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Tu escuela necesita mds clientes

Tienes una escuela de arte, de idiomas, de kung-fu, una
autoescuela... empiezas a buscar consejos sobre cémo atraer
estudiantes o alumnos, o participantes para tus formaciones. 9 de
cada 10 respuestas que encontrards son del tipo “anunciate”,

“abre un blog”, “crea una web” etc.

O sea: promociodn.

La punta del iceberg. La parte mds superficial del marketing.

Sin embargo, cuando pregunto a alguien que estd aprendiendo
algo, por qué ha decidido hacerlo aqui y ahora, nadie me
contesta nunca “por los anuncios”, “por el blog” o “por la calidad
de la web". Me hablan de su vida, de sus temores y de sus
esperanzas.
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Este espejismo de la solucion facil pero indtil es solo el primero de
los 7 errores capitales del marketing educativo. La lista completa
seria algo como:

. Confundir marketing con promocion

. Vender educacion como si fuera un servicio

. Separar la produccion de las ventas

. Maltratar la propia imagen

. Menospreciar la experiencia del cliente

. Cazar moscas con canones

. No medir, no analizar, no actuar

NO~Or A~ WON —

Decia Peter Drucker que el verdadero arte del marketing consiste
en no tener que esforzarse para vender. No se trata de gritar mas
alto que el vecino: el marketing educativo es un delicado proceso
de entender y satisfacer las necesidades profundas de tu
audiencia, de construir puentes entre sus aspiraciones y la solucion
Unica que tu institucion ofrece. Y si lo consigues, ellos vienen.

Con este post, empiezo una serie para desentramar los 7 errores
capitales del marketing educativo, en colaboracion con el Centre
de Recerca i Estudis pel Desenvolupament Organitzacional -
CRIEDO. Con ejemplos y casos mas reales que la vida misma. Si
estas al frente de una escuela de arte, de idiomas, de negocios,
de una autoescuela o de cualquier institucién educativa, si te has
propuesto revolucionar tu enfoque y verdaderamente conectar
con tu audiencia, entonces esta serie es para fi.
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Los 7 errores del marketing
educativo

Error #1. Priorizar
excesivamente la
promocion y olvidar el

resto del marketing mix

Caso real: Una escuela de idiomas lucha por llenar sus
cursos de verano. Como pertenece a una franquicia,
obtiene gratis un video promocional de gran calidad.
Decide invertir 4000€ para que el cinema local difunda el

video. Las ventas no mejoran. Nada.

¢Cudl es el error? Cuando las ventas no alcanzan nuestras
expectativas, tendemos a pensar que hay que hacer un
esfuerzo de promocidon. Porque es lo que siempre hemos
visto hacer en cualquier tienda, y porque nos tranquiliza
pensar que estamos pisando el acelerador: algo

avanzaremaos.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #1. Priorizar
excesivamente la
promocion y olvidar el

resto del marketing mix

Vale, pero ¢Cudl es el error? Creer que la educacién se vende
como otros productos o servicios: con promocién. Un estudio

publicado en el International Journal of Educational

Management muestra que son 7 los criterios que influyen en la

eleccion de un estudiante de MBA, y que la promocion no es el

mas importante. Y esto que hablamos de MBA.

Si hablamos de idiomas, la importancia de la promociéon es muy
baja. 3Cudntas academias hay en tu barrio? 3Acaso la gente

€scoge a una u ofra por sus anuncios?

