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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion aborda el desarrollo de la campafia de lanzamiento de
"La Casa de Isa", un proyecto educativo bilingiie dirigido al NSE A de Lima

Metropolitana.

El proposito del estudio es generar una estrategia de marketing y publicidad efectiva
que posicione la marca y alcance una meta de 210 matriculas, representando el 1.17%

del mercado potencial.

A través de un andlisis detallado del entorno competitivo, la definicion de un buyer
persona, y la construccion de una propuesta de valor clara, se elabor6 un plan de medios

y una pieza madre de comunicacion para el lanzamiento en enero de 2025.

El enfoque se centra en resaltar los atributos diferenciadores del nido, especificamente
la flexibilidad y la seguridad, y en lograr un impacto significativo para posicionarlo en
redes sociales y medios digitales, incluyendo la participacion de influencers locales. Se
desagregan también los presupuestos necesarios para la campafa y los objetivos de

conversion.

Palabras clave: Campanas publicitarias, Sector educativo, Mercadotecnia educativa,

Estrategias de posicionamiento, Educacion inicial, Educacion bilingiie.



ABSTRACT

This thesis project addresses the development of a launch campaign for "La Casa de

"

Isa," a bilingual educational project directed at socioeconomic status A in Lima
Metropolitan Area. The purpose of the study is to create an effective marketing and
advertising strategy in order to position the brand and reach a goal of 210 enrollments,
representing 1.17% of the potential market. Through a detailed analysis of the
competitive environment, the definition of a buyer persona and the construction of a
clear value proposition; a complete Media plan along a Key communication piece were
proposed for the launch in January 2025. The focus is on highlighting the kindergarten's
differentiating attributes, which are flexibility and safety, reach positioning of the brand

and significant impact on social media and digital platforms, including the participation

of local influencers. The campaign budget and conversion goals are also itemized.

Keywords: Advertising campaigns, Education, Educational marketing, Positioning

strategies, Early childhood education, Bilingual education.



1. PRESENTACION

El sector educativo es un area que continua creciendo exponencialmente en el pais.
Especificamente la educacion preescolar, a comparacion de generaciones anteriores, se
convierte en un nivel de educacion que cobra vital importancia en la preparacion
académica. Segun la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO 2022), existe un
crecimiento sostenido de la tasa neta de matriculas del nivel inicial. El afio 2021 obtuvo
una tasa del 3%, incremento que no se veia en los afnos previos a la pandemia y que se

sostiene con cifras mayores al 1% hasta el presente.

Si bien podria interpretarse que un crecimiento en la demanda educativa es sindbnimo
del aumento de la participacion familiar en la educacion de los hijos, esto no
necesariamente es asi. Santibafiez (2018), sostiene que los padres y madres que trabajan
suelen establecer una relacion mas limitada con el nido y esperan que cumpla una
funcion de cuidado o guarderia durante su jornada laboral, por consiguiente, estos nifios
participan de horarios mas extendidos. Asimismo, segun Yi (2015), la oferta educativa
de los nidos se ha ampliado, adoptando servicios de estimulacion temprana y guarderia
dirigidos a nifios menores de 1 afo. No obstante, el nivel de exigencia de las familias
respecto al nivel formativo de sus hijos cada vez es mayor. Alvarez (2017) comenta que
los padres exigen el desarrollo de habilidades como aprendizaje de idiomas, desarrollo
de habilidades interpersonales, seguridad, salud y arte. (como se cita en Bolivar,

2020).

El trabajo desarrollado para el lanzamiento del nido “La Casa de Isa” se enmarca dentro
del sector educativo, con un enfoque especifico en la educaciéon preescolar. El objetivo
principal de este proyecto es visibilizar y posicionar a “La Casa de Isa" como una
opcidn educativa flexible, segura y de alta calidad, dirigida al sector NSE A en Lima
Metropolitana. Dicha propuesta responde a una creciente demanda por servicios
educativos que no solo cubran necesidades de aprendizaje, sino también de cuidado
infantil durante horarios extendidos, adaptandose a las dindmicas familiares de los

padres que trabajan.



1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

Siendo este el contexto donde se desarrollara la propuesta de negocio, se extienden a
continuacion los objetivos del plan de marketing. Tomando como referencia el objetivo
del cliente, se apuesta por una campafia de posicionamiento, enfocada en objetivos de

branding y conversion.

Objetivo del cliente:
Crear conocimiento, recordacion de marca y alcanzar la meta de 70 matriculas por local

(210 matriculas por 3 locales).

Objetivo de marketing principal:
Visibilizar y posicionar a “La casa de Isa” como un nido flexible y adaptable, que
promueve la seguridad y cuidado en un entorno saludable y asegura un aprendizaje

integral de alta calidad.

Objetivos especificos:

e Generar un promedio de 10 500 leads a través de campafias digitales de
awareness y conversion en Meta y Google Ads durante los 3 meses de campana.

e Alcanzar la tasa de conversion del 2% respecto a los leads totales generados en
los 3 meses de campafa para el afio escolar 2025.

e Obtener un promedio de 840 leads calificados; es decir, que han establecido
contacto directo con el nido, durante los 3 meses de campafia.

e Conseguir que el 70% de personas que establecieron contacto con “La casa de
Isa” tengan un concepto positivo y la asocien con los atributos de flexibilidad y
excelencia educativa.

e Establecer la identidad de marca y visual del nido a través de un manual de

identidad corporativa.

Propuesta de valor:
Considerando al publico objetivo, se propuso una definicion de la mision, vision,
valores, personalidad y cultura organizacional del nido. La descripcion de los mismos
se encuentra detallada en el manual de identidad. De este modo, para guardar

coherencia con los atributos que se esperan posicionar, se define la propuesta de valor:
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1.5.

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3. Material #3: Propuesta campaia de lanzamiento para el nido “La casa de Isa”.

“La Casa de Isa” ofrece una educacion bilingiie de alta calidad que fomenta el
desarrollo integral garantizando flexibilidad en todo el ecosistema de
aprendizaje. Apuesta por una educacion personalizada, porque comprende y se
adapta al ritmo de aprendizaje de cada nifio/a y al estilo de vida de padres con

un ritmo de trabajo activo, apostando por el cuidado y seguridad en un entorno

educativo confiable, dinamico y exclusivo.

Materiales elaborados

Material #1: Brandbook e identidad de marca.

Ubicacidn: https://tinyurl.com/28srghxk

Material #2: Uniformes para estudiantes y docentes.

Ubicacion:https://tinvurl.com/27c80tzz

b

Estrategia de medios digitales y BTL
Gantt de lanzamiento
Desglose de presupuesto

Ubicacion: https://tinyurl.com/23vet6zf

1.5.4. Material #4: Pieza madre de comunicacion.

1.5.5.

1.5.6.

Ubicacidn: https://tinyurl.com/2bu67bvk

Material #5: Photorenders de “La casa de Isa”.

Ubicacidn: https://tinyurl.com/2bo599xq

Material #6: Entrevistas a maestras y publico objetivo.

Ubicacidn: https://tinyurl.com/240zvu9x
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2. ANTECEDENTES

2.1. Entorno competitivo
Para reconocer el mercado donde operard el nido, se tomaron como referencia las
caracteristicas brindadas por el cliente. En primer lugar, los locales se ubicaran en zonas
prestigiosas de los distritos Surco, Miraflores y San Isidro. Asimismo, es un colegio
bilingiie, con una metodologia de ensefanza personalizada y pensiones que van desde
los 3200 a 3500 soles mensuales. Haciendo un estudio de la demanda de nidos que
guardan similar perfil, metodologia educativa y espacio geografico, observamos que
hay una diferencia notable en el monto de sus pensiones; ninguno excede los 2000 soles
y son pocos los casos que se aproximan a esta cifra. Por consiguiente, al investigar qué
nidos se acercaban a las cifras de pension establecidas por el cliente, reparamos en que
se compite con los preescolares de los colegios més prestigiosos de Lima, quienes
inculcan desde muy pequeios el perfil de un alumno de bachillerato internacional. De
este modo, hemos establecido dos tipos de competencia: una directa (ver Anexo 1) y
otra indirecta (ver Anexo 2).
2.1.1. Perfil metodoldgico
Todos los preescolares que componen la competencia directa ofrecen una metodologia
bilingiie y bachillerato internacional (IB) con una insercion gradual hacia el idioma,
proyectando que al terminar los 5 afios estaran listos para llevar el 90% de sus clases en
inglés para los grados posteriores. Se promueve la investigacion y exploracion
autobnoma, fomentando un ambiente seguro y diverso, que respeta el ritmo de
aprendizaje e intereses de cada nifio. Por otro lado, los nidos de la competencia
indirecta promueven una metodologia mas flexible, centrada en el juego activo y
brindando vital importancia a la psicomotricidad. La mayoria sigue filosofias como
Reggio Emilia o Montessori, que impulsan la creatividad y el desenvolvimiento libre.
2.1.2. Servicios y valor agregado

La competencia directa ofrece el servicio escolar a partir de los 3 afios. Para una
adaptacion personalizada de cada nifio, se ofrecen iniciativas como profesores y/o
acompanantes personalizados durante el proceso de insercion. Ofrecen talleres
extracurriculares, los cuales refuerzan habilidades artisticas, deportivas ¢

interpersonales. En cuanto a la seguridad, trabajan con grupos pequefios, cuentan con
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infraestructura disefiada especialmente para nifios e incluso bafios en el interior de los
salones que permiten la constante supervision.

