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RESUMEN

En este trabajo se presenta una investigacion documental sobre la mercadotecnia
y la promocién y en base a la teoria se hace un analisis de la promocion realizada
por el Colegio de Bachilleres del Estado de Querétaro, Plantel 2, Amealco en las
secundarias de Amealco y municipios aledafios como Epitacio Huerta y Huimilpan.
Contiene informacion sobre el municipio de Amealco, Querétaro, los antecedentes
histéricos del Colegio de Bachilleres del Estado de Querétaro, informacion del
Plantel 2 desde sus inicios, como ha ido creciendo y los servicios que ofrece asi
como la infraestructura y el personal con que cuenta actualmente. Se parte del
supuesto que la promocion realizada por el plantel es la principal causa por la cual
la demanda esperada de alumnos de nuevo ingreso no se alcance. Presenta una
investigacién de campo que consiste en encuestas aplicadas a alumnos inscritos
en tercer afo de secundaria y alumnos inscritos en primer semestre de
bachillerato, la informacién que arrojan dichas encuestas nos dan un panorama
general del impacto que tiene la promocién realizada por el plantel y permite
analizar las expectativas de los clientes potenciales en este caso alumnos inscritos
en tercer afo de secundaria; con los resultados arrojados se dan
recomendaciones importantes que ayudan a planear la promocion y que ésta
permita alcanzar los objetivos de ingreso a primer semestre establecidos.

(Palabras clave: Mercadotecnia, Promoci6én, Andlisis de la Demanda, Clientes
Potenciales).



SUMMARY

In this work we present documental research on marketing and promotions, and
based on this theory an analysis is made of the promotion carried out by the
Colegio de Bachilleres del Estado de Queretaro (Queretaro State High School),
School #2 in Amealco, in the junior high schools of Amealco and neighboring
municipalities such as Epitacio Huerta and Huimilpan. The work contains
information on the municipality of Amealco, Queretaro, the historical background of
the Queretaro State High School, information on School #2 since its founding, how
it has grown and the services it offers, as well as the infrastructure and personnel it
has at this time. We base our work on the supposition that the promotion carried
out by the school is the main cause for not reaching the expected demand for new
students. Field research is presented consisting of surveys made of students in
third year of junior high school and students in first semester of high school.
Information from these surveys provides us with a general panorama of the impact
of the promotion carried out by the high school: this allows us to analyze the
expectations of potential clients, in this case students enrolled in third year of junior
high school. Based on the results, important recommendations are made to help
plan the promotion so that it will achieve the established first semester enroliment
objectives.

(Key Words: Marketing, promotion, demand analysis, potential clients)
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Introduccion

Este trabajo se realizé para analizar el tema de promocion en una escuela
de nivel medio superior, caso COBAQ, Plantel 2 Ameaico, el tema es relevante ya
que en el semestre 2005-b se plante6 como objetivo entregar 300 fichas para
ingreso, estableciendo como margen menos 20 alumnos de tal forma que el
minimo quedara en 280 alumnos inscritos, sin embargo a pesar de la promocion
que se realiz6 solo se entregaron 275 fichas de las cuales sblo se inscribieron 260;
lo que hace una diferencia de 25 fichas no entregadas y 20 alumnos no inscritos.
Esta situacion implica un grupo menos de los programados para el primer
semestre y por lo menos dos para los siguientes semestres.

En el primer capitulo se abordan los temas de mercadotecnia y se hace
énfasis en lo referente a la promocién ya que ésta sirve como base para analizar

el problema de investigacion.

El segundo capitulo habla de los antecedentes historicos tanto del
municipio como de la escuela de nivel medio superior a nivel estatal y a nivel de
plantel desde sus inicios y como ha ido evolucionando; lo cual sirve como
referencia para entender lo que esta pasando actualmente, también contiene
informacion de la competencia que existe en la localidad de Amealco para evaluar

el impacto que tiene ésta en el problema tratado.

El capitulo tres define el problema en cuestion y el desarrollo de la
investigacion, también explica la forma de seleccionar la muestra y la manera de

disefar las encuestas aplicadas para la investigacion.

En el capitulo cuatro se analizan a través de graficas los datos obtenidos
de la investigacion de campo, también se presenta la revision y analisis de la

promocion realizada por el plantel en el ultimo ciclo escolar,
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Por ultimo en el capitulo cinco, después de haber hecho la investigacion
bibliografica, la investigacién de campo vy la revisién de la promocion realizada, se
dan las conclusiones y recomendaciones para poder mejorar la promocién y asi

alcanzar los objetivos planeados.



