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Tema 5. Estrategias y tacticas de negociacion aplicadas al ambito educativo

_ Introduccion

La educacion constituye |la base fundamental de toda la sociedad, ya que sin ella los seres humanos no
tendriamos un verdadero desarrollo, mismo que nos lleva a cumplir nuestras metas personales y profesionales.

El Internet y la tecnologia digital han cambiado dos cosas esenciales de la vida estudiantil: la forma en que los
estudiantes aprenden y la gran oferta educativa a la que se ven expuestos.

Por otro lado, las instituciones educativas también estan en la busqueda de nuevas tacticas para atraer posibles
clientes, lo que resulta cada vez mas dificil debido a la gran cantidad de competidores que existen en el mercado

educativo. La clave esta en atraer a los estudiantes mediante estrategias y técnicas de negociacion que te
permitan captar la atencion de los estudiantes y generar relaciones duraderas.

En esta experiencia educativa aprenderas, revisaras y conoceras algunas técnicas de negociaciones efectivas que te permitiran desarrollar relaciones
duraderas con los estudiantes, en donde ambas partes logren los objetivos deseados. Ademas, conoceras algunas estrategias de marketing educativo para
mejorar la captacion de alumnos.

: Explicacion

La transformacion educativa

Segun la Real Academia Espafola (s.f.), la educacion es la “formacion destinada a desarrollar la capacidad
intelectual, moral y afectiva de las personas de acuerdo con la cultura y las normas de convivencia de la sociedad
a la que pertenecen”.

Entonces, los inicios de la transformacion educativa sucedieron a partir del cambio en las metodologias docentes,

X por ejemplo: dar mayor o menor énfasis en el rol del docente, brindar mayor empoderamiento del alumno,
diversificar el uso de materiales y recursos didacticos que se utilizan, etc., pero el mayor salto se da con la
introduccion al uso de las tecnologias.

La transformacion educativa ha sido vertiginosa en los Ultimos afos, por lo que actualmente la estandarizacion en la educacion es vista como cosa del pasado.
Por ende, lo que se busca es la incorporacion de nuevos y mejores metodos de educacion con base en la tecnologia que permitan a las instituciones
educativas crear una oferta educativa superior. Segun la UNESCO (s.f.), “las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) pueden complementar,
enriquecer y transformar la educacion”.

Es muy facil perderse entre la diversidad de modalidades de educacion que hoy dia ofrecen las diferentes instituciones educativas. Algunas han optado por
seguir uno o varios de estos modelos a la vez, con el fin de dar opciones variadas a los estudiantes, con el fin de lograr una mayor participacion del mercado
educativo.

Habilidades de negociacion

Las instituciones educativas llevan a cabo negociaciones en donde ofrecen a los estudiantes los beneficios que buscan de una manera preparada y
planificada, siguiendo fases de negociacion que garanticen un mejor resultado. Es muy importante que mientras lo hacen se comprendan las percepciones e
intereses del estudiante.

Por lo tanto, para desarrollar habilidades de negociacion, es necesario reconocer los diferentes mecanismos de comunicacion que se aplican a lo largo de la
estructura de una negociacion y su dinamica, una vez que se da la primera oferta. Por ende, reconocer el proceso de negociacion y las reglas que lo rigen
permite a las partes llegar a acuerdos que benefician a las partes involucradas, evitando Ilegar a una situacion de conflicto grave.

Todas las negociaciones manejan conflictos, ya que se defienden posiciones y se basan en intereses. Sin embargo, existe la posibilidad de ver los conflictos
como algo positivo, es decir, que se supere mediante la toma de decisiones en equipo, resultando en una relacion duradera entre las partes.

Por lo tanto, la negociacion debe verse como un proceso cambiante en donde el negociador debe estar listo para lidiar con las diferentes dinamicas que
se presenten en cada una de las fases. Asimismo, las fases de negociacion se pueden clasificar de la siguiente manera:

Preparacion

Consiste en delimitar los temas a tratar, asi como en definir
cuales son los objetivos de la negociacion y las posturas, conocer
los intereses, etcetera.

Desarrollo

Comprende desde el momento en donde las partes se sientan a
negociar, por lo que es posible que se pueden dar los conflictos
debido a las discrepancias al momento de defender las posturas.

Alternativas

Consiste en tener en claro qué caminos se seguiran en caso de
que la negociacion no tuviera éxito. Se debe buscar la mejor
alterntativa posible a un acuerdo negociado (MAPAN).

Opciones

Poner en la mesa todas las posibles solcuiones que conlleven a
un acuerdo. Se tiene la idea de que, entre mas opciones viables
se plantean, es mayor la posiblidad de éxito en la negociacion.

Acuerdos

Consiste en llegar a las resoluciones finales, tomando en cuenta
dos cosas: la satisfaccion de ambas partes y la realidad de lo que

ambas partes puedes llegar a comprometerse o ceder.

Cierre

Se elaboran los documentos a firmar con los acuerdos. Es nece-
sario segurarse de que no quede nada por tratar y de que las
partes implicadas interpretan y comprenden del mismo modo los
puntos que se han tratado durante la negociacion.

Seguimientos

En este punto queda de manifiesto que las partes cumpliran
aquello en lo que han acordado. La confianza y credibilidad de las
partes consiste en que realicen aquello que acordaron, con el fin
de generar relaciones sanas y duraderas para generar nuevas
negociaciones.