No significa que hay que abandonar la promocion. Pero hay
gue darle su justo valor. Esa escuela gastd 4000€ en vano
porque cedid al pdnico (“las ventas bajan, gastemos mas”) y

porque puso suUs recursos en canales ineficientes.


https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/09513540810875635/full/html
https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/09513540810875635/full/html

Los 7 errores del marketing
educativo

Error #1. Priorizar
excesivamente la
promocion y olvidar el

resto del marketing mix

Por suerte reaccionaron rdpido y cambiaron de estrategia el
segundo ano. Reorientaron su presupuesto para fichar a alguien
que les diseno un taller de verano Unico e irrepetible, con la
presencia de un artista. Colaboraron con una galeria para
exponer al artista unos meses antes del verano, crearon un dossier
pedagdgico e invitaron a todas las escuelas de la ciudad.
Centenares de ninos visitaron la expo, se fueron para sus casas
con un folleto que decia “matriculate aqui para difrutas de un
taller de verano con el mismo artista

Resultado: casi un 30% mds de inscripciones infantiles. El gasto de

marketing ha sido el mismo, pero diferentemente distribuido.

Y t0, squé hubieras hecho? 3Estas equiliborando adecuadamente
todos los elementos del marketing mix en tu estrategia, o has
encontrado algun otro método innovador que esté dando
resulfados positivose Me interesa conocer tu perspectiva y las

experiencias que has tfenido en este campo.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #2. Confundir la
educacion con un

servicio comun

La educacién no es un servicio.

Sin embargo, la casi totalidad de los consejos de marketing para la

educacion son adaptaciones del marketing de servicios.
2 sSerd por eso que no funcionan?

Vayamos por partes. Casi todo el mundo considera que la educacion
€s un servicio, y es normal porque nos han ensenado que las cosas

gue se venden se dividen en productos y servicios. L

La educacidn es intangible, no se puede almacenar, y su calidad

depende totalmente de quién la imparta; por tanto, es un servicio.

Pero la esencia del servicio es... que alguien te sirve: te lo hacen. Una
pelugqueria y una consultoria ofrecen servicios: te cortan el pelo,

hacen el papeleo por ti.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #2. Confundir la
educacion con un

servicio comun

La educaciéon, en cambio, es un traspaso de conocimiento y
habilidades (know-how), y eso conlleva seguir instrucciones: el buen
peluquero hace lo que le digo, pero el buen profesor me dice lo que
tengo que hacer. 3Si él es el maestro, cobmo me va a prestar un

servicio?

Considerar la educacion simplemente como otro servicio lleva a
estrategias de marketing ineficaces. Conduce a crear propuestas de
valor muy alejadas de la experiencia real de los clientes, como esos
colegios que prometen apertura, participacion y desarrollo personal,

y cuando llegas, todo son hormas infantiles.

La transmisidon de saberes no es un servicio, pero si es una

experiencia.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #2. Confundir la
educacion con un

servicio comun

Es una experiencia transformadora con un gran impacto en la vida
personal. Sea para aprender a cocinar a los 60 anos, a tocar la
guitarra a los 40, a conducir a los 20 o a leer y sumar a los 10, siempre

se aprende algo con la misma finalidad: "yo, mejor™”.

La educacidén es una aventura, un camino dificil y arriesgado, porque
quien aprende pone en juego su autoestima. Los mejores educadores
exigen y, al mismo tiempo, acompanan. No prometen un recorrido
facil sin caidas, sino que prometen estar ahi para levantar a quienes

caigan.

En mi experiencia, cada vez que he creado programas educativos en
los que enseno la totalidad del camino hacia un “yo, mejor” a
cambio de arremangarse y ponerse a trabajar mucho, los estudiantes
han reaccionado muy positivamente, y no pocos han querido
compartir su experiencia en sus redes. No lo hacen porque consumen

un servicio, sino porgue viven una aventura que les transforma.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #3. Priorizar
excesivamente la
promocion y olvidar el

resto del marketing mix

Caso real. Como profe de emprendimiento y de marketing, participo
en la creacion de programas para la educacion superior. El guion es
siempre el mismo: primero se disenan los contenidos del programa, y
una vez el programa estd completo, viene el tiempo de la promocion.

Version universidad publica, se traduce en "y ahora os vamos a pedir a
todXs un esfuerzo para promocionar este curso” (es decir: compartir en

vuestras redes).