Capitulo I. Mercadotecnia y promocién

Es importante conocer la evolucién de la mercadotecnia y como influye el
conocimiento y aplicacién de ésta en las organizaciones. Con los cambios que
estamos viviendo actualmente y debido a ellos, las empresas tienen que irse
adaptando a la situacién y tomar decisiones con base al conocimiento de su
entorno para poder alcanzar las metas establecidas. En el presente capitulo se
abordaran los conceptos de mercadotecnia, de como ha ido evolucionando, las
filosofias y el proceso de la mercadotecnia, ademas se hace énfasis en la
promocién para que se tenga una referencia de cémo aplicarla para poder

alcanzar las metas organizacionales.
1.1 Conceptos de mercadotecnia
1.1.1. Definicion

La mercadotecnia estd compuesta de dos facetas:' la primera es una
filosofia, una actitud, perspectiva u orientacién administrativa que pone énfasis en
la satisfaccion del cliente y la segunda, consiste en que la mercadotecnia es una

serie de actividades que se utilizan para implementar esta filosofia.

La definicion de la American Marketing Association (Asociacion
Norteamericana de Mercadotecnia, AMA, por sus siglas en inglés) abarca ambos
puntos de vista: “La mercadotecnia es el proceso de planear y ejecutar la
concepcion, precios, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para

crear intercambios que satisfagan las metas individuales y las de la empresa".2

! Phillip Kotl, 1998, Fundamentos de mercadotecnia, México, Prentice hall, pag. 4
2 Citado en: Charles W. Lamb, Jr., 1998, Marketing, México, Soluciones empresariales, pag. 4

3



También se define como: “un proceso social y administrativo por medio
del cual los individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante
la creacion y el intercambio de productos y valores con otros”.?

En la definicién de mercadotecnia se hace énfasis en los siguientes términos:

Necesidad — Deseo - Demanda

Las necesidades son estados de una privacién experimentada, que
pueden ser fisicas, sociales e individuales, por ejemplo: alimento, afecto y
conocimiento de la personalidad respectivamente. En la medida que las
necesidades son moldeadas por la sociedad y la personalidad individual, se

vuelven deseos.

Finalmente, la demanda son los deseos que estan respaldados por el
poder adquisitivo. De acuerdo a los deseos y recursos, las personas demandan
productos con los beneficios que se suman para proporcionar la maxima

satisfaccion.

Productos
Ahora bien se entiende por producto cualquier cosa que se pueda ofrecer
a un mercado para atraer la atencion, para su adquisicién, su empleo o su
consumo, que podria satisfacer un deseo o una necesidad. Los productos pueden
ser objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones, etc. Esto nos

conduce al siguiente esquema:
Valor - Satisfaccion —» Calidad
El valor es la evaluaciéon que hace el consumidor de la capacidad general

del producto de satisfacer sus necesidades, aunque la evaluacién no es muy

precisa u objetiva ya que actuan segun el valor percibido.

3 Philip Kotl, op. cit. pag. 4



Dependiendo de esta apreciacién se obtiene una satisfaccién, asi Phillip Kotl
(1998) define la satisfaccion como el desempefio percibido de un producto para

proporcionar un valor en relaciéon con las expectativas del cliente.

La American Society for Quality Control define la calidad como la totalidad
de aspectos y caracteristicas de un producto o un servicio, que se relaciona con

su habilidad de satisfacer las necesidades del cliente.

Una tercera triada que habria que enumerar es la del:

Intercambio — Transacciones - Relaciones

Se entiende por intercambio el acto de obtener de alguien un objeto
deseado, ofreciendo algo a cambio. Es realmente cuando se da la mercadotecnia
ya que la gente decide satisfacer sus necesidades y deseos por medio del
intercambio, el cual puede dar lugar a transacciones, entendidas como intercambio
entre dos partes que implica cosas de valor para ambos, deben convenir en las

condiciones, el momento y el lugar para llegar a un acuerdo.

Por ultimo las relaciones son el proceso de crear, mantener e incrementar
relaciones poderosas cargadas de valor con los clientes y con otros interesados.
Cada dia las compaiiias se estan alejando de un enfoque en las transacciones
individuales y se estan acercando hacia un enfoque en la creacion de relaciones
cargadas de valor con los clientes.

Mercados

Se entiende por mercado, el conjunto de todos los compradores reales y

potenciales de un producto o servicio.



Todos estos aspectos se relacionan y cada uno de ellos se desarrolla a

partir del anterior, como se muestra en el siguiente cuadro.

Cuadro 1. Relacién de los términos de la definicion de mercadotecnia

Necesidades, deseos Productos
y demandas 7
I ¥
A
Mercados Valor, satisfaccion y
calidad
A
Intercambio,
transacciones y
relaciones

Fuente: Elaboracidn propia

1.1.2. Evolucion de mercadotecnia

Stanton sefiala que la mercadotecnia ha pasado por tres etapas
sucesivas de desarrollo: orientaciéon a la produccion, orientacion a las ventas y

orientacion al marketing. 4

Estas etapas describen la evolucién general de la mercadotecnia, y
reflejan un estado mental y un periodo determinado. Aunque muchas compaiias
han evolucionado y se encuentran en la tercera etapa, existen otras que se

estancaron en la segunda e incluso en la primera etapa.

4 William J. Stanton, 2000, Fundamentos de Markefing, México, Mc.Graw Hill, pag. 7
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Cuadro 2. Etapas de la mercadotecnia

Orientacion a la produccién
Algunas industrias y organizaciones se han estancado en la etapa de la

orientacioén a la produccion.

