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Alacaza del alumno

Las estrategias de marketing en los centros de ensefianza se han hecho imprescindibles

» Estudios de satisfaccion y evaluacion del perfil del profesorado y el alumnado
para valorar laidoneidad de la oferta formativa, asi como medicién del
cumplimiento de los objetivos y expectativas » También andlisis del mercado
académico, necesidades y oportunidades para adecuar el producto educativo

» Y, especialmente, comunicacién de los logros y ventajas diferenciadoras » Son
algunos métodos que los expertos recomiendan a los centros

A.G. Gamiz

na de las acciones princi-

pales de los departamentos

de marketing y comerciales

de las empresas se basa en

la fidelizacion de los clientes
actuales para que sigan siéndolo en el
futuro y enla captacion de otros nuevos
que aseguren la continuidad y el creci-
miento de la organizacion.

Los centros escolares tienen, igual que
todas las empresas, la necesidad de
atraer nuevos clientes, teniendo en
cuenta ademds la «dificultad» afiadida
de la sustitucién natural de los estu-
diantes cuando se termina un ciclo,
cuando se abandonan los estudios o
cuando se cambia de colegio por un
motivo equis. «La educacién espanola
se estd encontrando frente a una nueva
generacion de padres mucho masinvo-
lucrados y, por ende, mucho mds exi-

gentes que antes. Si antes se compro-
metian con un mismo centro hasta la
graduacion del menor, ahora son me-
nos leales y tienen menos pavor de
cambiar si lo ven necesario», constata
Alonso Gonzdlez de Gregorio desde The
Georgian Manor House, centro de po-
tenciacién curricular orientado en en-
focar el presentey futuro académico de
quienes acuden aél con especial énfasis
en el extranjero.

Para evitar la huida, hay que ponerse
manosalaobra. A Cuqui Fuertes, direc-
tora de Relaciones Institucionales dela
Confederacién Espanola de Centros de
Ensenanza (CECE) nolegustahablarde
captacién: «Tiene unas resonancias
demasiado comerciales. Nosotros, enla
ensenanza, tenemos una vocacion de
servicio, y creemos que trabajando cada
vez mejor ese esfuerzo se verd reconoci-
doy tendremos mds alumnos», asegura.

En este entorno de cambio y mayor

competencia con la coexistencia de
numerosos centros, a pesar de la crisis
desde 2008y de un consiguiente ynota-
ble descenso delanatalidad (sin contar
ligeros repuntes, por ejemplo, en 2014),
cada vez mads, las instituciones se dan
cuenta de la necesidad de elaborar es-
trategias para destacar y ser elegidas.
«Las universidades ptiblicas y privadas
tienen una amplia trayectoria realizan-
do campanas especificas de atraccién
de alumnado, en cambio, es un terreno
poco explorado paralos centros educa-
tivos de formacion obligatoria y posto-
bligatoria, salvo excepciones», aseguran
los expertos del portal especializado
Educaweb.

VENDER EXCELENCIA

;La clave para destacar? La famosa pala-
bra: excelencia. ;Cémo concretarla?
;Como «venderla»? El Circulo de Calidad
Educativa (Cicae), asociacién de cole-

gios privados e independientes, en cola-
boracién con Madrid Foro Empresarial
y la Universidad Camilo José Cela
(UCJC), ha presentado el informe «Nue-
vas tendencias en Educacién», elabora-
do por el Observatorio de Tendencias de
Coolhunting Community. En este traba-
jo se propone un decdlogo de innovado-
ras pistas para lograrlo, entre ellas dar
mads voz y voto a los estudiantes para
fomentar el talento y la vocacién a eda-
des tempranas, el desarrollo del autoco-
nocimiento y la reduccién del estrés, un
sistema mads flexible, personalizado y
solidario enfocado al emprendimientoy
con la omnipresencia de la tecnologia
en aulas globales e hiperconectadas.
Elena Cid, gerente de Cicae, constata
quesus«colegiossonimpulsores de este
cambio educativo. Se preocupan mucho
de promover importantes proyectos
para ir perfeccionando todos aquellos
aspectos que contribuyen a que hayan
alcanzado el prestigio del que gozan en-
tre las familias espanolas. Los padres

Gonzalez de Gregorio,

de The Georgian Manor
House afirma que «hay que
detectarlas areasenlas
que el estudiante sobresale
demaneranaturalconel
finde estimularlas para
hacerlas brillary

valoran este hecho diferencial y buscan
parasushijoslaque creenque eslamejor
educacién. Recomendamos a nuestros
socios que comuniquen a las familias
todas estas iniciativas». Ya se sabe que si
nosecomunica, no existe, ylaventajade
los privados es no depender excesiva-
mentedelosvaiveneslegislativosydelas
administraciones para avanzar o adop-
tar sus métodos es muy considerable.

Para Gonzdlez de Gregorio, de The
Georgian Manor House, «los colegios
espanoles siguen priorizando un méto-
do educativo rigido, faltoso de creativi-
dad, donde la memoria y la adquisicion
de conocimiento sigue jugando un rol
central». Propone cambios necesarios
centradosenlapersonalizacion, en crear
un sistema que saque el maximo prove-
cho del alumno. Enlalinea del decilogo
deCicaeafirma: «Hay que detectaraque-
llas dreas en las que el estudiante sobre-
sale de manera natural y estimularlas
parahacerlas brillar».

Cuqui Fuertes concreta: «Es funda-
mental saber atisbar los cambios socia-
les, escuchar mucho alas familias y dar-
les una atencién de nivel. También es
importante mantener un nivel de exi-
genciayhacerquelasescuelasseanluga-
res donde realmente se aprenda mucho
y se ayude a sacar el méximo partido a
cadauno», Evaluarla calidad del trabajo
del profesorado y la satisfaccion del
alumnado y familias es crucial para po-
ner enmarcha planes de mejora.