Version business school, es cuando enfra en pista el equipo que viene a
hacer stories con nuestros contenidos.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #3. Separar los
equipos de
profesores, marketing

y administracion

& Si un estudiante de marketing me dijera que para sacar con éxito un

producto al mercado, el proceso correcto es:

1° pasar totalmente del andilisis de necesidades y de la evaluaciéon de

oportunidades;

2° empezar directamente con la produccion sin haber recibido

informaciones sobre lo que los potenciales clientes quieren y esperan;

3° una vez producido, empujar en redes sociales a ciegas

.. YO, a este estudiante, lo mandaria al rincén de pensar con el gorro de
burro. Y sin embargo me faltan dedos para contar los centros

educativos que funcionan exactamente asi.

El error viene de lejos.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #3.. Separar los
equipos de profesores,
marketing y

administracion

La segregacion funcional entre los creadores del producto
educativo (profesores) y los promotores (equipo de marketing, o
administraciéon de la escuela) parte de dos fuerzas opuestas que se

nutren mutuamente.

Por un lado, la mayoria de los profesores consideran que el
marketing es sucio y no lo quieren ni tocar.

Por el otfro, la mayoria de los centros aplican un modelo que han
visto funcionar en otros lugares y no se preguntan si es la opcidon mds
efectiva.

Es un problema muy tipico de las organizaciones que gestionan
know-how: cuesta mucho que los profesionales (profesores,
periodistas, abogados, consultores) y el equipo de gestion y

administracion colaboren.

Y como ésta no es una serie sobre management, o dejo aquiy me
contento con aconsejar la lectura del (antiguo, pero) muy relevante

libro de Karl Sveiby, Managing Know-How.



https://www.sveiby.com/files/pdf/sveiby-lloyd-1987-managing-knowhow-book.pdf

Los 7 errores del marketing
educativo

En el dmbito educativo, es imperativo que la creacion y distribucion

del contenido educativo (profesores) y la promocién de este

Error #3. Separar los

(marketing) trabajen de la mano para asegurar que el mensaje
tfransmitido al exterior refleje fielmente la esencia y los valores del

equipos de profesores,

producto educativo.

marketing y Asimismo, el equipo administrativo debe estar alineado con estos
Lo . esfuerzos, asegurando que las estructuras de precios y las politicas
admlnlStraCIOH de inscripcidon apoyen y refuercen la propuesta educativa. La

infegracion y colaboracion entre estos equipos son fundamentales
para desarrollar y comunicar una oferta edcativa cohesiva y

atactiva.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #4. Ignorar la
Experiencia del

Estudiante

Imagina que quieres aprender algo nuevo, digamos, a cocinar. sQué
te llevaria a elegir una escuela de cocina en particulare gSu web, sus

anuNCIos, SUs promesase

Probablemente no. Lo que realmente influiria en tu decision seria la
calidad de la experiencia educativa que ofrece la escuela y como
crees que esa experiencia podria enriquecer tus habilidades y pasion

por la cocina.

Pero scémo podrias saber de antemano coémo va a ser fu
experiencia?

Nuevamente: zleyendo el material promocional de la escuela?

2O siguiendo la opinidn de alguien que ya ha pasado por esa misma

escuela?



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #4. Ignorar la
Experiencia del

Estudiante

Un joven, pero muy sabio director de agencia de marketing me decia
hace unos meses que los estudiantes ya no se creen nada de lo que
promocionan las escuelas: ni sus webs, ni sus folletos, ni sus agentes, y
que van cada vez menos a visitarlas en salones y en jornadas de

puertas abiertas.

Me decia que todo lo que el marketing tradicional va perdiendo, lo
estd ganando el marketing de influencers y los UGC (User Generated
Contents o Contenidos Generados por los Usuarios). No en el sentido
de que ahora habria que hacer unboxing de formaciones en
YouTube, pero si en el sentido de que los estudiantes se fian mds de
sus familiares y amigos, y de testimonios de primera mano, que de

cualguier material promocional.