E

Algunas industrias y organizaciones s6lo han hecho la transicion a la etapa de

orientacién a las ventas.

Orientacién a la produccién Orientacion a las ventas

Algunas industrias y organizaciones han pasado a la etapa de la orientacion al

marketing.

) ) 3

Orientacion a la produccién  Orientacion a la produccion  Orientacién a la produccién

Fuente: William J. Stanton, 2000, Fundamentos de Marketing, México, Mc.Graw Hill, pag. 7

1.1.3. Filosofias de la administracion de la mercadotecnia

Siguiendo la propuesta de Stanton, pero ampliando su analisis, Charles
W. Lamb Jr. menciona cuatro filosofias que influyen en las actividades de la

mercadotecnia de una empresa:®

1. Orientacién a la produccion. Filosofia que se enfoca en las capacidades

internas de la empresa y no en los deseos y necesidades del mercado.

2. Orientacion a las ventas. Se basa en la idea de que la gente comprara
bienes y servicios si se utilizan técnicas de ventas mas agresivas y que las

grandes ventas resultan en grandes utilidades.

® Charles W. Lamb Jr., 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 4
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3. Orientacién a la mercadotecnia. Filosofia que supone que una venta no
depende de ventas agresivas e insistentes, sino en la decision del cliente

de comprar un producto.

4. Orientacion a la mercadotecnia social. El concepto de mercadotecnia
social sostiene que la organizacion debe determinar las necesidades,
deseos Yy los intereses de los mercados meta. Después debe proporcionar a
los clientes un valor superior, en una forma que mantenga o mejore el

bienestar de los consumidores y de la sociedad.



1.1.4. El proceso de mercadotecnia

La mayoria de los negocios necesitan un plan de mercadotecnia por
escrito ya que el enfoque del plan es de largo alcance y muchas veces es
complejo. La siguiente figura muestra los elementos que debe contener el proceso

de la mercadotecnia y enseguida se explica cada elemento.

Cuadro 3. El proceso de mercadotecnia

Declaracion de la
mision del negocio

Objetivos

Analisis situacional

Estrategia de Mercadotecnia

Estrategia del
mercado objetivo

Mezcla de Mercadotecnia \

Producto Plaza

Promocion Precio

e _/

Implementacion
Evaluacién
Control

Fuente: Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 25



Declaracion de la misioén

La definicion de la misién incide en la distribucién de los recursos, la
rentabilidad y supervivencia de la empresa a largo plazo.
La declaracion de la misién es la visiéon a largo plazo de la empresa, con base en
un andlisis cuidadoso de los beneficios buscados por los clientes actuales y

potenciales y el andlisis de las condiciones ambientales existentes y previstas.6

Stanton sefiala que la misién de la organizacién indica a qué clientes

atiende, qué necesidades satisface y qué tipos de productos ofrece.’

Objetivos
Antes de desarrollar cualquier plan se deben establecer las metas y
objetivos correspondientes ya que si no se cuenta con objetivos es dificil medir el

éxito de las actividades del plan de mercadotecnia.

Un objetivo de mercadotecnia es una declaracion de lo que se alcanzara con las
actividades de mercadotecnia.®
Los objetivos deben ser realistas, mensurables y especificos en cuanto al

tiempo.

Analisis situacional

Antes de realizar cualquier actividad de mercadotecnia se debe de
realizar un analisis de la situacion del ambiente actual y potencial en que el
producto o servicio trata de venderse.

Las empresas deben identificar sus fortalezas y debilidades internas y
también deben examinar las oportunidades y amenazas externas.

Para identificar las fortalezas y debilidades se deben analizar los recursos

de la empresa como son: los costos de produccion, las capacidades de

% Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 27
7 william J. Stanton, 2000, Fundamentos de Marketing, México, Mc.Graw Hill, pag. 57
8 Charles W. Lamb Jr., Op.cit, pag. 28

10 BIBLIOTECA CENTRAL, UALL



comercializacién, los recursos financieros, la imagen de la empresa o de la marca,

la capacidad de los empleados y la tecnologia disponible.

Al examinar las oportunidades y amenazas externas se deben recopilar e
interpretar hechos y relaciones en el ambiente externo capaces de afectar el futuro
de la empresa o la puesta en marcha del plan de mercadotecnia. Las fuerzas
ambientales estudiadas con mas frecuencia son las sociales, demogréficas,

econdmicas, tecnolégicas, politicas y legales.

Estrategia de mercadotecnia

La estrategia de mercadotecnia se refiere a las actividades de seleccionar
y describir uno o mas mercados meta, y desarrollar y mantener una mezcla de
mercadotecnia que produzca intercambios mutuamente satisfactorios con los
mercados objetivos.®
Estrategia del mercado objetivo

La estrategia del mercado meta identifica en qué segmentos del mercado
hay que enfocarse.