En el caso de la competencia indirecta, reciben nifilos menores de 6 meses hasta los 5
afios. La mayoria ofrece los mismos servicios mencionados anteriormente, afiadiendo
guarderia, programas de estimulacién temprana y charlas para familias y/o nanas.
Respecto al cuidado de los niflos, algunos tienen el sistema de camaras de seguridad. Se
busca la participacion activa de las familias en el proceso de aprendizaje, motivo por el

cual ofrecen diversos espacios de encuentro en el colegio con maestras y otros padres.

2.1.3. Horarios de entrada y salida

La competencia directa tiene un horario fijo, con ingreso a las 7:30 - 8:00 a.m. y salida
a la 1:00 p.m. Cuando tienen talleres extracurriculares, el horario se extiende hasta casi
las 3:00 p.m. como maximo. La competencia indirecta tiene un horario mas extendido y
posibilidad de personalizarlo. Con el ingreso a las 8:00 a.m., los nifios pueden quedarse
hasta las 5:30 - 6:00 p.m. incluyendo actividades extracurriculares y/o servicio de

guarderia.

2.1.4. Redes sociales

2.2

La competencia directa solo cuenta con Instagram y Facebook. A través de estas
plataformas, comunican las diversas actividades que realizan, principalmente por medio
fotos y en segunda instancia reels, y ninguno tiene Tik Tok. Por otro lado, la
competencia indirecta hace uso de TikTok con frecuencia, presentando un contenido
dinamico y en primera persona, con la participacion de maestras e incluso los mismos
alumnos. Sin embargo, Instagram continta siendo la principal red social con el uso de
reels donde recapitulan las actividades y eventos realizados en el nido. También cuentan
con Facebook, siendo esta ultima red quizas la menos utilizada.

Mercado meta y publico objetivo:

Analizando hacia qué publico dirige nuestra competencia directa sus servicios, se

desprenden las siguientes caracteristicas de nuestro mercado meta:

2.2.1. Distribucion por NSE y hogares

Segin el estudio de APEIM (2024), el nivel socioecondmico A representa
aproximadamente el 2.9% de los hogares en Lima Metropolitana. Esto equivale a
72,500 hogares en una ciudad que cuenta con 2.5 millones de hogares en total (IPSOS,
2021). Asimismo, alrededor del 25% de estos hogares tienen hijos pequefios, lo que

establece un mercado potencial de 18,125 hogares.
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2.2.2. Ingreso promedio del NSE A
Segtin la ENAHO (2022), los hogares del NSE A tienen un ingreso mensual que supera
los S/12,000, siendo notablemente mas alto que el promedio nacional. Esto define su
capacidad de acceso a servicios premium, como la educacion inicial de alta calidad.
2.2.3. Potencial de crecimiento del mercado objetivo
El sector socioecondomico mas alto (quintil V) ha obtenido histéricamente la tasa mas
alta de matriculados en el nivel inicial, representando para el 2022 una tasa de
matriculados de 81.2% y continua liderando las cifras (INEI, 2022).
2.3. Segmentacion y perfil del cliente
2.3.1. Segmentacion demografica
Edad: Generalmente entre 30 y 45 afios, que son la principal fuente de decision y
financiamiento para este tipo de servicio educativo.
2.3.1.1. Nivel socioeconomico: NSE A, segmento con altos ingresos y disposicion a pagar por
servicios premium.
2.3.1.2. Tamafio de la familia: Hogares con uno o dos hijos pequefios, buscando una
educacion personalizada y segura.
2.3.2. Segmentacion Geografica
Ubicacion: Miraflores, San Isidro y Santiago de Surco, pertenecientes a la zona 7 segiin
el estudio de NSE, estos distritos cuentan con un 28.7% de hogares que pertenecen al
NSE A. (APEIM, 2024).
2.3.3. Segmentacion Psicografica
Segtn el estudio de los Seis estilos de vida de Arellano, el segmento objetivo formaria
parte de los Sofisticados. A continuacion, algunos rasgos resaltantes de este grupo:
2.3.3.1. Estilo de vida: Son personas con una mentalidad orientada a la excelencia y el éxito, y
buscan asegurar que sus hijos desarrollen habilidades clave desde una edad temprana.
2.3.3.2. Intereses: Educacion, cultura, deportes y actividades que contribuyan al desarrollo
integral. Interesados en modelos educativos que promuevan tanto el éxito académico
como el desarrollo artistico, emocional y social.
2.3.3.3. Compras: Suficiencia econdmica. Les interesa adquirir simbolos de estatus, ademas de
relacionarse con productos nuevos en canales innovadores.

2.3.4. Segmentacion Conductual:
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2.3.4.1.Motivacion de compra: Buscan una experiencia educativa exclusiva, con

reconocimiento internacional, que les ofrezca un entorno seguro, inclusivo y que

prepare a sus hijos para los retos futuros de manera integral.

2.3.4.2. Lealtad a la marca: Este segmento es mas leal a marcas que les brindan confianza y

seguridad a través de buenos resultados. Generando fidelizacion a largo plazo y

recomendaciones boca a boca.

2.3.4.3. Frecuencia de compra: Pago mensual por los servicios educativos y estan dispuestos

24.

a afadir un adicional por actividades extracurriculares de calidad y alimentacion
saludable supervisada por un nutricionista.

Perfil del cliente: Buyer Persona

Nombre: Ana Maria Torres Edad: 39 afios

Estado civil: Casada, madre de 2 hijos

Profesion: Abogada corporativa en una empresa transnacional
Ingresos familiares: S/ 50,000 mensuales

Ubicacion: Residente de San Isidro, en una casa con jardin.

Estilo de vida: Vive en un entorno familiar donde prima el éxito profesional y la
educacion de calidad. Valora las experiencias de calidad y exclusivas para sus hijos. En
sus tiempos libres, disfruta de la cultura y viaja con su familia a destinos

internacionales.

Objetivos: Quiere que sus hijos tengan una educacion de vanguardia y desarrollen
multiples habilidades desde temprana edad, en un ambiente seguro, bilinglie y que

fomente su creatividad.

Frustraciones: Tiene una agenda copada, lo que dificulta su participacion activa en la
educacion de sus hijos. Por ello, le preocupa que los nidos no ofrezcan la seguridad o el
nivel educativo que necesitan. No quiere comprometer la formacion de sus hijos por

falta de opciones adecuadas.

Canales de comunicacion preferidos: Usa redes sociales, especialmente Instagram,
para buscar recomendaciones y leer resefias de otras familias. Se informa también a

través de eventos privados y revistas especializadas en educacion y estilo de vida.
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3. FUNDAMENTACION PROFESIONAL

Después de analizar el contexto y mercado objetivo, se considerd pertinente ampliar la
investigacion respecto al servicio educativo que brinda la competencia. Para ello, se
realizaron 3 entrevistas a profundidad (ver Anexo 5) a maestras que laboran en estos
colegios, dos de la competencia directa y una de la indirecta. El objetivo fue obtener
informacion de primera mano sobre la metodologia educativa, la seguridad y
flexibilidad de la escuela y cémo se relacionan ambas con el aprendizaje, ademas de
conocer la participacion y expectativas de las familias en el contexto educativo. Se
entrevistd a Tatiana Peramas, coordinadora de Early Years del Colegio Newton; Natalie
Jara, maestra y tutora de Primary Years Program del Colegio Leon Pinelo; y Ana
Viasquez, maestra y tutora de 5 afios del nido La casa Amarilla. Los perfiles de las
entrevistadas fueron elegidos debido a que mantienen contacto directo con las familias,
estan involucradas directamente en el aprendizaje y siguen el modelo educativo del
colegio donde trabajan. De esta manera, se pudo obtener informacidn valiosa sobre el
entorno educativo, las metodologias empleadas y el nivel de participacion de las

familias.

Asimismo, se realizaron entrevistas a dos padres de familia que forman parte del
publico objetivo (ver Anexo 6) principalmente para validar los aspectos que consideran
mas relevantes en el dmbito educativo, sus expectativas frente a este servicio y qué
determinaria una matricula, asi como también sobre su disposicion y flexibilidad de
horarios. Se entrevisté a Andrés Remezzano (43) y a Nora Seer (45). Los perfiles de los
entrevistados fueron elegidos debido a que pertenecen al NSE A y tienen hijos en edad
preescolar que se encuentran estudiando actualmente en colegios de la competencia

directa.

Las entrevistas proporcionaron una vision clara de como las instituciones estan
respondiendo a las necesidades del mercado, y se validaron varias de las hipotesis
planteadas en el desarrollo del plan de marketing. A continuacion, se presentaran los

hallazgos obtenidos.
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3.1. Hallazgos clave de entrevista a profesoras

3.1.1. Influencia del ambiente en el aprendizaje:
Tatiana comentd que en el colegio Newton el ambiente es un profesor mas, ya que los
elementos que rodean al nifio deben complementar el aprendizaje que se presenta en el

salon de clases de manera tedrica, motivando asi su aplicacion practica.

Por otro lado, Natalie mencion6 que en el colegio Ledn Pinelo, los salones tienen
bastante informacion Util en las paredes, con la finalidad de que los estudiantes la
interioricen al verla todos los dias. Asimismo, la riqueza de materiales que estén al
alcance permite que los nifios puedan utilizarlos cuando deseen y de esta manera

gestionar su aprendizaje de acuerdo a sus preferencias.

