo identifica, y de esta manera cambiar la imagen
errada que el 80% de la poblacion posee de la institucion
en cuanto a la creencia de que es un colegio para nifios
especiales o para nifios genios.

Segundo semestre del afio 2005, y
durante todo el afio 2006.
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Establecer en la estructura
organizacional de la institucion
el area de mercadeo, para
direccionar el desarrollo, y hacer
seguimiento y evaluacion en la
implementacion de cada una de
las fases de las estrategias
contenidas en el plan de
mercados.

Formular el mejoramiento
continuo del servicio educativo
de la instituciéon e ir mejorando
su calidad a medida que se vea
la necesidad de renovar o
implementar nuevas acciones.

Establecer
mercadeo

el

area

de

Dar solucién a los problemas de mercadeo que presenta
el Gimnasio San Diego, a través de cada una de las
fases del plan estratégico de mercados a implementar,
con el fin de evitar la deserciéon de los estudiantes
actuales, y promover el servicio eficazmente a los
clientes potenciales. El area debe cumplir con la meta de
ir fortaleciendo el Proyecto Educativo Institucional,
adaptandolo a la situacion actual que tiene la institucion.
El desarrollo de un plan de mejoramiento le permitiria a la
institucion demostrar que no sélo puede llegar a superar
sus deficiencias y las de los estudiantes, o encarar mejor
sus debilidades, sino que puede aprovechar sus
fortalezas para progresar y llegar cada vez mas lejos, y
ademas responder a los requerimientos del Ministerio de
Educacion Nacional.

Durante todo el tiempo de
funcionamiento del Gimnasio San
Diego a partir de Noviembre de
2005.

Fuente, Autoras del proyecto objetivo
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5.1 ANALISIS DE TENDENCIAS DE MATRICULAS

Ademas de que el area de mercadeo se encargue de evaluar la efectividad
del Plan Estratégico de Mercados del Gimnasio San Diego, es necesario ir
analizando la tendencia de matriculas, mediante un método comparativo en
periodos prudenciales de tiempo (dos meses aproximadamente), que permita
conocer el comportamiento y la evolucién antes, durante, y después de la
ejecucion de las estrategias contempladas en cada una de las areas
encargadas. Para ir verificando las fortalezas del mismo plan e ir analizando
sisteméticamente el riesgo asociado a las estrategias formuladas. Las
anteriores acciones se apoyan en la preinvestigacion realizada en el actual

proyecto.

La herramienta que se utilizar4 para evaluar y controlar la tendencia de
matriculas es la siguiente, la cual creara una disciplina que finalmente se
convertird en un valor que hara parte de la cultura institucional para reforzar
cada dia el principio de Identidad del Gimnasio San Diego. Los criterio
valorativos estan dados por colores: El amarillo (Las matriculas permanecen
constantes con relacion al afio anterior, El verde (las matriculas han
progresado con relacion a los afios anteriores) y el rojo (las matriculas
tienden a decrecer y se debe hacer revisiones de las operaciones del plan

estratégico). (Ver cuadro siguiente pagina).
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Cuadro 41. Indicadores para medir la tendencia de matriculas GSD

Tipo de Indicador

TENDENCIA DE LAS MATRICULAS

(06)

(06)

(C6)

FEB — ABR | MAY —JUL | AGT-OCT | NOV - ENR
07)

PC

P

PC

P

PC

P

PC

" I

1. LEALTAD DE LOS EDUCANDOS

Deserciones del total de matriculados
comienzo afio escolar 2006 y analisis del

motivo de retiro

Insercion de nuevos estudiantes al total de
matriculados al comienzo del afio escolar
2006 y aplicacion de las pruebas de

seleccién

IMPACTO Y SATISFACCION
DE LOS CLIENTES

Por la construccion del preescolar

Del rendimiento académico de la poblacion

de estrato cuatro

Por el encuentro durante la semana de los
diferentes preescolares con la comunidad

San Diego

Por los encuentros culturales y deportivos

con otras instituciones educativas

3. CAPTACION DE CLIENTES

Por la labor del area de mercadeo

Por las campanfas publicitarias

Por las tres actividades extra — curriculares
realizadas los sabados durante los cuatro
periodos del afio escolar.

Fuente, Autoras de proyecto objetivo
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6. CONCLUSIONES

El Gimnasio San Diego se ha sometido al gran reto de mejorar la calidad de
la educacion que brinda, para formar estudiantes que lleguen a ser
competentes, ante las exigencias de un mundo que cambia de condiciones
permanentemente. Se ve la necesidad de implementar estrategias para
obtener resultados que demuestre acciones que contribuyan al mejoramiento
continuo comprometiendo a toda la comunidad San Diego y asi alcanzar el

éxito en cuanto su posicionamiento y reconocimiento.

Analizadas cada una de las variables internas que inciden en la prestacion
del servicio educativo del Gimnasio San Diego, y teniendo en cuenta su
participacion en el mercado con relacién a la competencia, se evidencia un
claro panorama de la situacion actual de la institucion, y por ende sus
debilidades, sin embargo también se distinguen grandes ventajas
competitivas que le ofrecen la posibilidad de crecimiento y posicionamiento
gue espera alcanzar, para ello se hace necesario aumentar los esfuerzos en
mercadeo y asi poder contrarrestar las falencias por las que atraviesa la

institucion hasta el punto de convertirlas en fortalezas.

El entorno social, econémico y politico al que se ve enfrentado el Gimnasio
San Diego, al igual que en otros sectores, no ofrece un panorama muy
acogedor debido a las dificultades por las que atraviesa pais. Sin embargo,
afortunadamente las instituciones educativas y entre ellas el Gimnasio San
Diego han tomado dicha situacién como un reto por alcanzar un buen nivel
en la educacién que brindan, es asi como se debe aprovechar la situacién,
para convertir las dificultades en oportunidades para mejorar. Razoén por la
cual el Gimnasio San Diego ha tomado la acertada decision de iniciar dicha
etapa de mejoramiento con el presente plan el cual servird de base soélida

para mantenerse en el entorno dindmico y cambiante del sector educativo y
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de esta manera poder ofrecer a la nacién un ser humano con capacidades de
liderar acciones sociales, politicas, econdmicas, culturales, cientificas y

tecnoldgicas bajo una dinamica ética, como lo contempla en su misién.