En latin, "*yo ya pasé por este camino y os lo puedo contar” se dice ex
peri. La ex-peri-encia de un alumno, de un estudiante, es su relato de
codmo estd viviendo o ha vivido su pase por una escuela, una
formacion, un curso. Este relato influird en las decisiones de quienes lo

escuchen.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #4. Ignorar la
Experiencia del

Estudiante

2 Entonces, zpor qué tantas instituciones educativas gastan tanto en
adquirir nuevos estudiantes, en vez de preguntarse qué es lo que
realmente importa a los que ya fienen, y facilitar gue puedan

compartir su relato?

Puede parecer un misterio que tantos centros dedigquen tantos
recursos a publicitarse y tan pocos a entender cdmo lo que ofrecen
es vivido, y contado, por los principales interesados. Seria mucho mds

efectivo y barato: entonces gqué les mueve?

En realidad, no hay nada misterioso: para hacer bien estas cosas hay
que callar, escuchar y observar, mientras que para hacerlas mal
basta con hablar, hablar y hablar. Cuando tu jefe (o los mismos
numeros de la escuela) te aprietan, ste atreverias a callar, escuchary
observar, es decir, a no estar haciendo nada (aparentemente)? 3o te

pondrias a promocionarte mds y mds, ni que sea para que se note

que estds reaccionando?



Caso real: una escuela de musica privada se promociona en redes

Los 7 errores del marketing sociales y en folletos con el mismo mensaje que figura en su web:
educativo "Experiencia desde 1985 al servicio de la educacion musical’,

"Escuela de MUsica y centro de Grado Profesional autorizado”,

"Amplia oferta educativa".
2 oseqa: "nosotros” y "nuestros productos".

Entre el publico objetivo de nuestra escuela tenemos a Alex, un
adolescente rebelde apasionado por el rock indie, que suena con
formar una banda y escribir sus propias canciones. Por ofro lado,
estd Jaime, adolescente estudioso y disciplinado que aspira a

ingresar al conservatorio.

Alex busca una forma de expresar su personalidad, mientras que
Jaime busca disciplina y rigor para perfeccionarse y prepararse
para audiciones. La escuela ofrece clases en grupos reducidos y
cuenta con excelentes profesores: fanto Alex como Jaime pueden
beneficiarse, cada uno a su manera, de la misma clase en el mismo
grupo. Sin embargo, no hay que olvidar que sus motivaciones son

distintas.



Los 7 errores del marketing
educativo

Este error es de diseno del embudo de ventas. El embudo de ventas
es un concepto ampliamente utilizado en el marketing digital.
Simplificando, funciona asi: si 1000 personas saben que existo, 100
visitan mi web, 10 llenan el carrito de la compra y una realmente
compra algo. Por lo tanto, si tengo un millon de visitas, tendria 1000

ventas.

Contiene una sabiduria universal: para que la gente compre algo,
primero debe haber tomado la decision de hacerlo. Para decidir,
ha tenido que considerar diversos factores (la oportunidad, si
puede pagar, si es el momento adecuado, o considerar diferentes
opciones, etc.). Y, finalmente, para tener en consideracion tu

escuela, primero deben saber que existe.

Es mejor no utilizar en la parte alta del embudo (cdmo saben que
existo y qué les afrae a querer saber mds) un mensaje disenado
para ganar la batalla en la consideracion y la decision (parte baja
del embudo). Las redes sociales y los folletos no son puntos de
venta: no se deben utilizar para vender, ya que esto no se
conseguird y, ademds, aburrird a la audiencia. Hay que usarlos

para captary atraer.



Los 7 errores del marketing
educativo

Lo que atfrae a la gente hacia las escuelas es siempre la promesa
de "una mejor version de ti mismo". Aunque parezca siempre la
misma, en realidad es una promesa diferente para cada persona.
La educaciéon no es un producto de talla Unica. Las campanas de
marketing deben segmentarse y personalizarse para abordar los

desafios y aspiraciones especificos de los diferentes grupos.