En el caso de la casa Amarilla, Ana sostiene que el ambiente influye a que los nifios
estén provocados a iniciar una actividad de aprendizaje, por lo que es importante
mantener el orden, la organizacion y materiales didéacticos para brindar seguridad y

motivacion.

3.1.2. Seguridad en la escuela
En el colegio Newton, se cuenta con banos dentro de las aulas, tanto para nifios como
maestras para garantizar la supervision constante. Tatiana sostiene que después de la
pandemia la confianza de los padres se ha visto afectada, por ello ahora se permite que
se involucren en actividades curriculares con mayor frecuencia y se informa por medio

de workshops sobre las medidas de seguridad que toma el colegio.

En el caso del Leon Pinelo, Natalie explica que existen protocolos para diversas
situaciones, que van desde un temblor hasta el ingreso de un extrafio, y que estos son
estudiados con los alumnos que ya saben como actuar. Al ser un colegio judio, el
sistema de seguridad es muy riguroso y por ello considera que las familias confian con

facilidad.

Por otro lado, Ana comenta que el mobiliario en La casa Amarilla estd asegurado con

esquineros y se emplean materiales seguros. Sin embargo, observa que las familias
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suelen revisar rigurosamente los salones cuando visitan el nido para asegurar la

seguridad.

3.1.3. Flexibilidad educativa
Tatiana manifiesta que en el colegio Newton las profesoras se encuentran en constante
capacitacion. Asimismo, trabajan de acuerdo al nivel de logro de cada alumno, lo que se
mide con libretas diferenciadas para logros especificos y esto les permite ir paso a paso

con cada caso.

Natalie comenta que ser flexibles en la educacion es un desafio que implica un trabajo
adicional y en equipo con el area psicopedagogica del colegio Ledn Pinelo, ya que ellos
apoyan en adaptar lo que se ensefia y hacerlo entendible para todos los ritmos de

aprendizaje.

En la Casa Amarilla, Ana considera que se brindan espacios muy flexibles que
potencian diversos lenguajes de aprendizaje y eso permite que los nifios descubran
autonomamente el mas afin a cada uno. Por ello, si un nifio no alcanza los objetivos
para su edad, se trabaja en conjunto con las familias para potenciar indirectamente el

lenguaje de aprendizaje que le falta en casa.

Por otro lado, en cuanto a la flexibilidad en los horarios, Tatiana y Natalie coinciden en
no otorgar tantas facilidades. Hay procesos de adaptacion y se pueden comprender
excepciones, pero los horarios de entrada y salida son fijos y se espera disciplina y
responsabilidad de los padres. Respecto a quienes los recogen, son generalmente las
madres, pero también los padres y en menor grado las nanas. En el colegio Newton

incluso impulsan el servicio de carpool entre padres de familia.

En el caso de la Casa Amarilla, Ana considera que hay mayor comprension, pues
cuando se demoran en recogerlos en la salida regular, se comunican de inmediato con
las familias e invitan a los nifios a participar con los grupos de talleres extracurriculares
libremente mientras esperan. Quienes los recogen mayormente son las madres antes que

los padres.
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3.1.4. Participacion e involucramiento de las familias
En el caso de los colegios Newton y Ledn Pinelo, existe una comunicacion regular a
través de diversas plataformas oficiales, de modo que no hacen uso de WhatsApp ni de
ningun canal personal. El colegio Newton cuenta ademas con embajadoras por nivel,
quienes son mediadoras en la comunicacion entre tutoras y padres de familia. Existe
una buena tasa de participacion a las reuniones de seguimiento programadas; sin
embargo, en los casos de familias que tienen dificultades para agendar, estos colegios
buscan adaptarse y estar a su disposicion ofreciendo reuniones online, en algunos casos
fuera de su horario laboral, pero siempre buscando estar en sintonia con los padres. El
caso de la Casa Amarilla es muy similar, con la diferencia de que ellos si emplean

canales personales como WhatsApp para mantener una comunicaciéon mucho mas

fluida.

3.1.5. Actividades extracurriculares
En los 3 colegios hay demanda de actividades fuera del horario regular, quedandose
hasta las 3:00 p.m. como maximo en el caso del Newton y Ledn Pinelo y hasta las 5:30
p.m. en la Casa Amarilla. Los talleres preferidos son los relacionados con actuacion,

musica, deporte y psicomotricidad.

3.2. Hallazgos clave de entrevista a publico objetivo
3.2.1. Uso de redes sociales
Ambos entrevistados manifestaron que la red social que utilizan con mayor frecuencia

es Instagram.

3.2.2. Aspectos indispensables en la oferta educativa
Andrés considera para elegir un colegio la cercania y categoria, que tenga convenios,
ensefianza en otro idioma, ademés del uso y supervision responsable de herramientas
tecnoldgicas para potenciar el aprendizaje. Por otro lado, Nora considera imprescindible
elegir una escuela con buena reputacion, que sea bilingiie, que tenga una metodologia
educativa que estimule el desarrollo cognitivo y emocional, y que lleve un seguimiento

del progreso personalizado.
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Ambos entrevistados consideran que el aspecto mas importante es la seguridad,
garantizando a los padres prevencidon ante posibles riesgos, sistema de seguridad
privada y supervision a quienes ingresan al colegio, cdmaras de seguridad y cuidado
total de los hijos. Mencionaron también una buena infraestructura, que sea segura y al
mismo tiempo ofrezca recursos ludicos que permitan el desarrollo y motivacion hacia el

aprendizaje.

3.2.3. Disposicion y flexibilidad de horarios

Andrés manifestd que no participaria de reuniones con el colegio si no son importantes
y Nora no cuenta con mucho tiempo disponible en la semana. Ambos consideran que
una reunidon de seguimiento por bimestre o cada dos meses estaria bien. Por otro lado,
se sugiri6 como medida de apoyo a padres que no tienen mucha disponibilidad de
horarios que el colegio programe reuniones a partir de las 6:00 p.m o posibilitar la
participacion de manera virtual. Asimismo, ambos entrevistados consideraron como

otra buena medida horarios extendidos con programas extracurriculares para los nifos.

3.2.4. Servicios adicionales a la educacion

3.3.

Andrés sefiala que le gustaria que el colegio también ofrezca servicios de movilidad
escolar seguros, comedor saludable, enfermeria y talleres extracurriculares de deportes
y arte. Nora coincide con estas respuestas, considerando también importante un servicio

psicopedagogico para padres e hijos.

Campaiia digital:

Validando la informaciéon obtenida por las entrevistas, se plantea una campafa de
lanzamiento enfocada principalmente en medios digitales, ya que en estos, segun CPI
(2023), aproximadamente el 58% del NSE A-B presta mayor atencion a la publicidad y
se tiene un alcance del 93.1% frente a otros medios. Se complementard con la
intervencion de influencers pertenecientes y relevantes en el sector. Debido al corto
tiempo de campaia, se priorizara comunicar el mensaje con mayor frecuencia en los
medios preferidos del P.O. (en este caso Instagram) mas que generar un alcance masivo.
Asimismo, se incluirdn eventos BTL que inviten a conocer vivencial y presencialmente
la propuesta y los espacios; ya que, ain cuando tienen agendas apretadas, los padres

logran darse un espacio sobre todo los fines de semana y mas cuando se trata de la
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34.

educacion de sus hijos. Finalmente, se complementara con un publirreportaje en la
revista Cosas, medio consumido mayormente por mujeres, quienes estan mas
involucradas con participar activamente en la educacion de sus hijos. La figura 1 (ver
en Anexo 3) distribuye la inversion total propuesta para la campafa y la figura 2 (ver

en Anexo 4) la inversion en pauta por mes en las plataformas digitales elegidas.

Identidad de marca (brandbook):

La identidad de marca propuesta para “La Casa de Isa" esta alineada con los atributos
clave que las familias del publico objetivo valoran en la educacion preescolar:
flexibilidad, seguridad, y una educacion integral bilingiie de alta calidad. La propuesta
incluye la mision, vision y valores de la institucion, disefiados para comunicar con
coherencia, generando confianza.

Elementos clave de la identidad de marca:

e Mision: La mision de La Casa de Isa es ofrecer una educacion inicial bilingiie
de excelencia que potencie las habilidades y talentos de cada niflo, a través del
desarrollo de sus inteligencias multiples. Nuestro objetivo es proporcionar un
entorno seguro, inclusivo y estimulante, donde los nifios puedan crecer de
manera integral, tanto en lo cognitivo como en lo emocional, mientras
fomentamos el amor por el aprendizaje en un ambiente de respeto y creatividad.

e Vision: Nuestra vision es convertirnos en la institucion lider en educacion
inicial para el NSE A en Lima, siendo reconocidos por nuestra innovacion
pedagdgica y por la creacion de una comunidad educativa so6lida, en la que las
familias confien en nuestro enfoque integral y exclusivo para preparar a sus
hijos para el futuro.

e Valores: Flexibilidad, seguridad, transparencia, excelencia, innovacion. Estos
valores estan reflejados en todos los puntos de contacto con las familias.

e Personalidad de marca: Cercana, confiable y adaptable. La marca busca
proyectar una imagen de apoyo constante a las familias, entendiendo sus
dindmicas y necesidades.

e Logotipo: Elegimos los corazones adaptados a una casa para reforzar el sentido
de “segundo hogar” que transmite cercania, alegria en un ambiente calido y

seguro.
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Paleta de color: Predominantemente en rosados, azules, verdes y anaranjados
en sus tonos pasteles que transmiten paz, confianza, seguridad, calidez y alegria,
creatividad y bienestar segun la teoria de psicologia de colores.