Al conocer y evidenciar cada uno de los factores internos y externos que
afectan la institucion, como propdsito de la presente investigacion, su
resultado llevé a identificar las debilidades, fortalezas, oportunidades y
amenazas, con las cuales se presenta un claro panorama de la situacion
actual del Gimnasio San Diego, marcando de esta manera las pautas a
seguir para dar inicio a la formulacion de acciones y politicas a implementar

para alcanzar el reconocimiento y posicionamiento que espera la institucion.

Para lograr el éxito que espera alcanzar el Gimnasio San Diego, hay que ser
muy claro en la misién y vision de la institucidn, con orientacion a servir al
cliente actual y potencial y en busqueda del cumplimiento de los objetivos
que conllevan a la meta trazada. La debida formulacién de estrategias
producto de la investigacion de mercado, y la adecuada segmentacion de
objetivos claros y alcanzables, tacticas ejecutables, programas vy
presupuestos que conlleven a la adecuado seguimiento al desempefio y las
acciones correctivas en tiempo y orden son sin duda alguna, las
herramientas fundamentales con las que cuenta la institucion para iniciar el
proceso de mejoramiento que le permita aumentar su participacion en el

mercado.

Las acciones estratégicas propuestas para el desarrollo del plan de
mercadeo estan acompafnadas de un plan de seguimiento y evaluacion que
permite medir el desempefio de las mismas, verificando su estado de
cumplimiento a través de tiempos prudenciales de tiempo a lo largo de su
desarrollo, cuyo resultado debe estar orientado a incrementar el nimero de
estudiantes matriculados y la calidad en su seleccion, y asi mismo ir

evaluando la tendencia de las matriculas, con el fin de lograr conquistar el
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mercado meta que desea alcanzar el Gimnasio San Diego de mantener 20
estudiantes matriculados en cada grado desde iniciacion hasta el momento
de su graduacion, quienes se irdn a distinguir por sus excelentes resultados

académicos, resultado de su formacion integral.
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Cuadro 1. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADOS
GIMNASIO SAN DIEGO 2004 — 2006
PERIODOS FECHA | FECHA | Ago | Sept | Oct- | Nov- |Feb |Ene |Feb | Mar |Abr-{My -[Jun-|Jul -|Agt-|Sep |Oct-|Nov
ESPECIALES | INICIO | FINAL [-05 | —05[05 |05 |-06 |-06 |[-06 |-06 |06 |06 |06 |06 |06 |[-06 |06 |[-06
Obtencién de recursos a
través de una entidad MoS | EERT
) i 2005 2006
financiera.
I PERIODO
B ACADEMICO
Obtencion de recursos a| FEep.aJun/06
través de la realizacion de
actividades extracurriculares. I'l PERIODO
ACADEMICO
Jul. a Nov/06
Seleccion de N.bre | Enero
Incorporar a una poblacion| Estudiantes 2005 2006
estudiantil potencial. Alianzas
Estratégicas
Marzo y Abril del
Divulgar el Servicio Educativo | SEMESTRE
Agosto -Sept. del
Il SEMESTRE
Estrategia para establecer el N.ore |
area de mercadeo 2005

Fuente, Autoras del proyecto objetivo




Procesamiento y analisis de la informacion

Resultado de la encuesta dirigida a Estudiantes San Diego

CUADRO 6. Caracteristica del colegio que mas gusta al estudiante.

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Ambiente Campestre e Instalaciones 37 7%
Método de Ensefianza 11 23%
TOTAL 48 100%

FIGURA 2. Caracteristica que mas gusta del colegio

23%

B Ambiente Campestre e
Instalaciones

@ Método de Ensenanza

17%

De los estudiantes encuestados el 77% afirma sentirse a gusto con el

ambiente campestre de la institucion y sus instalaciones, esta caracteristica

es la que mas les agrada, y el 23% describe que lo que mas les agrada es el

método de enseflanza.

CUADRO 7. Caracteristica que desagrada a los estudiantes.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
La comida del Restaurante 31 64%
Los Profesores 8 17%
La biblioteca 19%
TOTAL 48 100%




FIGURA 3. Caracteristica que mas desagrada.

19%

17%

B La comida del Restaurante

B Los Profesores

B La Biblioteca

64%

El 64% de los estudiantes afirma que definitivamente el colegio deberia de

mejorar el menu en los almuerzos y servir jugo con los mismos en lugar de

agua. El 19% manifiestan desagrado por el espacio de la biblioteca, se

sienten acosados y les molesta la humedad de dicha aula. El 17% restante

de los estudiantes encuestados no les gusta la metodologia que emplean

algunos profesores.

CUADRO 8. Calificacion de la Disciplina de la institucién realizada por los

estudiantes.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelente 31 65%
Bueno 14 29%
Regular 3 6%
TOTAL 48 100%




FIGURA 4. Calificacion de la Disciplina

6%

29%

@ Excelente
B Bueno

B Regular

El 65% afirma que la disciplina del colegio es Excelente. El 29% opina que la

disciplina es Buena, y el 6% opina que la disciplina es regular.

CUADRO 9. Aceptacion de los planes de mejoramiento implementados en la

institucion
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 44 92%
NO 4 8%
TOTAL 48 100%
FIGURA 5. Aceptacion de los Planes de Mejoramiento
8%
ESI ENO

92%




El 92% de los estudiantes afirma estar de acuerdo con los planes de

mejoramiento del colegio, porque han sido en beneficio del mismo, por el

contrario y el 8% no lo estan manifestando que los han hecho sin consultar la

opinién de padres y estudiantes.

CUADRO 10. Primera Imagen de la Institucién en los estudiantes.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Buen colegio 48 100%
TOTAL 48 100%

FIGURA 6. Primera Imagen de la institucion ante los estudiantes

0%

100%

Colegio

B Que eraun buen |

El total de los estudiantes de la institucién, manifestaron que su primera

impresion al llegar al colegio fue agradable, se sintieron muy comodos, les

gust6 la familiaridad, y pensaron que era un buen colegio.