Fuente: Fisher, R., Ury, W., y Patton, B. (2019). Obtenga El Si: El Arte De Negociar Sin Ceder. Espafia: Gestion 2000.

Marketing educativo

Ya sea en el ambito empresarial o educativo, las negociaciones efectivas van de la mano con las estrategias de marketing. A saber, la mejor estrategia
competitiva es aquella que permitira a las instituciones educativas conseguir mas y mejores prospectos, ademas de facilitar el acompanamiento que debe
darse a los estudiantes potenciales, a través de su ruta por encontrar las mejores ofertas educativas. Las principales estrategias competitivas para el
marketing educativo son las siguientes:

1. Planificar acciones que reflejen la identidad y

oferta de la institucion educativa.

Se trata de demostrar aquello en lo que se destaca, asi como hablar de sus
ideales y su personalidad unica.

2. ldentificar las necesidades de los alumnos
y las familias.

Se trata de demostrar aquello en lo que se destaca, asi como hablar de sus
ideales y su personalidad unica.

3. Mejorar el posicionamiento frente a otros.

Para ello sera necesario realizar un analisis de la competencia o
benchmarking.

4. Aumentar la captacion del alumnado.

Fomentar el aumento en el nimero de alumnos a través de la implementa-
cion de acciones de promocion.

5. Lograr un contacto directo continuo.

Busca establecer un contacto mas cercano y permanente para saber las
opiniones, reacciones, gustos y deseos de los alumnos y su familia.

6. Mejorar el grado de satisfaccion.

Los testimonios positivos de las familias pueden ser definitivos para aumen-
tar la captacion del alumnado.

Fuente: Peird, R. (2017). Marketing Educativo. Recuperado de https://economipedia.com/definiciones/marketing-educativo.html
Tacticas de atraccion de alumnos

Segun Angel Cristobal, consultor comercial y de marketing, las instituciones educativas que no quieran perder alumnos y quieran atraer nueva matricula
deben tener claro las siguientes premisas:

Define la propuesta de valor de tu escuela

Definir con exactitud que es lo que ofrecemos a nuestros
prospectos para saber como lo voy a dar a conocer. Las
instituciones educativas pueden caer en ofrecer “lo
mismo”. No obstante, se deben brindar soluciones para
los alumnos y sus padres.

Asegurate de tener todo lo que necesitas para
una estrategia de marketing digital

Se refiere a las personas que van a ofrecer el producto
como tal. Iniciar una campana digital implica que mas
personas se pondran en contacto, por lo que sera
necesario dar seguimiento a correos electronicos,
llamadas y visitas al plantel. del mismo modo, se requiere
del equipo apropiado para llevar control de prospectos
(leads).

Usa los beneficios de la tecnologia para
atender a tus prospectos

Actualmente existen herramientas digitales que permiten
dar seguimiento y atencion a los prospectos. Por lo tanto,
es fundamental conocer si estan listos para una decision
final o si requieren de un acompanamiento mayor.

Define el proceso para dar seguimiento a
los prospectos

De la cantidad de posibles alumnos que se han acercado
a solicitar informacion, se debe conocer cuantos de ellos
se inscribieron y por qué lo hicieron, mientras que de los
que no se inscribieron también se debe indagar por qué
no lo hicieron. Al final, se debe trabajar con estas
respuestas para detectar areas de mejora.

Aplica una estrategia de marketing inbound

Se refiere a considerar que algunos prospectos ain no
nos conocen, por lo tanto, hay que revisar los diferentes
canales por los cuales vamos a hacer llegar nuestro
mensaje. Las instituciones educativas deben plantearse lo
siguente: ;a quiénes voy a dirigirme?, ;como puedo llegar
a ellos? Por ende, se debe aprender a pensar como ellos y
a ser empaticos con sus necesidades.

Fuente: Hint Inbound Marketing. (2019). Aumenta la matricula de tu escuela en 7 pasos con estas estrategias. Recuperado de https://www.hint.mx/blog/aumenta-la-matricula-de-tu-escuela-en-7-pasos
Como conclusion, la clave para negociar con los futuros estudiantes radica en lo siguiente:

e Conocer a tus prospectos.

e |dentificar sus necesidades e intereses.

e Guiar en la decision de donde estudiar y en qué modalidad.
e Brindar al futuro estudiante un servicio de calidad.

e Generar |los espacios y canales apropiados.
e Brindar las herramientas que le ayuden a tomar mejores decisiones, con base en la informacion que le proporcionaras.

Una estrategia de marketing educativo bien instrumentada favorece la captacion de alumnos, a la vez que sostiene e incrementa el sentido de pertenencia de
la comunidad escolar.

Por ende, para lograr estrategias y tacticas de negociacion efectivas en el marketing educativo, es clave que disenes una clara propuesta de valor o
diferenciador, definiendo exactamente a quién dirigiras tu oferta y tomando en cuenta que el sector educativo es uno de los mercados mas competitivos en la
actualidad, tal y como lo han demostrado las nuevas tendencias a nivel internacional.

™ Checkpoints

Asegurate de:

Definir lo que es la educacion y la importancia de la transformacion educativa.

Definir lo que es el marketing educativo.
e Conocer las estrategias competitivas en el marketing educativo.

Explicar las tacticas para negociar con los estudiantes.
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