Tipografias: Tipografia amigable y facil de leer, adecuada para padres y nifios,
que refleje accesibilidad y modernidad. Siendo la fuente principal: Poppins
(sans-serif), por su aspecto moderno y accesible, seguida por la fuente
secundaria: Roboto que garantiza legibilidad y claridad.

Tono de marca: Cercano, familiar y educativo. Utilizar un lenguaje que los
padres perciban como calido, pero con experiencia en la educacion.

Voz de marca: Conversacional y profesional, mostrando empatia con los padres
y entusiasmo por el desarrollo infantil.

Formas graficas: Formas simples y coloridas que representan dinamismo,
actividades educativas, juegos, y aprendizaje, coherentes con la estética
amigable y educativa de "La Casa de Isa".

Uniformes: Camisetas y polos con el logo en la parte frontal y colores aplicados

en los bordes.
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4.1.

4.2.

4.3.

4. LECCIONES APRENDIDAS

El desarrollo del plan de marketing para “La Casa de Isa” representd una experiencia
rica y retadora que permitid enfrentarse a la realidad del disefio de estrategias en un
entorno competitivo con un publico muy especifico. Si bien el proceso tuvo varios
puntos positivos, también surgieron desafios que aportaron valiosos aprendizajes para

nuestro crecimiento profesional, ante ello, desprendemos las siguientes lecciones:

Evaluar todos los aspectos del entorno competitivo. Al inicio del proyecto, se nos
dificulté encontrar el enfoque correcto para definir el publico objetivo. Si bien se podia
desprender con la descripcion del caso, nos confundio la existencia de nidos que poseen
metodologias muy parecidas, pero que se dirigen a un nivel socioeconémico menor. Por
consiguiente, aprendimos la importancia de investigar todo el entorno y sus variables
para ver si existe en otros mercados una oferta igual y/o similar al servicio a ofrecer, por
mas que se dirija a otro sector del mercado. Con nuestros hallazgos, optamos por
distinguir dos tipos de competencia: directa e indirecta, ya que investigar esta ultima

nos sirvid de referencia para adaptar nuestra propuesta al publico objetivo determinado.

El acceso al publico objetivo. Nos topamos con desafios a la hora de acceder a
informacion de primera mano, pues el publico objetivo es un circulo social muy
cerrado. Esto dificultdé obtener una muestra significativa para realizar encuestas,
primera estrategia de recoleccion de datos que propusimos pero tuvimos que descartar.
Para afrontar ello, procedimos a realizar entrevistas a profundidad a maestras de
colegios que forman parte de la competencia potencial, debido a que ellas son parte
fundamental del entorno educativo y se relacionan directamente con padres e hijos; por
consiguiente, conocen los pain points del publico objetivo, sus expectativas y su
participacion en la escuela. De esta manera, aprendimos que la planificacion y el
establecimiento de redes de contactos solidos en distintos sectores son fundamentales

para recopilar datos precisos que nos permitan sustentar decisiones estratégicas.
Informacion de fuentes secundarias ante un vacio de informacion. Al ser el publico

objetivo de dificil acceso, leer investigaciones relacionadas y comparar data existente

nos ayudd a obtener un mejor entendimiento del sector del mercado y la oferta
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4.4.

4.5.

4.6.

educativa. Esto resolvid el vacio de informacién inicial que teniamos y nos oriento al
siguiente paso: optar por entrevistas a maestras como alternativa para obtener
informacion de fuentes primarias. Ya hacia el final del proyecto, logramos obtener un
par de entrevistas con el publico objetivo, las cuales terminaron por validar y confirmar
la informacion obtenida previamente. De esta manera, aprendimos la importancia de
complementar fuentes primarias y secundarias para desprender insights clave y elaborar

una propuesta que realmente responda a las necesidades del mercado meta.

La comunicacion del atributo clave. Al definir que La Casa de Isa se enfocara
exclusivamente al NSE A, nos enfrentamos también a la dificultad de generar mensajes
que fueran relevantes para captar la atencion de un segmento que tiene expectativas
muy altas y opta por servicios confiables, que optimicen sus tiempos y se acomoden a
su estilo de vida. Por ello, enfocamos y adaptamos tanto la propuesta de valor como el
mensaje central de la campafia hacia el atributo de la flexibilidad en diversos
escenarios. Asi aprendimos a elaborar mensajes consistentes en contenido sin descuidar
la forma, empleando una comunicacion emocional y calida pero a la vez con un perfil

profesional y confiable, que resuene con las familias.

El reto de elaborar una campafa intensiva que se alinea a las preferencias y
conductas del P.O. El caso solicita realizar una campaiia de lanzamiento intensiva con
el objetivo de lograr 210 matriculas. Es un reto lograr una buena tasa de conversion
iniciando la campafia en Noviembre, considerando que los otros colegios inician con
meses de anticipacion. Si bien hubiera sido ideal optar por una estrategia de marketing
360°, incluyendo comunicacion en ATL y BTL que garantiza un alcance masivo y
facilita el posicionamiento de una marca nueva, debido al corto tiempo de campana
aprendimos que es mds importante alinear la estrategia principalmente a las
preferencias en medios de nuestro publico objetivo para asegurar una 6ptima inversion
y cumplimiento de los objetivos trazados. Por ello, se centr6 la mayoria de acciones a la
publicidad digital, priorizando la frecuencia del mensaje dentro de un nicho de mercado

antes que un alcance masivo.

Identificar el atributo principal que sintetiza la propuesta de valor. Si bien la

propuesta educativa puede ofrecer diversos beneficios que son de interés para el publico
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4.7.

4.8.

objetivo, aprendimos que es mas conveniente resaltar y comunicar un solo atributo que
resuelva su preocupacion y/o necesidad principal. En este caso, nos centramos en
comunicar y ofrecer flexibilidad en todo el ecosistema educativo, otorgando un servicio

de alta calidad que se adapta a los tiempos y preferencias de las familias.

Manejar diversas expectativas en un periodo de campaiia corto. Como agencia, nos
enfrentamos a la necesidad de manejar expectativas tanto internas (del cliente) como
externas (de los potenciales consumidores). Comprendimos que en un mercado tan
especifico como el NSE A, los resultados de una campafia pueden tomar mas tiempo en
materializarse y por ello es importante gestionar este aspecto de manera proactiva y
anticipada con diversos stakeholders, ademas de generar un volumen de leads
consistentes en el tiempo. De este modo, entendimos la importancia de iniciar la
campafia con mayor anticipacion para este tipo de servicios educativos, ya que existe
mucha competencia en el sector y los padres invierten tiempo en elegir la mejor

alternativa.

La importancia de la relacion entre la identidad visual y la propuesta. Frente al reto
de posicionar en corto tiempo una nueva marca y comunicar consistentemente su
propuesta en cada elemento que lleve su nombre, nos enfrentamos a la necesidad de
establecer lineamientos graficos que proyecten el atributo de la flexibilidad y puedan
ser adaptados a distintos materiales. De esta manera, aprendimos que todo el ambiente
educativo comunica, por lo que nos resulté importante materializar disefios también

para los salones, uniformes y merchandising, consistentes con la propuesta.
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Anexo 1: Benchmark competencia directa

Roosevelt Markham Newton San Silvestre Peruano Britanico Ledn Pinelo Cambridge College Lacasade lsa
Distrito La Molina surco/Miraflores La Molina La Molina Surco Surco Chorrillos Surco, San Isidro, Miraflores
Segmento
NSE A NSE A NSE A NSE A NSE A NSE A NSE A-B NSE A
objetivo
. /2597 y s/. 3862 desde
Pensién  |$1623 $1220 - $1525 $814 - 31160 s/.3809 s/. 4240 s/.2350 - s/.3273 s/.3200 - s/.3500
Kinder
Edad de
3 anos 3 anos 3anos 3 anos. 3anos 2 anos 3 anos Menores al ano
ingreso
Bilingtie. Bachillerato
Bilinglie. Bachillerato BilingUe. Pertenencia a
BilingUe. Bachillerato internacional. Diversas BilingUe. Bachillerato
Bilingte. Bachillerato Bilinge. Bachillerato internacional. Religioso, grupo Reggio Inspired, que [Bilingle. Forma parte de
internacional. Brindar, por estrategias para introducir el internacional. Aprendizaje
) o . X . internacional. Actividades de o internacional. Desarrollo judio.Enfoque en indagacion |desarrolla la franquicia espafola. Modelo
medio de la experiencia, inglés mediante juegos y Basado en la Investigacion
exploracion e indagacion para de experiencias para  [conceptual. Formacién del |independenciay educativo activo que se
Metodologia |oportunidades para la actividades vivas. Fomentar un (1BL): Participacion
construir su propio aprendizaje. impulsar el lado critico |perfil de bachillerato autoconfianza. Programas  |fundamenta en las
investigacion, reflexion, entorno seguro. Recompensa . . » dindmica en el aprendizaje, ) ) . o
Unidades de indagacion por y estimular la internacional desde inicial. |pastorales y de tutoria, inteligencias maltiples de
colaboracion en un entorno  [positiva. Incentivar habilidades desarrollo y respeto de sus
salén, proceso vivencial. curiosidad. Desarrollo de habilidades de |trabajo conjunto con los Howard Gardner.
de diversidad. sociales y respeto por si mismo, propios intereses.
. . indagacion y pensamiento. |padres.
los demas y el medio ambiente.
7:45 a.m.a 1:00 p.m.
8:00am.a1:30 pm.- 755 a 8:00 am.a 1:00 pm.- 7:00 am.
Horarios |Actividades extracurriculares |7:30 am.a 2:30 pm. 8:00 a.m. a 250 p.m. 8:00 a.m. @ 1:30 p.m.
2:50 p.m. a7:00 pm.
hasta las 5:00 p.m.
Profesor persenalizado para Plan de adaptacién. Programa
Portafolio digital: comunicacion Flexibilidad con familias
alumnos que estan en para familias. Prioridad en Formacion de conciencia
entre casa y colegio. Bitdcora de adaptandose a sus horarios, y
proceso de aprendizaje del clases de masica y teatro de 3 a|Educacion especializada social y ambiental por
aprendizaje, que sirve como Dos profesoras bilingties|Aprendizaje en el marco del con alumnos, a sus ritmos de
inglés como idioma adicional. 4 veces por semana. para ninas. Sesiones de medio de voluntariados
referencia para padres y por aula y atencion juego. Acompanamiento aprendizaje. Medidas de
Actividades después de la Participacion en clubes trabajo con grupos desde grados menores.
Valor . maestros. Encontrar intereses B . ) . personalizada. personalizado, respetando B . seguridad reforzadas en
escuela: artisticas, deportes. sociales, deportivos, pequerios. Diversidad de Espacios artisticos como
agregado personales para apoyar su Experiencia educativa |procesos de adaptacion. infraestructura, sistema de