CUADRO 11. Calificacion de los comentarios que hacen de la institucién

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Excelentes 24 50%
Buenos 23 48%




Regulares 1 2%
Insuficientes 0 -
TOTAL 48 100%

FIGURA 7. Calificacion de los comentarios que hacen de la institucion.

2%

48%

50%

| Excelente

B Bueno
B Regular

El 50% de los estudiantes asegura que los comentarios de amigos Yy

familiares acerca del Gimnasio San Diego son Excelentes, debido al nivel

académico de los estudiantes.

2% son regulares.

El 48% de los comentarios son Buenos, y el

CUADRO 12. Conocimiento del Lema de la Institucion por parte de los

estudiantes

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 48 100%
NO 0 -
TOTAL 48 100%




FIGURA 8. Conocimiento del Lema de la Institucion
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El 100% de lo estudiantes conocen el lema de la institucion ya que lo

enunciaron correctamente.

CUADRO 13. Conocimiento del Himno de la institucién por parte de los

estudiantes

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 6 13%
NO 42 87%
TOTAL 48 100%

FIGURA 9. Conocimiento del Himno de la Institucion
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El 87% de los estudiantes no conocen el himno del colegio afirmando que el

colegio no tenia himno. EIl 13% afirma conocerlo.

CUADRO 14. Conociendo de los colores de la bandera de la Institucion por

parte de los estudiantes

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 42 87%
NO 6 13%
TOTAL 10 100%

FIGURA 10. Conocimiento de los colores de la bandera de la Institucion

13%

ESI ENO

87%

El 87% de los estudiantes conocen los colores de la bandera, y un 13% no

tienen bien identificados los colores de la bandera, ya que los confunden con

los colores del uniforme.

CUADRO 15. Gusto de los uniformes de la Institucion

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 29 60%
NO 19 40%
TOTAL 48 100%




FIGURA 11. Gusto de los uniformes de la Institucién por los estudiantes.
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El 60% de los estudiantes manifesté gusto por los uniformes debido a su

comodidad, a su disefio y sobre todo a que son diferentes a los uniformes de

otros colegios. El 40% afirman que no les gusta porque son incémodos y

preferirian que fueran mas deportivos.

CUADRO 16. Deseo de Permanecer en la institucion por parte de los

estudiantes.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 46 96%
NO 2 4%
TOTAL 48 100%

FIGURA 12. Permanencia en la Institucion por parte de los estudiantes.
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El 96% de los estudiantes manifiestan el deseo de seguir estudiando en el




Gimnasio San Diego, debido a su satisfaccion por el método de ensefianza y

por que se sienten felices, y el 4% restante aseguran sentirse aburridos,

razén por la cual no manifiestan deseo de continuar sus estudios.

CUADRO 17. Otras Instituciones que les gusta a los estudiantes

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE

Colegio San Pedro Claver Claver 6 13%
Colegio La presentacion 3 6%
Colegio Panamericano 2 4%
Colegio La Quinta del Puente 2 4%
Nuevo Cambridge 1 2%
La Salle 1 2%
La Merced 1 2%
No respondieron 32 67%

TOTAL 48 100%

FIGURA 13. Otras Instituciones Educativas que agradan a los estudiantes
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E No respondieron

El 13% de los estudiantes manifiestan su interés por estudiar en el colegio

San Pedro Claver porque lo consideran un buen colegio, el 6% en la
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presentacion, un 4% en el Panamericano, y otro 4% en la Quinta del Puente,
un 6% estuvo dividido entre la Salle, La Merced y el Nuevo Cambridge, y el
67% de los encuestados no respondieron a la pregunta, y por el contrario

algunos manifestaron no gustarle ningun otro colegio diferente a San Diego.

Resultado de la encuesta dirigida a Padres de Familia San Diego

CUADRO 18. Medio empleado para conocer la existencia de la institucion

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Directorio Telefonico 9 14%
Periddico 8 13%
Recomendacion 47 73%
TOTAL 64 100%

FIGURA 14. Medio mas utilizado para conocer sobre la institucion

14%

13% B Directorio Telefénico
B Periddico
B Recomendaciones

El 73% de los Padres de Familia, afirman que conocieron de la existencia del

Gimnasio San Diego a través de recomendaciones de amigos, familiares, y

compafieros de trabajo. El 14% a través de la busqueda al azar en el

directorio telefdénico, y el 13% afirman haber visto publicidad en el periddico.
11




CUADRO 19. Primera Imagen de la Institucién ante los Padres de Familia.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Educacién Personalizado 8 13%
Especial para nifios con dificultades de
o 11 17%
Aprendizaje
Conocido por su alto nivel académico 5 8%
Colegio acogedor por su ambiente
26 40%
campestre
Buen Método de Ensefianza 14 22%
TOTAL 64 100%

IGURA 15. Primera Imagen de la Institucién ante los Padres de Familia.

22% 13%
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40%
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B buen método de ensefianza
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El 40% de los padres de familia fueron atraidos por el ambiente campestre

de sus instalaciones, el 22% sintieron confianza en el método de ensefianza,

el 17% tuvo la percepcion de que el colegio ofrecia educacion para nifios

especiales, un 13% les agradé mucho que el colegio manejara grupos

pequefios, y un 8% se llevaron la idea de que el colegio ofrecia educacion de

alto nivel académico.

CUADRO 20. Caracteristica de la instituciébn en que basé la decisién de

pertenecer a la misma

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Idoneidad del Personal Docente 4 6%
El Nivel Académico y disciplinario 6 10%
El ambiente campestre 23 36%
Método de ensefianza 26 40%
Presentacion hecha por el sefior Rector 5 8%
TOTAL 64 100%

FIGURA 16. Primera Imagen de la Institucion ante los Padres de Familia.
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13




El 41% de los padres de familia fueron motivados por las buenas
apreciaciones que obtuvieron al tener idea del método de ensefianza que
ofrecia el colegio. El 36% se sintieron atraidos por el ambiente campestre
gue caracteriza al colegio. El 9% les llamé la atencién el nivel académico,
como el aprendizaje de inglés, matematicas y ciencias a temprana edad y
desde luego por las recomendaciones sabidas acerca de un buen nivel
disciplinario. El 8% influyo la presentacion hecha por el sefior rector el dia de
la primera entrevista de ingreso. EIl 6% restante tuvo muy a consideracion la

idoneidad de los docentes.