Un segmento de mercado es el grupo de clientes dentro del mismo
mercado con diferentes necesidades, preferencias o usos del producto.10
Mezcla de mercadotecnia

Combinacién de cuatro elementos (producto, estructura de precios,
sistema de distribucién y actividades promocionales) que sirven para satisfacer las
necesidades del mercado o mercados meta de una empresa y, al mismo tiempo,
alcanzar sus objetivos de mercadotecnia."*

Producto. Conjunto de atributos tangibles e intangibles, que entre otras

cosas incluyen empaque, color, precio, calidad y marca junto con los servicios y la
reputaciéon del vendedor. Un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar o

una idea.'?

% Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 38

1% Wwilliam J. Stanton, 2000, Fundamentos de Marketing, México, Mc.Graw Hill, G-18
" william J. Stanton, Op. Cit.G-14

2 William J. Stanton, Op. Cit.G-17

11



Plaza. Tiene que ver con el lugar o los sitios en que habran de venderse
nuestros productos. Se incluyen todos los esfuerzos logisticos para que el
producto esté en el lugar y en el momento en que lo requiere el consumidor.*®

Promocién. Elemento de la mezcla de marketing de una compaiiia, que
sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado el producto o la
organizacién que lo vende, con la esperanza de influir en los sentimientos,
creencias y comportamiento del receptor.™

Precio. Cantidad de dinero o de otros elementos con utilidad que se
requieren para comprar un producto.’
Implementacién, evaluacién y control'®

La implementacidn es el proceso que convierte los planes de
mercadotecnia en tareas especificas y asegura que dichas tareas se ejecuten en
forma tal que se alcancen los objetivos del plan.

La evaluacion es la medicién del grado en que se alcanzaron los objetivos
de mercadotecnia durante un tiempo especifico.

El control proporciona mecanismos para evaluar los resultados de la
mercadotecnia a la luz de las metas del plan, asi como corregir las acciones que
no contribuyan a que la empresa alcance dichas metas dentro de los parametros

del presupuesto.

13httQ://www.Iag.uia.mx/gortal/;gub!ico/gublicaciones/revistaselectronicas/editorial/introduccionadmon/mkt.htm,
8 September 2005

4 william J. Stanton, 2000, Fundamentos de Marketing, México, Mc.Graw Hill, G-17

'® william J. Stanton, Op. Cit.G-16

'8 Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 41

12



1.2. Promocion.

1.2.1. Definicion de promocioén

La evolucién de la promocion de ventas ha cambiado la forma en que los
expertos definen la practica. En una época, la definicién oficial de promocion de

ventas que propone al American Marketing Association (AMA) era:

“Actividades de mercadotecnia, que no son las ventas personales, los
anuncios ni la publicidad, que estimulan la compra de los consumidores y la
efectividad de los distribuidores, como exhibidores, programas, exposiciones,
demostraciones y diversos esfuerzos de ventas no recurrentes que no forman
parte de la rutina normal”."’

En 1998, la AMA ofrecié una nueva definicion:

“La promocion de ventas es una presién de mercadotecnia en los medios
y no medios, que es aplicada durante un periodo previamente determinado y
limitado con el fin de estimular la prueba de los productos, incrementar la

demanda de los consumidores o mejorar la calidad del producto”.'®

El Council of Sales Promotion Agencies ofrece una perspectiva de alguna
manera mas amplia:

“La promoci6n de ventas es una disciplina de la mercadotecnia que utiliza
una variedad de técnicas de incentivo para estructurar programas relacionados
con las ventas dirigidos a los consumidores, el comercio y/o niveles de ventas que
generan una accién o respuesta especifica mensurable para un producto o

servicio”."®

7 Citado en: William Wells, et.al. 1996,
8 Russ Brown, “Sales Promotion”, Marketing & Media Decisions {febrero de 1990):74.
1% “gahping the Future of Sales Promotion®, Council of Sales Promotion Agencies (1990):3

13



Los beneficios mas importantes derivados de una actividad promocional
seguin Francisco Rubiales son:%°
« Incrementar las ventas y el tamafio de los mercados, con el consecuente
aumento en la produccién.
o Reduce costos, al incrementar eficiencias.
« Produce resultados en el corto plazo.
e Crea fidelidad de la marca.
« Ayuda a introducir nuevos productos.
« Distingue a la marca, sobre los productos competitivos.
« Motiva a los consumidores a “probar”’, y convencerse de los beneficios de un
nuevo producto.
o Contribuye al cierre de la venta, logrando que todos los esfuerzos
mercadoldgicos lleguen a un final feliz: la preferencia y compra por parte del

consumidor.

¢, Qué puede hacer una promocion? Segun el mismo autor:
e Nuevos usuarios.
« Repeticién de compra.
o Compras mas frecuentes.
o Compras multiples.
o Nuevos productos.
o Contrarrestar la competencia.
« Apoyo en el comercio, exhibiciones, precios.
» Incremento de ventas.
« Nuevos tamaiios y/o presentaciones.
o Expansion de la distribucion.
o Reduccién de inventarios no deseados.
« Incremento de inventarios deseados.
« Motivacién de intermediarios y mayoristas.

o Motivacion de vendedores.