A la escuela de nuestro caso, este error no le impide llenar sus
clases, ya gue cuenta con otros factores a su favor, como un
excelente boca-a-oreja y una gran retencion de alumnos. Pero si
una escuela nueva intentara imitarla y posicionarse en el mercado
sin contar con la misma solidez, enfrentaria dificultades (le costaria
llenar sus clases o tendria que incurrir en un gasto promocional

demasiado elevado para conseguir alumnos).

Por suerte, personalizar su propuesta de valor es facil y barato.



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #6. Desaprovechar

los contenidos proprios

Una academia de inglés exhibe un sello “calidad garantizada por la
prestigiosa universidad de X", en su web y en sus folletos. Pese a tal
garantia, la academia pierde estudiantes frente a un competidor
nuevo: un antiguo profesor suyo que ha lanzado su propia marca
como freelance, y que estd consiguiendo atraer a muchos clientes
con sus videos cortos en YouTube. En estos videos, da tfruquillos para

gue su publico pueda mejorar su nivel conversacional.

La academia no entiende que un desconocido tenga mds éxito que
una academia con 40 anos de presencia, con garantia de calidad y
con un servicio al respaldo de sus clases (flexibilidad, substitutos,

evaluaciones).

Hoy dia, todo el mundo sabe que las academias pagan para
conseguir estos sellos, y que el organismo emisor controla la calidad
Unicamente mediante un dossier escrito. Ademds, un sello de calidad
no es afractivo: puede ser un argumento a la hora de decidirse, pero
no es algo que motive acercarse (ver el error #5: el sello de calidad

pertenece a la parte baja del embudo, no a la parte alta).



Los 7 errores del marketing

educativo
El profesor freelance ha entendido que al compartir contenidos
relevantes para su publico consigue:
Error #6. Desapl‘ovechar Establecer su autoridad: se posiciona como referente en su campo
y coémo lider. Cuanto mds seguidores tiene, mds autoridad, y a mds
los contenidos proprios autoridad, més clientes

Generar confianza: al senalar y resolver problemas de
comunicacion, demuestra su saber hacer, mientras que el sello de

calidad de la academia sigue siendo una mera promesa

Diferenciar su propuesta: en un mercado saturado, el contenido

que aporta valor es la mejor manera de destacar



Los 7 errores del marketing
educativo

Error #6. Desaprovechar

los contenidos proprios

Producir contenido meramente promocional sin ofrecer valor real es
un enfoque miope. El contenido educativo que ofrece insights,
conocimientos y recursos Utiles establece la autoridad de la institucion
y fomenta la confianza. Los blogs, seminarios web, estudios de casos y
recursos educativos gratuitos son ejemplos de contenido que puede

enriquecer la percepcion de tu marca.

Sin embargo la mayoria de las academias promocionan sus
formaciones sin ofrecer valor real. Sus profesores generan contenidos
de alto valor y que resultarian muy atractivos, pero en la mayoria de
los casos, la direccion los ignora y prefiere pagar para obtener

material promocional inefectivo.

“ Imaginate buscando a un disenador grafico para refrescar tu

imdgen de marca: tienes dos opciones, uno tiene un portfolio donde
puedes ver qué ha realizado, y el otro no ensena nada de su trabajo
pero exhibe un sello de una agrupacion profesional que no conoces.

sA cudl escoges?



Los 7 errores del marketing

educativo La Escuela de Diseno Grdafico Moderno tiene una oferta académica

sélida y una buena reputacioén, tanto online como en su ciudad. Las
cosas le van tan bien que decide abrir un segundo local. Para
rentabilizarlo, necesita aumentar su matricula, asi que la escuela
lanza varias campanas de marketing digital. Ficha a un estudiante

de prdcticas para poner en marcha las campanas:

Un Design Challenge de 30 dias en redes sociales (premio: un curso

corto gratuito)

Campana de videos en Youtube, Web y Redes, con testimonios

de exalumnos

Mejora de la newsletter existente: era muy centrada en las
noticias de la escuela, ahora incorpora contenidos interesantes

sobre el mundo del diseno

Campanas de Pago Por Clic en épocas de matricula



Los 7 errores del marketing
educativo

Es una inversion significativa, tanto en tiempo y esfuerzo como en
dinero. Los resultados son poco claros: aumentan las matriculas,
pero mucho menos de lo esperado, y la direccidn de la escuela no
es capaz determinar qué campanas han sido efectivas y cudles

Nno.