CUADRO 21. Aceptacion de los planes de mejoramiento implementados en

la institucion.
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 30 47%
NO 34 53%
TOTAL 64 100%

FIGURA 17. Aceptacion de los Planes de mejoramiento por los Padres de

Familia
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El 47% de los padres de familia manifiestan estar de acuerdo con los
cambios, pues consideran que los han hecho en el momento justo y han
ayudado al crecimiento intelectual de sus hijos. El 53%, no han estado de
acuerdo con la rotacién de docentes y consideran que los cambios deben ser

evaluados primero por los padres de familia.

CUADRO 22. Cumplimiento de las expectativas de los Padres de Familia en

cuanto al Servicio Educativo.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 41 64%
NO 23 36%
TOTAL 64 100%

FIGURA 18. Satisfaccion de las expectativas de los Padres de Familia.

ESI BENO

El 64% de los padres de familia, afirman que sus expectativas han sido
cumplidas porque han visto el avance de sus hijos en cuanto al desarrollo
intelectual, asi como también el crecimiento en los valores. El 36% restante
no sienten satisfechos porque el colegio no ha mejorado su planta fisica
desde su fundacion, ademas consideran que en el dltimo afio el colegio ha

bajado su nivel académico.
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CUADRO 23. Caracteristicas que distinguen a los estudiantes del Gimnasio

San Diego.
RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Capacidad de Andlisis 12 19%
Manejo de Idiomas (Inglés y Francés) 22 34%
Aprendizaje preliminar de quimica y fisica 13 20%
Todas las Anteriores 17 27%
TOTAL 64 100%

FIGURA 19. Ventajas que distinguen a un estudiante del Gimnasio San
Diego

27% 19%

20% 34%

H Capacidad de Analisis

B Manejo de Idiomas (Inglés y Francés)
OAprendizaje anticipado (quimica y Fisica)
ETodas

De los padres de familia encuestados, el 19% creen que sus hijos se
distinguen de los nifios de otros colegios, por su capacidad de analisis. El
34% creen que la diferencia esta en el aprendizaje preliminar de quimica y
fisica. El 20% creen que sus hijos se distinguen por el manejo de Inglés y

Francés y el 27% de los padres restantes estan de acuerdo con todas.
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CUADRO 24. Caracteristica que mas agrada a los padres de familia del

Gimnasio San Diego.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Su ubicacién en un area campestre 24 38%
La estrategia pedagdgica 20 31%
Grupos pequeiios 20 31%
TOTAL 64 100%

FIGURA 20. Caracteristica que mas agrada a los padres de familia del

Gimnasio San Diego.

31%

31%

38%

W ubicacion en un area campestre
H estrategia pedagodgica
W grupos pefos

De los padres de familia encuestados, el 31% les agrada la conformacion de

grupos pequefios no mayores a 20 estudiantes por salon. A un 38% les

agrada que el colegio se ubique en un area campestre. El 31% restante les

agrada el método de ensefianza con que sus hijos aprenden sin mayor

esfuerzo.
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CUADRO 25. A través de que medio, los padres de familia promocionan la

institucion.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Recomendando familias nuevas 42 65%
Invitando a amigos y familiares a los

_ 12 19%
eventos del colegio
Manifestando satisfaccion del colegio en
o 10 16%
publico

TOTAL 64 100%

FIGURA 21. Medio utilizado por los padres de familia para promocionar la

institucion.

16%

19%

65%

B Recomendado por familias
Einvitando a amigo a eventos de la institucion
W Manifestando satisfaccion

El 65% de los padres de familia encuestado afirman que promocionan el

colegio a través de la recomendacion de familias nuevas. El 19% participa

invitando a amigos y familiares a los eventos del colegio. El 16% restante

colabora con la promocién manifestando su satisfaccion del colegio en

publico.
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CUADRO 26. Conocimiento de los medios de comunicacién que emplea el

Gimnasio San Diego para difundir el servicio educativo.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 12 19%
NO 52 81%
TOTAL 64 100%

FIGURA 22. Medios publicitarios que emplea la institucion conocidos por los

padres de familia.
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De los padres encuestados, el 19% afirma conocer los medios utilizados para

la promocion del servicio educativo. El 81% manifiesta que no los conoce.

CUADRO 27. Medios publicitarios recomendado por los padres de familia

para difundir el servicio educativo.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Masivos (Radio y Television) 26 40%
Periodicos y revistas 16 36%
Pagina Web 24 24%
TOTAL 64 100%
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FIGURA 23. Medios recomendados por los padres de familia para publicar el

Servicio Educativo.

24%

BMASIVOS RADIO Y TELEVISION

BPERIODICOS Y REVISTAS
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De los padres de familia encuestados, el 24% recomienda que el colegio

debe promocionar su servicio educativo a través de la creacion de una

pagina web. EI 36% sugiere que dicha promocién se haga a través de

periddicos y revistas. El 40% de los encuestados restantes piensan que los

medios masivos radio y television le convendrian a la institucion para

promocionar el servicio.