20 Rubiales Francisco, “Promocién de ventas”,
http://segmento itam.mx/Administrador/Uploader/material/Promocion%20de %20Ventas.PDF, 24 sept. 2005
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» Ampliaciéon de uso de un producto.
« Revitalizaciéon del mercado.

¢ Qué no puede hacer una promocion?
» Compensar ineficiencias en la fuerza de ventas.
» Contrarrestar niveles inadecuados de publicidad.
« Resolver problemas de empaque, calidad, sabor, tamario, etc.
« Compensar un trabajo inadecuado de nuestros canales de distribucion.

¢ Contrarrestar una distribuciéon deficiente.

Los eventos promocionales deben ser:?'
« Practicos.
» Cuantificables.
» Alcanzables.
o Compatibles.
« Entendibles.

1.2.2. La estrategia de promocioén

Es un plan para el uso éptimo de los elementos que la forman: relaciones
publicas, ventas personales y promocion de ventas.?

El objetivo principal de la estrategia de promocion es convencer a los
consumidores meta de que los bienes y servicios que se ofrecen brindan una

ventaja diferencial respecto a la competencia.

Una ventaja diferencial es el conjunto de caracteristicas singulares de una
compafiia y sus productos, que el mercado meta percibe como significativas y
superiores a las de la competencia.

Por ejemplo: gran calidad del producto, entrega rapida, precios bajos,

servicio excelente o alguna otra cosa que la competencia no ofrece.

2! Rubiales Francisco, Op.Cit.
2 Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 460
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1.2.3. La mezcla de promocién

Para poder llegar al mercado meta, se debe utilizar una mezcla
promocional, la cual se define como “Combinacion de herramientas de promocion
que incluye la publicidad, relaciones publicas, ventas personales y promocion de
ventas, las cuales se utilizan a fin de influir en el mercado meta y lograr las metas

globales de la empresa™®.

Figura 1. Mezcla de promocién

RN

Publicidad Relaciones publicas
Mezcla Mercado Metas
/ promocional '"73 meta globales
Ventas personales Promocién de

ventas

~_

Fuente: Elaboraci6n propia

Publicidad

“La publicidad es una actividad de comunicacion cuyo objetivo
fundamental es persuadir, convencer o seducir al publico hacia un determinado
bien de consumo, servicio, individuo o idea. Los medios de comunicacion ofrecen

a los anunciantes un espacio de publicidad a cambio de una determinada suma de

dinero”.?*

“Conjunto de medios que se emplean para divulgar noticias o anuncios de caracter

comercial para atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, etc.”®®

2 charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 461
24 o5 wikipedia.org/wiki/publicidad, 24 sep. 05
25 club.telepolis.com/gedgrafo/glosario/p.htm, 24 sep. 05
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“Es un proceso y una accién de comunicacién que se difunde a través de
los medios de comunicacién colectiva, siendo el término genérico de anuncio su
contenido especifico. La publicidad pretende dar a conocer un producto, una idea,
un servicio, una imagen, sobre el publico consumidor, para influir en su compra y
aceptacion. La publicidad es uno de los factores sociales de mayor importancia en
el mundo moderno, impulsa el mercado en el sentido que el anunciante desea,
provoca una aceleracién del consumo, como accién de comunicacion basada en la

informacién, en la persuasiéon y en la sugerencia".26

Charles W. Lamb Jr., define la publicidad como: “Comunicacion
impersonal, masiva, en un solo sentido, acerca de un producto u organizacioén que

paga un mercadélogo (empresa o individuo)".#’

Los medios tradicionales de publicidad son: television, radio, periddico,
revistas, libros, correo directo, espectaculares, publicidad en autobuses urbanos y

taxis; y los medios electrénicos como el Internet.

Uno de los principales beneficios de la publicidad es su capacidad para

comunicarse a un gran nimero de personas a la vez.

Relaciones publicas

“Funcién de mercadotecnia que evallia las actitudes publicas, identifica
areas en la empresa en las que el publico estaria interesado y lleva a cabo un
programa de accién con el fin de ganarse el conocimiento y la aceptaciéon del

publico”.28

Establecimiento de buenas relaciones con los diferentes publicos de la

compaiiia mediante la obtenciéon de propaganda favorable, la creacién de una

2 \www.sitiographics.com/dicciona/p.htm, 24 sep. 2005
27 Charles W. Lamb Jr., Op.cit. pag. 650
8 Charles W. Lamb Jr., Op.cit. pag. 651
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buena "imagen corporativa" y manejando o negando los rumores, relatos o
eventos desfavorables; entre los principales instrumentos de las relaciones
publicas se cuentan las relaciones con la prensa, la publicidad sobre el producto,

las comunicaciones corporales, el cabildeo y las asesorias.?®

Su funcidn es crear una imagen positiva acerca de la compaiiia, sus
productos, y/o servicios. Es elemento fundamental de la mezcla de comunicacién

de mercadotecnia.