Programa de servicio, clubes
estudiantiles internacionales
desde temprana edad.
Servicio de transporte y

alimentacion.

aprendizaje personalizado.

Convenios, exGmenes, curriculos

internacionales, intercambios

estudiantiles, etc.

ambientalistas, ONG. Servicio de

movilidad escolar/car pool

entre padres. Aula con bano

incorporado y mobiliario seguro

y sostenible.

materiales atractivos y
acceso directo a los

mismos.

internacional, creacion

de conciencia global.

Acercamiento al inglés y

hebreo.

Atelier, salas de teatro,
masica y danza para
estimular la

experimentacion.

cémaras web en vivo.
Actividades extracurriculares.
Loncheras saludables

supervisadas por nutricionista.
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Anexo 2: Benchmark competencia indirecta

Casuarinas Pre School La casa amarilla Bee Bee Kangurito La tia Carmela Blue Bird La casa de Isa
Miraflores, Surco, San Santiago de Surco, San
Distrito Surco San Borja San Isidro San Isidro, Miraflores. Surco, San Isidro, Miraflores
Miguel, Jests Maria. Isidra
Segmento
NSEB NSE B-C NSE C NSEC NSE B-C NSEB-C NSE A
objetivo
Pensién De s/.1500 a s/.2400 s/.1340 a s/1650 s/.1050 s/.1000 s/.1100 s/.1300 - 5/.1550 s/.3200 - s/.3500
Edades 2meses a5 anos. 6 meses a 5 anos 2abanos Ilmeses a 5 anos Menores de 1 ano a 5 anos. |6 meses ¢ 5 anos. Menores al ano
Psicomotriz: Acompanary
Filosofia Reggio Emilia:
Aprendizaje por medio del |Enfoque constructivista: observar el juego Bilingle. Forma parte de
Exploracion,
Educacion Bilingle. Play Based |intercambio en Investigacion y Aprendizaje auténomo (movimiento), sin invadir, franquicia espancla. Modelo
descubrimiento con
Metodologia |Learning: Aprendizaje en el comunidad, lugares de cuestionamiento propio. [en un ambiente seguro para impulsar el aprendizaje |educativo activo que se
diversién y emocion para
juego exploracion donde se vive |Inteligencias mdltiples.  |de segundo hogar. y desenvolvimiento libre con |fundamenta en las inteligencias
motivar el aprendizaje
la cotidianidad. Metodologia activa. reglas y horarios multiples de Howard Gardner.
independiente.
establecidos.
Nido: 8:00 a.m.a 2:00 p.m.
. 8:00 am.al:00 pm.- 7.00 am.a
Horarios 8:00 a.m.a 5:30 p.m. 8:30 am. a 5:00 pm. 8:00 a.m.a 6:00 p.m. 8:00 a.m.a 6:00 p.m. Nido en la tarde: 3:00 pm.a 700
:00 p.m.
5:30 p.m.
= Participacion de la familia en Flexibilidad con familias
todo el proceso de Diversos ambientes adaptandose a sus horarios, y
Maestras personalizan el
aprendizaje. multiproposito para Ambientes ricos en Lonchera nutritiva. con alumnos, a sus ritmos de
espacio de aprendizaje.
- Sist. Todo Incluido (almuerzo |investigacién, encuentro e |estimulos. Aulas Materiales incluidos. aprendizaje. Medidas de
Segundo hogar: aprendizaje
Valor + snacks) interaccion. Formacion disenadas Bebeteca. Bichuerto. Atelier. Loncheras seguridad reforzadas en
de manera natural y
agregado |- Matricula en cualquier docente continua. especialmente para Terapista personalizado. |saludables. infraestructura, sistema de

momento del afo.
+Talleres extracurriculares,
estimulacion temprana,

terapias ocupacionales.

Espacios de encuentro
dirigidos a las familias.

Cocina con nutricionista.

bebes/nifos. Camaras

de video.

Dpto. Orientacion

psicolégica permanente.

significativa. Lonchera
saludable. Talleres de

crianza para padres y nanas.

camaras web en vivo. Actividades

extracurriculares. Loncheras
saludables supervisadas por

nutricionista.
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Anexo 3: Distribucion de inversion total de campaiia

Inversion Campania: La casa de Isa

BTL
26,0%

Publicidad digital
42,5%

Medio ATL $/.14.000,00
5,9%

Influencers
25,5%

* Distribucion del presupuesto en soles sin contar fee de agencia.
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Anexo 4: Distribucion de pauta digital por mes

Inversidn en pauta digital por mes

Febrero
7,0% )
Noviembre
22,0%
$/.21.997,50
Enero
39,2%
Diciembre
31,8%

* Distribucion de presupuesto solo en pauta digital dirigida a plataformas Instagram,

Facebook, Google Ads y YouTube.
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Anexo 5: Entrevistas a maestras

Entrevista: Tatiana Peramas

Puesto: Coordinadora de Early years Colegio Newton
Fecha: Viernes 13 de Septiembre de 2024
Modalidad: Virtual en Zoom

1. (;Qué tanto consideras que influye el ambiente escolar en el aprendizaje de
los nifios?

Nosotros aqui en el colegio consideramos que el ambiente es un profesor mas, es decir
que todos los recursos, los materiales, todos aquellos elementos que estan alrededor del
nifo tienen que ser considerados como alimentacion hacia su aprendizaje. Nosotros en
el PYP trabajamos con temas transdisciplinarios, entonces ellos alimentan la unidad de
aprendizaje de acuerdo a la idea central que se ha considerado, teniendo unos conceptos
claves. Ademas de unos conceptos relacionados que, por ejemplo, si estamos hablando
sobre “who we are” y uno de los conceptos relacionados es conexion y es
responsabilidad, tenemos que trabajar ese contexto en materia de conocimiento primero
y luego que lo pongan en la practica de manera ejecutiva, poniendo a prueba sus
habilidades de comprension en el ambiente. Por eso es muy importante ver esa

interaccion en su dia a dia para que realmente haya un aprendizaje perdurable.

2. (Qué medidas adopta el colegio para garantizar a las familias un ambiente
seguro?

Bueno, a ver, tenemos nuestras aulas, lo primero es que contamos con los bafios dentro
de las aulas, eso nos abre, digamos, esta confianza en el que tenemos a los nifios a
nuestra vista en todo momento, pero ademds también hay un bafo para profesoras
dentro del aula, entonces si es la auxiliar, la asistenta o la profesora que esté a cargo del
curso, la que esta yendo al bafio siempre estan con los nifios y es algo inmediato,
entonces la mayor parte del tiempo estan siempre con mas de un adulto en el aula.
Ademas de eso tenemos una enfermera a cargo exclusivamente del nivel, que conoce a

los chicos y sale otra enfermera que ponemos a disposicion para que esté durante las
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areas de recreo, en los momentos de juego libre o de educacion fisica. También si
salimos a un paseo siempre nos acompafia una enfermera. Tenemos el mobiliario
también que esta adecuado a su edad y a su tamafio, las sillas son mas pequenas, las
mesas son mas reguladas, tanto para todos hay una diferencia con tres a cuatro afios y
de cinco a seis anos que ya estan en kinder. Igual la muebleria también, sus cabins
donde guardan la mochila, la lonchera, todo estd en la medida a su medida para que
ellos mismos puedan tomar accién e independencia y hacer sus cosas de rutina con

responsabilidad.