CUADRO 28. Recomendaciones de los Padres de Familia para que el

Gimnasio San Diego sea mas reconocido.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Publicidad masiva 14 22%
Implementacion de recursos pedagdgicos 14 22%
Plan estratégico 6%
Profesores bien remunerados 6%
Eventos Culturales 12 19%
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Cambio de Imagen de nifios superdotados 5 8%

Continuacion del Método Domman 2 3%

No Sabe 9 14%
TOTAL 64 100%

FIGURA 24. Recomendaciones de los padres de familia para publicar el

Servicio Educativo.
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El 19% de los padres recomienda que el colegio debe participar en eventos
culturales y deportivos para darse a conocer en el medio, El 22% recomienda
el uso de medios masivos de publicidad, otro 22% opina que es importante la
dotacion de material pedagogico para ofrecer un mejor servicio, el 14% de
los padres no respondieron porque en el momento no sabian que decir, el
8% recomiendan un cambio de imagen, el 6% sugieren el plan estratégico,
otro 6% consideran que el recurso humano (profesores) deberia ser mejor
remunerado para evitar la alta rotacién de los mismos, el 3% manifiesta que

el colegio deberia seguir utilizando el método Doman de ensefianza.
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CUADRO 29. Otros colegios de preferencia de los padres de familia.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE

Panamericano 7 11%
La Quinta del Puente 5 8%
Cambridge 13 20%
Fundacion UIS 5 8%
Yatay 1 2%
Saucara 5 8%
San Pedro Claver 4 6%
No sabe 24 37%

TOTAL 64 100%

FIGURA 25. Colegios de preferencia del los Padres de Familia
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El 37% de los padres de familia les gusta el colegio panamericano como
segunda opcion después del Gimnasio San Diego, el 20% les agrada el
método del Nuevo Cambridge, el 11% no saben, el 8% les parece el Colegio
Fundacién UIS, uno de los mejores, otro 8% sefiala el gusto por el colegio
Saucara, el 6% estaria de acuerdo en poner a estudiar a sus hijos en el
Colegio San Pedro Claver, un 2% les llama la atencién la metodologia de

aprendizaje del preescolar Yatai.
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Resultado de la encuesta dirigida a Padres de Familia Particulares.

CUADRO 30. Factores que inciden en la decision de escoger colegio.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
El buen nivel académico 51 43%
Que sea bilingue 38 32%
Las instalaciones 12 10%
Que sea cercano al lugar donde vive 11 9%
Que sea personalizado 4 3%
Que sea reconocido 1 1%
Que se destaque en el deporte 1 1%
Otro, Formacion en valores 1 1%
TOTAL 64 100%

FIGURA 26. Factores relevantes para elegir colegio.
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El 43% de los padres de familia particulares, considera importante el buen

nivel académico que tenga un colegio en el momento de elegir uno para sus
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hijos. El 32% toma la decision considerando importante el buen aprendizaje

de la segunda lengua el Inglés, el 10% las instalaciones. Y el 15% restante

divide su opinidbn en considerar importantes factores como la cercania del

lugar de residencia, que el colegio se destaque en el deporte, que sea

reconocido, y finalmente que tenga buena formacién en valores.

CUADRO 31. Colegios mas reconocidos en el mercado.

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Nuevo Cambridge 86 14%
La Quinta del Puente 82 14%
Aspaen 74 12%
San Pedro Claver 80 13%
Panamericano 80 13%
Fundacion UIS 58 10%
La Salle 58 10%
Instituto Caldas 14 2%
Presentacion 19 3%
Agustiniano 42 7%
Gimnasio San Diego 2 0%
TOTAL 595 100%
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FIGURA 27. Colegios con mejor reconocimiento en el mercado.
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Teniendo en cuenta que en esta pregunta los encuestados tenian cinco

opciones para responder, razén por la cual la frecuencia fue de 595

respuestas, de las cuales en igual porcentaje se encuentran el colegio Nuevo

Cambridge y La Quinta del Puente, con un 15% cada uno, los colegios San

Pedro y Panamericano tienen cada uno un 13% de aceptacion entre los

padres, el 12% pertenece al colegio ASPAEN, y un 10% para Fundacion UIS

y La Salle, el 12% restante corresponde a los colegios La presentacion e

Instituto Caldas con 3% y 2% respectivamente, finalmente el Gimnasio San

Diego no ocupa ningun lugar en el pensamiento de los padres de familia de

otros colegios.

CUADRO 32. Intencion de cambiar a los hijos del colegio.

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE

Sl 34 29%

NO 85 71%
TOTAL 119 100%
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FIGURA 28. Intencién de cambio de los hijos del colegio.
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El 71% no tiene pensado en cambiar a sus hijos del colegio en donde

estudian actualmente las razones que manifiestan tienen que ver con la

calidad en la educacion que les estan ofreciendo.

El 29% de los

encuestados respondié afirmativamente a la pregunta pues quieren un

colegio que les proporcione mas beneficios a sus hijos.

CUADRO 33. Cumplimiento de las expectativas del actual colegio de los
hijos.

RESPUESTA FRECUENCIA |PORCENTAJE
S 69 58%

NO 50 42%
TOTAL 119 100%
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FIGURA 29. Cumplimiento de las expectativas del actual colegio
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El 58% de los padres de familia encuestados manifestd que el colegio donde
estudian sus hijos cumple con sus expectativas. El 42% restante manifiestan
gue no cumple con el total de las expectativas, ya que el nivel de inglés no es

muy avanzado.

CUADRO 34. Calendario Escolar que mas prefieren

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Calendario A 78 66%
Calendario B 41 34%
TOTAL 119 100%

FIGURA 30. Calendario escolar de mayor preferencia.
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B Calendario A
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El 66% de los Padres de Familia prefiere el calendario A, debido a que no

tienen que estudiar en diciembre, a que es el calendario tradicional en el
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Pais, y porque se pueden aprovechar mejor las vacaciones, el 34% restante

prefieren el calendario B porque esta de acuerdo con el comun del mundo.

CUADRO 35. Conocimiento del Gimnasio San Diego.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 37 31%
NO 82 69%
TOTAL 119 100%

FIGURA 31. Conocimiento del Gimnasio San Diego

El 69% de los Padres de Familia encuestados nunca han escuchado

comentarios acerca del Gimnasio San Diego.

El 31% lo ha escuchado

mencionar a través de comentarios de comparieros de trabajo y vecinos.

CUADRO 36. Caracteristica que se conoce del Gimnasio San Diego.

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE

Nada 82 69%
Que es un colegio para nifios con dificultades

o 24 20%
de aprendizaje
Que es un colegio para nifilos superdotados 7 6%
Que es un colegio de buen nivel académico 6 5%

TOTAL 119 100%
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FIGURA 32. Caracteristicas que se conocen del Gimnasio San Diego.
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El 69% de los padres de familia encuestados no conocen nada del Gimnasio
San Diego. El 20% de los padres de familia han escuchado decir que es un
colegio para nifios con dificultades de aprendizaje, el 6% afirma conocerlo
como un colegio para nifios superdotados, y el 5% restante manifiesta

reconocerlo como un colegio con alto nivel académico.
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ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA
FICHA TECNICA No. 1

Técnica de recoleccion de informacion: Entrevista dirigida a coordinadores o personas

competentes de colegios con ensefanza bilingiie que pertenecen al grupo de la competencia del

Gimnasio San Diego, ubicados en las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.