Ventas personales
Charles W. Lamb define las ventas personales como la presentacion
planeada a uno o mas compradores potenciales con la finalidad de realizar una

venta.%°

Las ventas personales tratan de persuadir al comprador a fin de que

acepte un punto de vista o convencerlo para que realice alguna accion.

Promocioén de ventas
Consiste en todas las actividades de mercadotecnia (diferentes a las de

ventas personales, publicidad y relaciones publicas) que estimulan la compra 'y la

efectividad del distribuidor.’

Es una herramienta de corto plazo utilizada para estimular incrementos

inmediatos en la demanda.
Las promociones de ventas incluyen: muestras gratis, concursos,

bonificaciones, ferias industriales, vacaciones gratuitas, cupones, entre otras.

2 www. mujeresdeempresa.com/marketing/marketing001108.shtml, 24 sept. 2005
%0 Charles W. Lamb Jr., Op.cit. pag. 463
3 Ibid., pag. 463
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1.2.4. El proceso de comunicacién y la mezcla de promocién

En el proceso de comunicacién en la mercadotecnia la funcion del emisor
y receptor se dan al mismo tiempo ya que como emisor tratan de informar,
persuadir y recordar al mercado meta para que compren y al mismo tiempo la
funcién del receptor consiste en prestar atenciéon al mercado meta para poder
desarrollar los mensajes apropiados, adaptar los que ya existen y también
descubrir oportunidades de comunicacion.
La siguiente figura muestra la naturaleza bidireccional del proceso de la

comunicacion.

Figura 2. El proceso de la comunicacién.

Ruido

* Otros anuncios
* Articulos en las noticias
* Otras exhibiciones en la

tienda
Emisor Codificacion Canal del Decodificacion Receptor
del mensaje mensaje del mensaje

Gerentes de: * Publicidad * Medios de * Receptor * Clientes
Mercadotecnia * Presentacién comunicacion interpretacién * Pdblico
Publicidad de ventas masiva. del mensaje * Medios de

* Exhibiciones * Vendedor noticlas
Agencia en la tienda * Tienda a!
publicitaria * Cupones detalle

* Boletines de * Programas

prensa de noticias

\ Retroalimentacién j

* Investigacién de mercado
* Resultados de ventas

Fuente: Charles W. Lamb Jr.,ef.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 465

Los cuatro elementos de la mezcla de promociéon cuentan con una

capacidad diferente de afectar al pablico meta.

32 Charles W. Lamb Jr., Op.cit. pag. 465

19



Tabla 1. Caracteristicas de los elementos de la mezcla de promocién.

: Publicidad Relaciones publicas | " Ventas personales Promocién.de
‘ ~ventas
Modo de Indirecta e Suele serindirecta y Directay caraa Suele ser indirecta 'y
comunicacion impersonal no personal cara no personal
Control del Poco Moderado Alto Moderado a poco
comunicador sobre
la situacion
Cantidad de Poca Poca Mucha Poca a moderada
retroalimentacion
Velocidad de la Retrasada Retrasada Inmediata Varia

retroalimentacion

Direccion del flujo

Una direccion

Una direccion

Ambas direcciones

Principalmente en

del mensaje una direccion
Control scbre el Si No Si Si
contenido del
mensaje
Identificacién del Si No Si Si
patrocinador
Velocidad para Rapida Suele ser rapida Lenta Rapida
alcanzar un gran
publico
Flexibilidad del Mismo mensaje Ningun control Personalizado al Igual mensaje a
mensaje para todos los directo sobre el comprador potencial | diversos publicos

publicos

mensaje

Fuente: Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 470

1.2.5. Metas y tareas de la promocion

Lo que busca la promocion es modificar el comportamiento y los

pensamientos y también intenta reforzar el comportamiento existente.

Chalres W. Lamb Jr. menciona que la promocién desempefia una o mas de tres

tareas: Informar al publico meta, persuadirlo o recordarle.

Informar. La promocién informativa trata de convertir una necesidad

existente en un deseo o en crear interés en un nuevo producto; es mas comudn
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durante las primeras etapas del ciclo de vida del producto. La promocion
informativa también es importante cuando se trata de introducir una marca “nueva’

en una clase “vieja” de productos.

Persuasion. La promocioén persuasiva esta disefiada para estimular una
compra o una accién. La persuasion normalmente se convierte en la meta
principal de promocién cuando el producto entra en la etapa de crecimiento de su
ciclo de vida. Destaca las ventajas diferenciales reales y percibidas del producto.
La persuasion también llega a ser una meta importante en categorias de

productos maduros muy competitivos.

Recordacion. Se utiliza la promocion de recordacion, para mantener el
producto y el nombre de la marca en la mente del publico. Este tipo de promocién

es habitual durante la etapa de madurez del ciclo de vida.
1.2.6. AIDA y la jerarquia de efectos®

Sus siglas significan Atencién, Interés, Deseo y Accion. Es un modelo que
define el proceso de lograr las metas de promocién en términos de las etapas de
participacion del consumidor. EI modelo propone que los consumidores
respondan a los mensajes de mercadotecnia en una secuencia cognitiva
(pensamiento), afectiva (sentimiento) y conductual (accién).