3. ¢(Les ha costado confiar a las familias en la seguridad que provee el colegio?
Si, lo que hemos hecho nosotros para evitar, porque si efectivamente justamente
después de la pandemia todo el drea socioemocional ha tenido que ser bastante mas
contenida y reforzada, y acompafiar en este proceso a los padres de familia también,
entonces en principio por ejemplo, el ingreso, las salidas, las recogidas eran, venian a la
reja y nosotros le llevabamos al nifio.
Ahora abrimos las rejas y entran todos los padres de familia y ellos van hasta el salon a
recoger a su hijo, vienen muy a menudo, se escriben para leer un cuento o para cantarle
la cancion de cumpleafios o para cantarle a la miss, entonces estan invitados a visitar
regularmente el ambiente, tenemos workshops también y talleres a padres de familia
donde hablamos de la seguridad, les informamos sobre las medidas que consideramos,
el nuevo sistema de implementacion, ahora con un QR y nos aseguramos que todo el
adulto que ingreso salga y esté marcado para que ellos estén tranquilos.
Asegurar que sabemos que no hay adultos ajenos al staff, digamos dentro de las
instalaciones del colegio, eso realmente ha generado mayor confianza y seguridad de
los padres de familia para con sus hijos, en un momento si era, a principios teniamos,
por ejemplo, no eran puertas sino eran cortinas. Ahora, las puertitas de los salones de 3,
4 y 5 afios son mas bajitas que la miss puede ver de afuera sin que €l sepa que estés
viendo para ver que estd cambidndose, arreglandose, limpidndose adecuadamente sin
que invadir su espacio y eso lo damos a conocer a los padres de familia.
Le hacemos tours a los abuelitos también, los invitamos a que vengan, celebramos el
dia del abuelo, los invitamos a ir mas alld de nuestro nido, para que conozcan todos los
ambientes del colegio y de todo lo que los chicos también pueden aprovechar ademas

de sblo nuestra area aislada.
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Hay participacion de toda la comunidad, como le llamamos nosotros. Y cuando ha
habido necesidad de hacer algunas aclaraciones, si tenemos nosotros a nuestras
embajadoras que son una representativa por cada aula y ademas una por cada nivel y
hablamos con ellas para asegurarnos que llegue el mensaje adecuadamente. Y si hay
alguna sugerencia o quiza algiin chisme que por ahi que puede brotar o iniciarse en los
chats que normalmente pasa con algunas mamas que estan angustiadas, ellas lo frenan y
hablan directamente con la tutora, entonces evitamos que haya ese tipo de comentarios

negativos sino al contrario que todo sume y que vaya construyendo un clima positivo.

4. ;Qué tan flexible se puede ser cuando un pequeiio tiene una situacion de
aprendizaje diferente al de la mayoria de sus compaiieros?

Eso cada vez es mas regular y mas comun, en un principio hace 10 afios por ejemplo
podia ser de que ya hay un caso que parece dificil, le asignamos a una profesora mas
especializada y llevabas un récord y tenias un acompafiamiento por parte del
Departamento de Bienestar Estudiantil. Ahora es al azar, ya que en cada salon hay
casos, entonces todas las profesoras estdn siendo capacitadas. Desde el afio pasado,
tenemos capacitaciones todos los miércoles que los chicos se van a la 1 todos, tenemos
horas para capacitacion y este afio ya hemos tomado con mayor fuerza todo el tema de
diferenciacion de acuerdo con el nivel de logro de cada alumno, si no es capaz de llegar
hasta cierto parametro empujamos a retarlo para que logre su maximo potencial.
Tenemos libretas diferenciadas, tenemos rubricas diferenciadas para ese objetivo
diferenciado. Vamos al documento de alcance y secuencia por edades y vamos
retrocediendo hasta los dos afios si es necesario y yendo paso a paso y mas

desmenuzado para ir asegurando logros a corto plazo con esos nifios.

5. (Como es la comunicacion con las familias? ;Siempre hay disposicion de
tiempo para reunirse o comunicarse con las profesoras?
Nosotros tenemos un sistema que es de comunicacion total, este sistema envia anuncios
regularmente de eventos generales; por ejemplo, hoy dia hemos celebrado el inicio de la
primavera y el dia de la paz, entonces se mandan recordatorios para que vengan los
chicos con ropa de calle, con colores brillantes. Esa misma nota se la mandamos a las

embajadoras para que se aseguren que ningin nifio después diga por qué yo estoy en
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uniforme, que esas cosas suelen pasar. Por otro lado, hay un sistema de mensajeria de
uno a uno, entonces hay mamadas que quieren hablar directamente conmigo, que soy
coordinadora espafiol, para consultarme sobre el plan lector en kinder por ejemplo. O si
quieren hablar con la psicologa o hacerle una consulta a ella y con la tutora las ven
diariamente, como los recogen siempre, hay una comunicacidon regular, eso da esa
tranquilidad. Se les cita regularmente cada dos semanas o cada tres semanas,
dependiendo del caso, para hacer un seguimiento de acuerdo a los acuerdos que se
generaron en una primera cita.

Nosotros tenemos reuniones bisemanales, quincenales, donde interactian todas las
profesoras que estan al cargo de ese salon de clase, estd un miembro de liderazgo de
Early Years y el staff de psicopedagogia, entonces ahi hablamos de todos los casos y se
va haciendo un seguimiento y se van citando a los papas, a veces es primero el papa,
después a la mama, porque son divorciados, hay diferentes rutas en la cual nosotros
abordamos, o si tiene ya una psicopedagoga, también pedimos que venga a observar
para que la comunicacion y el trabajo con los nifios vayan hacia el mismo objetivo.
Aparte de los talleres, eso ayuda a ampliar mas a los papds a cuestionarse mas con
respecto a algunos temas que luego terminan siendo de su interés, para que los papis
conozcan el proceso de indagacion de los chicos y la importancia de aprender a través
del juego, ya que esta filosofia del PYP se centra en el alumno, lo que queremos es que
¢l tenga la agencia para poder tomar decisiones y adecuarse a ellas de acuerdo a su

estilo de aprendizaje y asi manifestar un conocimiento perdurable a través de ella.

6. (Siempre hay como disponibilidad de tiempo por parte de los padres para
agendar reuniones?,

Hay de todo, que se les cita y se reprograma y te reprograma y ahi estas. Tenemos
cuatro citas fijas, que son al terminar cada bimestre, son de 20 minutos por persona,
tenemos asignado ya un horario establecido, pero después ya durante las mananas las
misses estan desde siete y media recibiendo alguna cita en especial, los chicos van
entrando, estdn con los support teachers y ya hablan de esos temas de acuerdo a la
necesidad del caso y la continuidad que se requiera, y cuando nos ha pasado que es por
falta de tiempo, trabajamos también el tema online. Nos las ingeniamos para

asegurarnos que llegue el mensaje que nosotros esperamos y que estemos en sintonia,
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saber que hay una comprension, que estan de acuerdo, que empujamos el coche hacia el

mismo lado todos.

7. ¢Qué tan flexible es la escuela con el horario de recojo de los nifios?

En realidad nosotros tenemos un proceso de adaptacion al inicio de afio y que en
algunos casos se repite luego de las 3 semanas de vacaciones en julio. Algunos tienden
a retroceder en este proceso. Entonces, por ejemplo, de prekinder que termina a la 1
ciertos dias, primero terminan a las 11:30 horas, después 12:30 horas, después a la 13
horas y después martes y jueves que se quedan hasta las 15 horas, entonces tienen un
mes y los padres se van adaptando a la rutina poco a poco. Siempre va dirigido con
apoyo por parte del departamento de soporte de bienestar estudiantil para asegurar que
sea algo regular y progresivo.

También que si hubiese alguna cita médica, se les permite salir mas temprano por un
tiempo corto y tener esas facilidades pero de todas maneras ya se les esta reforzando el
tema de responsabilidad y de disciplina para sobre todo hacia los padres porque los

chicos no son responsables de ellos.

8. ¢Qué servicios ofrecidos por el colegio consideras que son los preferidos por
las familias de hijos pequefios?

Tenemos un taller que es de drama y psicomotricidad y eso realmente estimula un
montdn la parte motriz de los chicos pero también da una orientacion con respecto a su
cuerpo en el espacio. Tenemos un especialista que trabaja con ellos en esa area que
gusta mucho. Otra es de un profesor de musica de teoria musical e introduccién y ya en
kinder tienen ademas la iniciacién de practicar un instrumento. Lo hacen por el método
Suzuki donde los acompanan los padres. Pero el principal servicio que siempre jala y
quieren las familias es que es un colegio bilingiie y que los chicos salen dominando
ambos idiomas de manera excelente, nos destacamos con respecto a lo que es nuestra
excelencia académica y los chicos salen incluso con el IB, ya ofreciéndoles becas de
otras partes del mundo gracias a los convenios que tenemos con otras agrupaciones
internacionales.
Nosotros trabajamos el individuo para ser los ciudadanos integrales pero de manera

internacional. Abarcamos también todo lo que es el deporte y las actividades
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extracurriculares que son parte del programa no tienen un costo adicional. Tenemos de

arte también, exhibiciones nacionales e internacionales.

9. ¢;Quiénes mayormente recogen a los niiios de la escuela? ;Y hasta qué hora
pueden quedarse los nifios en el colegio?

Es variado pero usualmente vienen los papds, las mamas, a veces viene el papd y a
veces incluso alguna abuelita que esta a cargo o una nana que recoge porque el papa o
la mama esta fuera esperando, hacen carpool también los motivamos a que hagan
movilidad entre los que viven por su casa. También hay servicios de movilidad
recomendados por el mismo colegio. La salida es a la 1 pm en punto y, por ejemplo, si
es una y diez, ya después de diez minutos vamos preguntando a las misses si queda
alguien, para que los bajen a la biblioteca y ya a la 1:15, la tutora antes de irse a
almorzar se asegura que ya estan viniendo a recogerlo y le comenta a la que esta a cargo
en ese momento. Pero son casos eventuales y por lo general los mismos papés vienen al
momento. Sin embargo, de reincidir las tardanzas en el recojo o entrada, se comienzan a

enviar anotaciones.