1. Personas que realizaron la
encuesta:

Claudia Liliana Mufioz Correa y Carolina Rueda Porras

2. Persona Natural o Juridica
gue recomienda la Universidad Industrial de Santander
encuesta:

3. Colegio y direccién donde Colegio San Pedro Claver. Carrera 28 No. 47-06 Bucaramanga
se realizd la encuesta:
4. Persona a cargo: Coordinador académico: Luis Antonio Martinez
L Realizar un analisis comparativo entre el Gimnasio San Diego y las instituciones
Finalidad de la : .
educativas que le son competentes como son: San Pedro Claver, La Salle,

investigacion: Fundacion UIS, Panamericano, La Quinta del Puente, Cambridge y Aspaen.
6. Fuentes de financiacion: Recursos propios de las personas encargadas del informe
7. Universo referente a la Disponer de una poblaciéon de 7 instituciones educativas que cumplen con un
investigacion: curriculum similar por la ensefianza e intencionalidad del Inglés como segunda
lengua
8. Caracteristicas Generales |-  Calendario: A
del Colegio San Pedro - Jornada: Unica
Claver
- No. de estudiantes: » Preescolar: 200
» Primaria: 500
»  Secundaria: 800
- Costos educativos: » Promedio del valor de pensién mensual: $ 380.000,=
» Promedio del valor Alimentacion: 126.800,=
» Promedio del valor transporte: 76.000,=
- Caracteristicas de sus  Familias que buscan mantener su trayectoria religiosa y
clientes: con base en valores.
- Caracteristicas del Impartir educacion en valores, religiosa y pedagogica
Método educativo conceptual: “A partir del concepto el nifio construye”.

- Nivel educativo de
docentes Escalafén alto con especializacion

- Debilidades: Su alto grado de indisciplina, debido al gran nimero de
alumnos concentrados en cada salon de clases.

- Fortalezas: Su trayectoria religiosa y construccion del nacleo familiar.
- No de salones: » 50
- No. de espacios

especiales. > 3
- Zonas recreativas: > 4

- A través de convocar familias que han recibido

- Publicidad y educacion por generaciones en su plantel educativo y

promocion: a familias nuevas para retroalimentar valores del

nucleo familiar.

- Por el fomento del deporte por medio de sus escuelas
deportivas.

- El area de Inglés por la profesionalidad de sus
profesores.
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ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA
FICHA TECNICA No. 2

Técnica de recoleccion de informacidon: Entrevista dirigida a coordinadores o personas
competentes de colegios con ensefanza bilingiie que pertenecen al grupo de la competencia del
Gimnasio San Diego, ubicados en las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.

1. Personas que realizaron la Claudia Liliana Mufioz Correa y Carolina Rueda Porras
encuesta:

2. Persona Natural o Juridica
que recomienda la
encuesta:

Universidad Industrial de Santander

3. Fecha de la encuesta

4. Colegio y direccién donde Colegio La Salle. Calle 67 No. 24 — 24. Bucaramanga
se realizd la encuesta:

5. Persona a cargo: Coordinador académico: Alejandro Vega Péez

Realizar un analisis comparativo entre el Gimnasio San Diego y las instituciones

::r:\r/]:élg a:c?ée nl.a educativas que le son competentes como son: San Pedro Claver, La Salle, Fundacién
9 ) UIS, Panamericano, La Quinta del Puente, Cambridge y Aspaen.
7. Fuentes de financiacion: Recursos propios de las personas encargadas del informe

Disponer de una poblacion de 7 instituciones educativas que cumplen con un curriculum

8. Universo referente a la ok - . ) : .
similar por la ensefianza e intencionalidad del Inglés como segunda lengua

investigacion:
9. Caracteristicas Generales |-  Calendario: A
del Colegio La Salle - Jornada: Unica
- No. de estudiantes: » Preescolar: 150
» Primaria. 480
» Secundaria: 620
- Costos educativos: » Promedio del valor de pensién mensual: $ 260.000,=
» Promedio del valor Alimentacion: 110.000,=
» Promedio del valor transporte: 72.000,=

- Caracteristicas de sus  Familias que buscan mantener su trayectoria religiosa

clientes:
- Caracteristicas del Impartir educacion moral, religiosa y con valores. Su
Método educativo método educativo es clasico y con base en el concepto.
- Nivel educativo de Escalafén alto.
docentes
- Debilidades: Su alto grado de indisciplina, debido al gran numero de
alumnos concentrados en cada salon de clases.
- Fortalezas: Su trayectoria educativa.
- No de salones: » 37
- No. de espacios
especiales. > 3
- Zonas recreativas: > 2
- Publicidad y
promocion: Realiza sus promociones publicitarias a través de prensa

y radio, a final de afio y por medio de las competencias de
intercolegiados.
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ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA
FICHA TECNICA No. 3

Técnica de recoleccion de informacidon: Entrevista dirigida a coordinadores o personas
competentes de colegios con ensefanza bilingiie que pertenecen al grupo de la competencia del
Gimnasio San Diego, ubicados en las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.

1. Personas que realizaron la Claudia Liliana Mufioz Correa y Carolina Rueda Porras
encuesta:

2. Persona Natural o Juridica
que recomienda la
encuesta:

Universidad Industrial de Santander

3. Fecha de la encuesta

4. Colegio y direccién donde Fundacioén UIS. Autopista Floridablanca Km. 1 No. 27 — 240. Bajo Ruitoque.
se realizd la encuesta:
5. Persona a cargo: Coordinador académico: Nubia Gomez

Realizar un analisis comparativo entre el Gimnasio San Diego y las instituciones
educativas que le son competentes como son: San Pedro Claver, La Salle, Fundacién
UIS, Panamericano, La Quinta del Puente, Cambridge y Aspaen.