Una versién ampliada del concepto AIDA es el modelo de jerarquia de
efectos, este modelo de publicidad también propone que los consumidores sigan
una secuencia cognitiva-afectiva-conductual al responder a los mensajes
promocionales.

Supone que la promocion impulsa a los consumidores a recorrer seis

pasos en el proceso de decision de compra.

33 Charles W. Lamb Jr., Op.cit. pag. 474

21



1. Conciencia. El anunciante primero debe lograr conciencia del mercado
meta. Una compafiia no vende nada si el mercado no sabe que existe el
bien o servicio.

2. Conocimiento. Consiste en informar al mercado meta acerca de las
caracteristicas del producto.

3. Aceptacion. Después de que el mercado meta sabe del producto, el
anunciante generara una actitud favorable.

4. Preferencia. Crear la preferencia de una marca, explicando la ventaja

diferencial del producto sobre la competencia.

o

Conviccion. Ofrecer al consumidor razones adicionales para comprar.
Compra. Las exhibiciones, cupones, premios y muestras; suelen impulsar al

consumidor a efectuar la compra.

Grafica 1. AIDA y la Jerarquia de Efectos

Conviccion
Preferencia
Aceptacion

Conocimiento

wAccion
Cognitvo ————» Afectivo ——— conductual
(“pensar”) (“gustar”) (“hacer”)

Fuente: Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 475
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1.2.7. Factores que afectan la mezcia de promocién

La mezcla de promocién especifica que cualquier compania debe utilizar

para un producto o servicio depende de varios factores.>*
a) La naturaleza del producto. Las caracteristicas del producto mismo influyen
en la mezcla de promocidon. Los productos de consumo se clasifican en
cuatro categorias: productos de conveniencia, productos de comparacion,

productos de especialidad y productos no buscados.

b) La etapa del ciclo de vida del producto. Es un factor de gran importancia en

el disefo de la mezcla de promocién.

Tabla 2. Etapa del ciclo de vida del producto

Introducciéon Crecimiento Madurez Declinacién

Fuerte publicidad y
relaciones publicas
para construir
conciencia; promocion
de ventas para inducir
la prueba; ventas

personales para

obtener la introduccion.

Fuerte publicidad y
relaciones publicas
para construir lealtad a
la marca; menor uso de
promocioén de ventas;
ventas personales para
mantener la

distribucion.

Ligera reduccién de la
publicidad (de
naturaleza mas
persuasiva y de
recordacion); mayor
uso de la promocién de
ventas para aumentar
la participacion en el
mercado; ventas
personales para
mantener la
distribucion.

Reduccién drastica de
la publicidad y
relaciones publicas; se
mantienen la
promocién de ventas y
las ventas personales

en niveles bajos.

Fuente: Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 476

3 Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 477
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c) Las caracteristicas del mercado meta. Mercado meta se refiere a un grupo
de personas u organizaciones a las cuales una compafiia dirige su
programa de mercadotecnia.*®
Por ejemplo, un mercado meta caracterizado por la dispersién amplia de los
clientes potenciales, compradores muy informados Y compradores
constantes leales a la marca, por lo general requiere una mezcla de
promocién con mas publicidad y promocion de ventas y menos ventas

personales.

d) El tipo de decision de compra (rutinaria o compleja). Para las decisiones
rutinarias de consumo, la publicidad y en especial la promocion de ventas
son las herramientas promocionales mas productivas para las decisiones.
Si la decision no es rutinaria ni compleja, la publicidad y las relaciones
publicas ayudan a establecer la conciencia del bien o servicio.

Los consumidores que toman decisiones de compra complejas participan
mas ampliamente en la compra, las ventas personales son muy eficaces

para ayudar a estos consumidores a tomar la decisién.

e) El monto de recursos disponibles para la promocién. El dinero o su

carencia, constituye el factor mas importante en la determinacion de la

mezcla de promocion.

f) El uso de una estrategia de empujar o jalar. Estrategia de empujar.
Estrategia de mercadotecnia que emplea de manera resuelta las ventas
personales y la publicidad para convencer a un mayorista o detallista que
debe manejar determinada mercancia.

Estrategia de jalar. Estrategia de mercadotecnia que estimula la demanda

del consumidor para obtener la distribucién de los productos.

35 william J. Stanton, 2000, Fundamentos de Marketing, México, Mc.Graw Hill, pag. 64
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1.2.8. Pasos en el desarrollo del plan de promocién

Un plan de promocioén es una secuencia cuidadosamente dispuesta de

esfuerzos de promocion disefiada alrededor de un tema comln y dirigida a

objetivos especificos.*

Seguin Charles W. Lamb Jr. el plan de promocion incluye diferentes pasos:

1.

Andlisis de mercado. Se debe hacer para investigar cuéles son las

necesidades y deseos del consumidor que deben satisfacer.