38



Entrevista: Ana Vasquez

Puesto: Tutora Inicial 5 afios La Casa Amarilla
Fecha: Sabado 14 de Septiembre de 2024
Modalidad: Virtual en Zoom

1. ;Qué tanto influye el ambiente escolar en el aprendizaje de los nifios?

Creo que el ambiente escolar influye desde como esta dividido el espacio, los materiales
que ofreces, la organizacion también de estos, que estén a la altura de los nifios y de las
nifas, que tengan facil acceso a ellos, que estén también provocados para poder iniciar
alguna actividad, y también organizados estéticamente. Eso les va a dar motivacion y

seguridad a los chicos.

2. ;Qué medidas adopta el colegio para garantizar a las familias un ambiente
seguro y libre de peligro para los alumnos mas pequeiios? ;Les cuesta

todavia a las familias confiar en la escuela?

Las medidas que adopta el colegio para poder garantizar un ambiente seguro y libre de
peligro, es como te estaba diciendo, que los materiales que estén al alcance de los nifios
sean seguros y adecuados para ellos, para la edad en la que estan. También al colocar
muebles y otras cosas, que estén asegurados con esquineros, que se utilicen materiales
seguros. Creo que uno, como papa o mama, cuando visita un colegio, siempre esta
fijdAndose de que las cosas estén bien puestas, como estdn aseguradas, hay algunos, he
visto que incluso tratan de mover los materiales y mobiliario para ver qué tan
asegurados estan, y siempre estan chequeando todo esto, porque estan dejando a sus

nifos y nifias en un espacio donde no van a estar con ellos todo el tiempo.

3. ¢(Qué tan flexible se puede ser cuando un pequeifio tiene una situacion de

aprendizaje diferente al de l1a mayoria de sus compaiieros?

Bueno, en estos espacios es muy flexible, ya que ahora, una situaciéon de aprendizaje
diferente, tanto al interés que el nifio o la nifia tenga, como si el nifio también tuviera

alguna necesidad diferente, creo que se es muy flexible. Se brindan diferentes lenguajes
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de aprendizaje, diferentes espacios, sectores para explorar, ellos también van
encontrando el que sea mas adecuado para ellos. Y a los lenguajes me refiero con el
arte, la pintura, la arcilla, el dibujo, la composicion, todo eso. No a todos les gusta lo
mismo, hay nifios que al inicio no les gusta mancharse, pero tienen otro lenguaje
también para poder hacerlo, y estan haciendo lo mismo al final, solamente que cada uno

esta utilizando el lenguaje que va mas acorde a su necesidad o a su interés.

Como maestro, uno se adecua, recoge también esta necesidad que le esta faltando. Si un
niflo o nifia no logra los objetivos para la edad que tiene, igual se trabaja en conjunto
con la familia siempre, o sea, se le da estas recomendaciones, tanto de lo que el nifio o
nifia pueda potenciar, como lo que necesita seguir desarrollando, ;jno? Si un nifio es
super capo en, no s¢, en arte, también se les informa de que hay que seguir potenciando
ese interés que tiene, como también lo que le falta trabajar. Por ejemplo, matematica,
todavia le cuesta el conteo. Entonces en casa puede ayudar a poner la mesa, que cuente
cuantas personas hay, asi va a saber cuantos individuales, cuantas cucharas. De manera
indirecta, ;no? Sin tanto como que, ven, siéntate, cuenta, escribe. Y dentro del salon
también, o sea, se proponen también actividades de acuerdo a lo que va faltando al
grupo, actividades muy concretas para que de esta manera se pueda potenciar. Tanto

dentro del saléon como fuera.

4. (;Como es la comunicacion con las familias? ;Siempre hay disposicion de

tiempo para reunirse o comunicarse con las profesoras?

Si, tanto en la mafiana, a la hora de entrada, siempre hay un momento que, cuando los
niflos entran, no es que los papas los dejan en la puerta y se van, sino que entran con
ellos, se quedan a jugar en los sectores, y conversan de lo que ha pasado un dia anterior,
o de las cosas que tienen planeado para ese dia. De ahi los papas, las familias consultan
por ahi cualquier duda que tengan, igual si es algo mas puntual, que requiere mas
tiempo también puede ser por llamada, por Zoom, o de manera presencial sacando
siempre una previa cita. Pero siempre hay una comunicacion constante todos los dias

por WhatsApp.
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5. ¢(Qué sucede cuando se agenda una reunion y a veces el papa o la mama
trabajan mucho y le cuesta concretar un horario? ;Como proceden ahi
ustedes como maestras?

Si hay flexibilidad para eso, se busca un espacio que puedan venir, porque si son
importantes estas reuniones para hablar sobre el avance de cada uno de los nifos y

nifas, entonces si somos flexibles en cuanto a esa comunicacion.

6. ;Qué tan flexible es la escuela con el horario de recojo de los nifios?

Existe siempre un horario de salida fijo de los nifios y pueden a veces surgir situaciones
que hagan que se demoren un poco porque algo pasé en el camino. Y bueno, la familia
informa, voy a demorar unos minutos o tantos minutos, entonces si se les espera, ;no?
Hay algunos nifios que por ahi si la mama va a demorar un poco mas de lo normal, se
les dice, bueno, como hay talleres extracurriculares, (te parece si va y almuerza con los
nifios de talleres o por ahi se adapta a la actividad? En esa parte como que hay un

poquito de flexibilidad, ;no? Y entendimiento.

7. ¢Qué servicios ofrecidos por el colegio consideras que son los preferidos por

las familias de hijos e hijas pequefios?

Bueno, creo que uno de los servicios aqui es el tema de la lonchera nutritiva. Creo que a
los padres se les simplifica un poco el tema de estar preparando la lonchera y otros
papas también optan porque, claro, aparte de que es nutritivo, también hay nifios que en
casa no comen todo o no les cuesta probar a veces comida. Y en verdad, cuando se da
que comen todos los nifos juntos, algunos no quieren probar al inicio algo que no han
comido, pero de pronto al ver al amigo o a la amiga, como que terminan comiendo

cosas que antes no comian. Ese es el plus de la lonchera, a los papas les gusta mucho.

8. (Hay alta demanda de los talleres extracurriculares por la tarde para

alumnos pequeifios?

Hay un cierto porcentaje, si. Dependiendo, en realidad. Porque hay familias donde
ambos padres trabajan, entonces prefieren que los chicos estén en este espacio que ya
conocen, haciendo otras actividades. Y hay otros que van de acuerdo con el interés,

(no? Pero bueno, alta, alta no, pero si una media.
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9. (Y cuales son los talleres mas populares?

Los de arte. Y los que son de algun deporte también. O algo de movimiento.

10. ;Quiénes mayormente son quienes recogen a los nifios de la escuela? ;Y

hasta qué hora pueden quedarse los chicos en el colegio?

Bueno, se quedan hasta las 5, 5:30 que termina, y los que mayormente recogen son los

papas o las mamas. Por ahi otro nimero menor son las nanas.
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Entrevista: Natalie Jara Kudin

Puesto: Profesora educacion integral PYP Colegio Leon Pinelo
Fecha: Sabado 14 de Septiembre de 2024

Modalidad: Virtual en Zoom

1. ;Qué tanto influye el ambiente escolar en el aprendizaje de los nifios?
Bueno, el ambiente escolar es clave para el aprendizaje de los nifios. Tiene que haber
por lo general un ambiente, bueno en el caso de PYP es un ambiente en el que los
salones tienen bastante informacion en las paredes, en inglés y hebreo. Ahi se trabaja
todo el perfil, que es el perfil del bachillerato internacional, para que los chicos puedan
ir viendo lo que uno les va explicando en el dia a dia. Trabajamos distintos perfiles.
Entonces cuando nosotros les mencionamos esto, les sefialamos estos carteles para que
ellos vayan interiorizando desde muy pequefios cudles son las caracteristicas que
queremos que desarrollen como alumnos del bachillerato internacional, en el caso de
los niflos mas pequeios del PYP. También en cuanto a ambiente, tiene que ser un
ambiente donde no haya mucha bulla, donde los chicos puedan aprender enfocados.
Trabajamos mucho en grupos, a través de parejas, entonces si bien se escucha bulla, es
porque estan aprendiendo, estan colaborando y hay un aprendizaje productivo. Y por
ultimo también en cuanto a materiales, tiene que ser un ambiente rico en materiales,
diversidad de materiales que estén al alcance de los niflos para que ellos puedan
utilizarlos cuando deseen, para que puedan crear y asi poco a poco ir aprendiendo, y

ellos solitos guiando un poco su aprendizaje hacia aquello que les interesa.

2. (Qué medidas adopta el colegio para garantizar a las familias un ambiente
seguro y libre de peligro para los alumnos mas pequeiios? ;Les cuesta
todavia a las familias confiar en la escuela?

El colegio, en el caso especifico del Leon Pinelo, tiene todo un equipo de seguridad en
temas de, por un lado, si es que hubiera un temblor; pero también por el mismo tema de
que son judios, también hay un refuerzo de seguridad. Todo el colegio cuenta con
mucha seguridad alrededor, hay muchas cédmaras, tenemos también protocolos muy
claros de qué hacer en caso de que sucedieran distintas situaciones. Si es que entrara

alguien, si es que hay un temblor, si es que hay un incendio, todo eso lo vamos
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ensayando con los chicos. El colegio tiene este sistema muy riguroso, yo creo que si, las
familias se sienten tranquilas. En el caso de, me parece que fue hace uno o dos afios que
empezaron a haber un poco de temas contra los israelies, contra los judios, se aplicé un

sistema mucho mas riguroso de seguridad para que las familias estuvieran tranquilas.