7. Fuentes de financiacion: Recursos propios de las personas encargadas del informe

Finalidad de la
investigacion:

Disponer de una poblacion de 7 instituciones educativas que cumplen con un curriculum

8. Universo referente a la ok - . ) ! .
similar por la ensefianza e intencionalidad del Inglés como segunda lengua

investigacion:
9. Caracteristicas Generales |-  Calendario: A
Fundacion UIS - Jornada: Unica

- No. de estudiantes: > Preescolar: 118
» Primaria: 455
» Secundaria: 480

- Costos educativos: » Promedio del valor de pension mensual: $ 210.000,=
» Promedio del valor Alimentacion: 114.000,=
» Promedio del valor transporte: 78.000,=

- Caracteristicas de sus  Padres de familia que buscan para sus hijos un colegio
clientes: laico con caracteristicas técnicas.

- Caracteristicas del | )
Método educativo Método educativo que contempla los elementos

que ajustan el proceso humanistico del educando al
cientifico y tecnolégico y que correspondan a las

- Nivel educativo de necesidades del entorno.
docentes .
Escalafon alto.
- Debilidades:
La falta de una ensefianza que estimule el intelecto a
. través de valores.
- Fortalezas:

Propiciar una formacion al desarrollo de la actividad

cientifica — tecnoldgica
- No de salones: 9

- No. de espacios

; » 31
especiales.
- Zonas recreativas: > 1 Estadio
> 3

- Publicidad y promocion:

A través de la presentacion de sus
instalaciones y espacios deportivos
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ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA

FICHA TECNICA No. 4

Técnica de recoleccion de informacidon: Entrevista dirigida a coordinadores o personas
competentes de colegios con ensefanza bilingiie que pertenecen al grupo de la competencia del

Gimnasio San Diego, ubicados en las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.
1. Personas que realizaron la
encuesta:

Claudia Liliana Mufioz Correa y Carolina Rueda Porras

2. Persona Natural o Juridica
que recomienda la
encuesta:

Universidad Industrial de Santander

3. Colegio y direccion donde
se realiz6 la encuesta:

Colegio Panamericano. Calle 34 No. 8 — 73 Cafiaveral Alto. Floridablanca

Persona a cargo:

Coordinador académico: Blanca Gutiérrez

Finalidad de la
investigacion:

Realizar un analisis comparativo entre el Gimnasio San Diego y las instituciones
educativas que le son competentes como son: San Pedro Claver, La Salle, Fundacién
UIS, Panamericano, La Quinta del Puente, Cambridge y Aspaen.

6. Fuentes de financiacion:

Recursos propios de las personas encargadas del informe

7. Universo referente a la
investigacion:

Disponer de una poblacion de 7 instituciones educativas que cumplen con un curriculum
similar por la ensefianza e intencionalidad del Inglés como segunda lengua

8. Caracteristicas Generales
Colegio Panamericano

- Calendario: 5
- Jornada: Unica

- No. de estudiantes: » Preescolar: 139
» Primaria; 232
» Secundaria: 198

- Costos educativos: » Promedio del valor de pensién mensual: $ 430.000,=
» Promedio del valor Alimentacion: 120.000,=
» Promedio del valor transporte: 80.000,=

- Caracteristicas de sus  Padres de familia que buscan una educacién
clientes: bilinglie con acomparfamiento de profesores nativos
para sus hijos y que estos se identifiquen con el

método y calendario de los colegios

o estadounidenses.
- Caracteristicas del

Método educativo
Brindar una educacion totaimente bilingtie que
permita una formacion dirigida al educando con

- Nivel educativo de caracteristicas fisicas, sociales y culturales para que
docentes este interactue con otras personas
- Debilidades:

internacionalmente.

Escalafén alto con especializaciéon. La gran mayoria son
- Fortalezas: bilingties

El desarraigo que los estudiantes obtienen de las

costumbres de su patria y adoptar unas muy

- No de salones: americanizadas
- No. de espacios I .
especiales El acompafiamiento de profesores extranjeros en la
B ensefianza del Inglés.
- Publicidad y ; 36
promocion:
> 2

A través de su portafolio de servicios, el cual resalta el
acompafiamiento de profesores extranjeros y la relacion
estrecha de los estudiantes con los programas de
intercambio.
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ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA
FICHA TECNICA No. 5

Técnica de recoleccion de informacion: Entrevista dirigida a coordinadores o personas
competentes de colegios con ensefanza bilingiie que pertenecen al grupo de la competencia del

Gimnasio San Diego, ubicados en las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.

1. Personas que realizaron la Claudia Liliana Mufioz Correa y Carolina Rueda Porras
encuesta:

2. Persona Natural o Juridica

que recomienda la Universidad Industrial de Santander

encuesta:

3. Colegio y direccion donde Colegio Quinta del Puente. Carrera 10 no. 9 - 86. Floridablanca
se realizd la encuesta:

4. Persona a cargo: Licenciada: Matilde Gonzélez de Salazar

Realizar un analisis comparativo entre el Gimnasio San Diego y las instituciones
educativas que le son competentes como son: San Pedro Claver, La Salle, Fundacién
UIS, Panamericano, La Quinta del Puente, Cambridge y Aspaen.

6. Fuentes de financiacion: Recursos propios de las personas encargadas del informe

Finalidad de la
investigacion:

Disponer de una poblacion de 7 instituciones educativas que cumplen con un curriculum

7. Universo referente a la ok - . ) : -
similar por la ensefianza e intencionalidad del Inglés como segunda lengua

investigacion:
8. Caracteristicas Generales |-  Calendario: B
Colegio Quinta del Puente |-  Jornada: Unica

- No. de estudiantes: » Preescolar: 140
» Primaria: 280
» Secundaria: 320

- Costos educativos: » Promedio del valor de pensién mensual: $ 436.000,=
» Promedio del valor Alimentacion: 138.000,=
» Promedio del valor transporte: 82.000,=

- Caracteristicas de sus ~ Padres de familia que se sientes atraidos por la intencionalidad
clientes: de los contenidos y desarrollo de los temas del totalidad de sus
areas en los dos idiomas: Inglés y Espafiol, y que desean hacer
de sus hijos, personas de alto nivel competitivo totalmente
bilinglies

El método educativo consiste en que el educando pueda
expandir el potencial individual por medio de la orientacién
individualizada, de acuerdo con la capacidad de relacionar
los conceptos.