La direccidén se encuentra ante un dilema: abandonar (pero todos
los que han notado el despliegue de campanas de promocion
notardn el repliegue, y esto puede danar la imagen), o entrar un
ciclo repetitivo de inversion en estrategias no probadas,
desperdiciando recursos valiosos y perdiendo oportunidades de

optimizacion.

% Su error2 No medir. Es esencial establecer objetivos claros,
recopilar datos y realizar andlisis reqularmente para comprender
qué tdcticas funcionan, cudles no y por qué. Es esencial utilizar esta
informaciéon a la hora de tomar decisiones, para optimizar

continuamente su estrategia de marketing.



Los 7 errores del marketing
educativo

Cuando se dirige una pequena escuela, hay muchas razones para
huir de cosas que suenan a management de multinacionales.

Todas son erréoneas.

Unos dirdn que su éxito radica en suenfoque personalizado y
humano, que prefieren centrarse en la calidad de la ensenanza y

gue no se van a convertir en analistas de datos.

Ofros, que no tienen el presupuesto para herramientas adicionales,
ni tiempo para captar ni analizar datos. Que esta metodologia no
se adapta a sus necesidades, por demasiado complicada. Que

confian en su intuicion y experiencia.

Ofros, que tfemen por las violaciones de la privacidad de sus
estudiantes. Que no tienen tiempo. Que No se cazan Moscas con

Canones.



Los 7 errores del marketing
educativo

En realidad, son falsas excusas. Existen numerosas herramientas
gratuitas, su uso no es fan complejo, y con las automatizaciones no
se pierde tiempo usdndola, sino que se gana. Y sobre todo, no se
trata de reemplazar la intuicién y el contacto humano, sino de
complementarlos con datos que pueden indicar rapidamente si

una intuicion es justa o no.

La raiz de este error estd en confundir el marketing con la
promocion (ver el error #1), y la promocion con las ventas (ver el
error #5). No se trata de “empujar” su oferta formativa y contar las
matriculas, a ver cudntas caen. Hay que disenar un embudo de
ventas con objetivos claros para cada parte del embudo: el éxito
de la newsletter por ejemplo no se deberia medir en matriculas.

Pero si los anuncios online.

El encargado del marketing de la escuela, aunque esté de
prdcticas, no deberia trabajar por su cuenta y sin entender muy
bien cuales son los objetivos de la escuela a corto, medio y largo
plazo. Antes de disenar campanas, deberia disenar unos
indicadores que permitan a la direccidn entender qué estd

pasando, y cOmo se ajusta o no a sus objetivos.
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Los 7 errores del marketing educativo se
resumen a uno:

Seguir modas y tendencias y olvidar que la
educacidn es una experiencia
fransformadora que no se puede vender

"empujando” formaciones mediante
D e stac a anuncios, como si fueran mercancias.

Si quieres utilizar las herramientas del
marketing educativo para ponerlas al
servicio de la fransmisidn de conocimientos y

de valores,
Talleres de marketing | Si quieres dominar el marketing digital antes
para escuelas y que te domine, y usarlo para atraer,

centros de formacion MatricUlate a los talleres Innova y Destaca

3 semanas - 12 plazas En 3 semanas tendrds un plan de marketing
listo para implementar, validado por un

experto, y alineado con tus valores.

Informacién e inscripcion: : edo@uab.cat

Lunes y Viernes de Abril, al mediodia