3.  (Qué tan flexible se puede ser cuando un pequefio tiene una situacion de
aprendizaje diferente al de la mayoria de sus compaiieros?

Creo que ese es un gran reto que los profesores enfrentamos a diario, si se puede ser
bastante flexible, pero obviamente implica un trabajo adicional. En el colegio tratamos
de que todo esté orientado al aprendizaje de cada nifio como persona individual. Todos
en realidad, aprendemos a distintas velocidades, algunas cosas nos parecen mucho mas
faciles que otras, igual con los nifios, jno? Pero también hay nifios que tienen ciertas
dificultades y contamos con un servicio, un area de psicopedagogia en el colegio que
nos ayuda a las profesoras a poder adaptar lo que estamos ensefiando para que sea
entendible para los nifios o para que sea adecuado al nivel. Entonces es posible ser
flexible pero definitivamente requiere de mas trabajo y de un trabajo en equipo. Ahora

creo que hay muchas mas facilidades para que los chicos puedan aprender.

4. ;Como es la comunicacion en el colegio con las familias? ;Siempre hay
disposicion de tiempo para reunirse, comunicarse con las profesoras?

Si, la comunicacion siempre es con las profesoras, siempre es a través del correo, del
correo del colegio, no usamos WhatsApp ni nada de cosas personales. Pero siempre hay
una disposicion para que las familias o ellos nos pidan una reunion, nosotros por
protocolo tenemos que reunirnos con cada familia minimo dos veces al afio, pero
obviamente si son chicos que de repente tienen algo que trabajar, si nos reunimos mas
seguido y las familias pueden solicitar una reunion cuando deseen. Pero si, como te

digo, la comunicacion siempre es a través del correo y las familias si lo utilizan

5. ¢(Han tenido un caso en el que un padre o madre tenga dificultades para
asistir porque no dispone de tiempo?

Si, si pasa que hay, en lineas generales muchas veces son mas las madres las que van a

las reuniones porque los papas por lo general estan trabajando, pero muchas veces

también van los papas, ;no? Pero a veces pasa que tanto madre como padre estan
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ocupados y les cuesta, es dificil coordinar una reunion. En ese caso lo que tratamos de
hacer es ofrecerles una reuniéon por Zoom, si es que es mas factible, o buscar
simplemente acomodarnos a ellos. En ese aspecto creo que si como profesores tratamos
de estar a su disposicion y si es para ellos mas facil tempranito en la mafiana, pues
vamos mas temprano. Si es mejor quedarnos un poquito mas tarde en el colegio,
también lo hacemos. La idea es que ellos si sientan que estamos ahi para ellos. Y que se

sientan escuchados.

6. ¢Qué tan flexible es la escuela con el horario de recojo de los nifios?
Ahi en verdad no hay mucha flexibilidad, el horario de salida de los chicoses 3y 40y a
esa hora es que tienen que recogerlos, por lo general es entre tres y media y tres y
cuarenta, ;no? Entonces los chicos los llevamos a la salida a las tres y media y estamos
con ellos hasta las tres y cincuenta, los acompafiamos hasta que a ver si llegan los papis.
A las tres y cincuenta ya cierran la puerta y tenemos que llevarlos a secretaria y los
tienen que recoger por ahi. Entonces claro, si es que hay algo importante y alguna razén
por la cual tengan que salir mas temprano, eso si se entiende, ;no? Pero en cuanto al

horario es totalmente fijo.

7. ¢Qué servicios ofrecidos por el colegio consideras son los preferidos por las
familias de nifios pequefos?

Me parece que les gusta bastante las clases extracurriculares que en el colegio

ofrecemos, hay futbol, gimnasia, también hay algo que se llama rikudim, que es como si

fuera axe pero de la religion judia. Pero también he escuchado que ellos quisieran que

hubiera, por ejemplo, refuerzo de ciertas materias, como refuerzo de matematica,

refuerzo de inglés. Y a raiz de eso, el colegio también implement6 este afio los viernes,

también al final de las clases, una hora de lo que le llaman escuelita.

8. (Quiénes mayormente son quienes recogen a los nifios de la escuela?
.Hasta qué hora podrian quedarse los nifios en el colegio, no?

Por lo general son, yo diria, entre mamas y nanas. Por ahi van algunos padres, pero por

lo general las primeras. Y claro, se pueden quedar como hasta las 3 y 50. Bueno, en

realidad podrian quedarse mas, si es que hay alguna urgencia, pero no es lo ideal porque

se quedan solos en secretaria.
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Anexo 6: Entrevistas a publico objetivo

Entrevista 1: Andrés Remezzano

Edad: 43 afios

Ocupacioén: Finanzas

Fecha: Domingo 20 de Octubre de 2024
Modalidad: Escrita

1. (Cuales son las redes sociales que utilizas con mayor frecuencia?
Instagram.

2. (Qué requisitos o aspectos consideras imprescindibles para elegir un

colegio para la educacion de tu hijo/a?

Cercania y categoria. Que tenga convenios con otras instituciones y ensefianza en otro

idioma.

3. De los siguientes componentes en el servicio educativo ;Cual consideras el

mas importante? ;Por qué?
* Metodologia educativa
* Seguridad de los nifos
* Horarios extendidos y flexibles
* Infraestructura
* Comunicacion constante con las familias

Seguridad porque se debe tener la certeza de que los nifios estdn protegidos todo
el tiempo mientras no estdn con sus padres para prevenir peligros. Aparte que si
ellos mismos no se sienten seguros, su concentracion y aprendizaje también son

afectados. Infraestructura porque un espacio bien disefiado, que refuerce las
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medidas de seguridad, ofrezca recursos y materiales ludicos también los motiva a

ellos mismos a querer aprender.

4. ;Qué tanto tiempo dispones para participar de reuniones con el
colegio/maestra de tu hijo/a? ;Con qué frecuencia crees que estas deberian

realizarse?

No participaria de ninguna si no es importante. Creo que 1 reunidon de seguimiento por

bimestre esta mas que bien.

5. (Qué acciones crees que podria adoptar el colegio para apoyar a los padres

que tienen un ritmo de trabajo agitado?

Creo que pueden ser mas flexibles en la eleccion de horarios para reuniones,
particularmente me gustaria que fueran a partir de las 6:00 p.m., pero entiendo que no
estan dentro del horario laboral. También extension de horario o programas después del

colegio que permitan mayor flexibilidad.

6. (Qué medidas realizadas por el colegio considerarias indispensables para

garantizar la seguridad de tu hijo/a en la escuela?
Contratar una empresa externa de seguridad privada de nivel.

7. ¢Qué servicios adicionales a la educacion te gustaria que ofreciera el

colegio de tu hijo/a?

Servicios de movilidad escolar seguros, comedor saludable, enfermeria, talleres

extracurriculares.
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Entrevista 2: Nora Seer

Edad: 45 afios

Ocupacion: Gerente en Nutri Productos SAC.
Fecha: Lunes 21 de Octubre de 2024
Modalidad: Escrita

1. (Cuales son las redes sociales que utilizas con mayor frecuencia?
Instagram con mas frecuencia.

2. (Qué requisitos o aspectos consideras imprescindibles para elegir un

colegio para la educacion de tu hijo/a?

La metodologia educativa, que sea integral y estimule el desarrollo cognitivo y
emocional. Que sea bilingiie. También la reputacion y trayectoria del colegio y que

lleve un seguimiento personalizado con el progreso de mi hija.

3. De los siguientes componentes en el servicio educativo ;Cual consideras el

mas importante? ;Por qué?
* Metodologia educativa
* Seguridad de los nifios
* Horarios extendidos y flexibles
* Infraestructura
* Comunicacion constante con las familias

La seguridad. No hay nada mas importante que tener la confianza de que mi hija estara
segura en todo momento. La infraestructura, los sistemas de seguridad y la atencion y

cuidado por parte de sus profesoras son clave.
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4. ;Qué tanto tiempo dispones para participar de reuniones con el
colegio/maestra de tu hijo/a? ;Con qué frecuencia crees que estas deberian

realizarse?

Honestamente no tengo mucho tiempo durante la semana. Creo que deberian ser cada
dos meses y seria bueno que den la posibilidad de participar de manera virtual. Y si es

presencial, que se programen fuera de horario laboral, en las noches.

5. ¢(Qué acciones crees que podria adoptar el colegio para apoyar a los padres

que tienen un ritmo de trabajo agitado?

Ofrecer reuniones virtuales, enviar resumenes y actualizaciones del progreso

constantes. Actividades extracurriculares después de clases, en horario de la tarde.

6. (Qué medidas realizadas por el colegio considerarias indispensables para

garantizar la seguridad de tu hijo/a en la escuela?

Que haya un monitoreo constante con un sistema de camaras de seguridad, un control
rigido y supervision de cada persona que ingresa al nido para evitar extrafios y un area
de enfermeria profesional que esté disponible durante todo el horario escolar y

extendido.

7. ¢(Qué servicios adicionales a la educacion te gustaria que ofreciera el colegio

de tu hijo/a?

Apoyo y seguimiento psicologico, talleres de psicomotricidad, de arte, musica, danza,

teatro y charlas de apoyo en la crianza para padres de familia.
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