- Caracteristicas del
Método educativo

- Nivel educativo de Escalafén alto con especializaciéon. La gran mayoria son
docentes bilinguies
- Debilidades: Los estudiantes se acostumbran al mero reconocimiento e

identificacion de informacion pero no al proceso cognitivo
de interiorizacion.

- Fortalezas: . .
La preparacion de los estudiantes para destacarsen ante

cualquier prueba de conocimiento.
- No de salones:

- No. de espacios ; 36
especiales. > 2

= Zonas recreativas:

Promociona sus sobresalientes y excelentes resultados

Publicidad y promocién: - o
en sus competencia de conocimiento
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ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA
FICHA TECNICA No. 6

Técnica de recoleccién de informacién: Entrevista dirigida a coordinadores o personas
competentes de colegios con ensefianza bilingliie que pertenecen al grupo de la competencia del
Gimnasio San Diego, ubicados en las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.

Personas que realizaron la
encuesta:

Claudia Liliana Mufioz Correa y Carolina Rueda Porras

Persona Natural o Juridica
que recomienda la
encuesta:

Universidad Industrial de Santander

Colegio y direccion donde
se realiz6 la encuesta:

Colegio El Cambridge. Carrera 10 no. 9 - 86. Floridablanca

Persona a cargo:

Coordinadora: Clara Romero

Finalidad de la
investigacion:

Realizar un andlisis comparativo entre el Gimnasio San Diego y las instituciones
educativas que le son competentes como son: San Pedro Claver, La Salle, Fundacion
UIS, Panamericano, La Quinta del Puente, Cambridge y Aspaen.

Fuentes de financiacion:

Recursos propios de las personas encargadas del informe

Universo referente a la
investigacion:

Disponer de una poblacién de 7 instituciones educativas que cumplen con un curriculum
similar por la ensefianza e intencionalidad del Inglés como segunda lengua

Caracteristicas Generales
Colegio El Cambridge

- Calendario: B

- Jornada: Unica

- No. de estudiantes: » Preescolar: 160
» Primaria: 420
» Secundaria: 438

- Costos educativos: » Promedio del valor de pension mensual: $ 420.000,=
» Promedio del valor Alimentacion: 118.000,=
» Promedio del valor transporte: 80.000,=

Caracteristicas de sus
clientes:

Padres de familia que se siente atraidos por las
actividades pedagdgicas de formacion integral en cada
una de las edades de sus hijos lo cual desarrolla
habilidades muy propias en cada uno de ellos.

- Caracteristicas del

Ve Ae LT A partir de las caracteristicas propias de la dimensién del

crecimiento intelectual humano, desarrollar habilidades propias
en cada estudiante.

Escalafén alto con especializacion. La gran mayoria son

- Nivel educativo de bilingties
docentes
Los estudiantes se acostumbran al mero reconocimiento e
- Debilidades: identificacion de informacién pero no al proceso cognitivo de
interiorizacion.
El trabajo persistente para cumplir con su lema: “Cada nifio es
- Fortalezas: un ser tnico” y la educacién bilingiie que imparte.
- No de salones: > 38
- No. de espacios > 3
> 2

especiales.

- Zonas recreativas: ) .
Promociona sus sobresalientes y excelentes resultados

Publicidad y promocion: de las pruebas del estado ICFES.
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ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA
FICHA TECNICA No. 7

Técnica de recoleccion de informacién: Entrevista dirigida a coordinadores o personas competentes
de colegios con ensefanza bilingiie que pertenecen al grupo de la competencia del Gimnasio San
Diego, ubicados en las ciudades de Bucaramanga y Floridablanca.

» Personas que realizaron la

. Claudia Liliana Mufioz Correa y Carolina Rueda Porras
encuesta:

» Persona Natural o Juridica
gue recomienda la
encuesta:

Universidad Industrial de Santander

» Colegio y direccion donde Colegio Aspaen. Venida 2.5 Anillo Vial. Via Carabineros.
se realizd la encuesta:

Lic. Gloria Gonzéalez de Moreno
» Persona a cargo:

» Finalidad de la
investigacion:

Realizar un analisis comparativo entre el Gimnasio San Diego y las instituciones
educativas que le son competentes como son: San Pedro Claver, La Salle, Fundacién
UIS, Panamericano, La Quinta del Puente, Cambridge y Aspaen.

» Fuentes de financiacion: Recursos propios de las personas encargadas del informe

Disponer de una poblacion de 7 instituciones educativas que cumplen con un curriculum

» Universo referente a la r . . . - A
similar por la ensefianza e intencionalidad del Inglés como segunda lengua

investigacion:

» Caracteristicas Generales - Calendario: B
Colegio Aspaen - Jornada: Unica
- No. de estudiantes: - Preescolar: 90

- Primaria: 160
- Secundaria: 197

- Costos educativos: - Promedio del valor de pension mensual: $ 272.500,=
- Promedio del valor Alimentacion: 130.000,=
Promedio del valor transporte: 80.000,=

- Caracteristicas de sus  Padres de familia que se siente atraidos por el trato familiar
clientes: que les brinda el colegio.

Impartir educacion una educacion personalizado, para
cumplir las expectativas tanto de padres de familia como de
los mismos estudiantes .

- Caracteristicas del
Método educativo

. . Profesionales en cada area del curriculum educativo.
10. Nivel educativo de

docentes . .
Ante el aprovechamiento de poseer una educacion
- Debilidades: personalizada, pretender impartir la educacién con cierta
’ rigidez en los nifios de los primeros afios de primaria.
Acondicionar a la familia para que sea parte del proyecto
- Fortalezas: paraq P proy

educativo de la institucion.

- No de salones:

- No. de espacios
especiales.

- Zonas recreativas:

Publicidad y promocién: A través de la motivacion de que algunas familias

presenten el proyecto educativo a otras familias.
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