Identificacion del mercado meta. Para identificar el segmento de mercado
que la compaiiia desea alcanzar con el plan de promocion determinado, de
acuerdo con criterios geograficos, demograficos, psicograficos o de

conducta.

Establecimiento de objetivos de promocién. Los objetivos son el punto de

partida del plan de promocion.

Desarrollo de un presupuesto de promocién. El presupuesto de promocion
debe fijarse a tal grado que lleve al maximo la rentabilidad y la recuperacion

de la inversion.
Seleccién de la mezcla de promocién. Seleccionar la combinacion de los
elementos (publicidad, promocién de ventas, ventas personales Yy

relaciones publicas) que se incluiran en el plan de promocién global.

Con el contenido de este capitulo podemos empezar a analizar la

informacion para el caso de estudio en cuestion, ya que se tienen las bases

tedricas necesarias para tal efecto.

3 Charles W. Lamb Jr.,et.al. 1998, Marketing, México, Thomson Editores, pag. 482
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Capitulo ll. Antecedentes histéricos

Se deben analizar los antecedentes histéricos tanto del municipio de
Amealco como del COBAQ y del plantel 2 para poder comprender el entorno en el
que se va a desarrollar la promocién. E! presente capitulo nos da un panorama
general del Municipio en varios aspectos y nos presenta la evolucion del COBAQ,
en especial del Plantel 2 de Amealco; asi como datos de la competencia local con

la que se cuenta.

2.1Servicios generales y educativos en el Municipio de Amealco®

El municipio de Amealco se localiza al Sur del Estado de Querétaro.

Fig. 3 Ubicacion geografica de Amealco

a Querétaro

p San Juan
del Rio

ta Laborcilla

a Coroheo

al Estado de
México

San Felipe

Fuente: http://www.amealco.gob.mx/modules.php?name=Paginas&nombre=ubic

37 hitp://www.amealco.gob.mx/modules.php?name=Paginas&nombre=ubic , 2 Septiembre de 2005
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Limita al Norte con los municipios de San Juan del Rio y Huimilpan; al Sur
y el Oeste, con el Estado de Michoacan; y al Este con el Estado de México.

La Cabecera Municipal tiene una altura de 2,605 msnm y esta situada a
63 Km de la capital del estado.

El municipio tiene una superficie de 682.1 Km que representa el 5.8% de

la superficie total del Estado.

Debido a la altura en que se encuentra el municipio, sobre todo en la
parte Suroeste, el clima es templado himedo, con verano fresco. Su temperatura
media es de 15° centigrados; algunos estiman que es frio, pero muy saludable.
Son los meses de octubre a febrero los mas frios y los calientes, de marzo a
mayo. La temporada de lluvias comprende los meses de junio a septiembre y en

esa época ya se empieza a volver a enfriar el clima.

Grupos Etnicos®

Segtin el Censo del 2000 y datos obtenidos por el INEGI, Amealco cuenta
con el 23.8% de poblacion indigena Otomi o Nanhu, distribuidos en 39
comunidades. como son: Santiago Mexquititidn, San lldefonso Tultepec, San
Miguel Tlaxcaltepec, San Bartolomé del Pino, San José Itho, San Miguel Deheti,
Chitej¢ de la Cruz, Chiteje del Garabato, El Salvador, Juan Deguedé y sus

respectivos barrios.

Evolucion Demografica

Segun el Censo del INEGI del 2000, el municipio tiene 54,638 habitantes:
26 250 hombres y 28 388 mujeres.
Con base en dicho censo, los nacimientos, defunciones, matrimonios y divorcios,

se presentaron como sigue:

38 hitp://lwww.queretaro.gob.mx/nuestro _edo/info gral/Amealco/amealco htmi, 29 Octubre 2005
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Cuadro 4. Nacimientos, defunciones, matrimonios y divorcios.

Concepto Total Hombres Mujeres
Nacimientos 2 268 1170 1098
Defunciones 333 182 151
Matrimonios 315 - -
Divorcios 19 - -

Fuente: hitp://www.queretaro.gob.mx/nuestro_edo/info_gral/Amealco/amealco.html

Cuadro 5. Indicadores Demograficos

Tasa de crecimiento anual 1980 — 1990, % 1.9
Tasa bruta de natalidad 1998, % 41.0
Mortalidad general 1998,% 5.4

Fuente: http://www.queretaro.gob.mx/nuestro_edo/info_gral/Amealco/amealco.html

En cuanto a migracion, el municipio se caracteriza bor ser de expuision.
Una gran cantidad de jévenes al terminar su Educaciéon Secundaria, asi como
personas adultas, emigran a otros lugares en busca de trabajo, teniendo como
atraccion principal los Estados Unidos, seguido por ciudades como el Distrito

Federal, Guadalajara y Monterrey, entre otras.

En Amealco predomina la religidon catélica, como se indica en el cuadro
siguiente:

Cuadro 6. Religiébn en Amealco

Ndmero de Porcentaje de
habitantes que la habitantes del
Religiones profesan (mayores | municipio (mayores
de 5 anos) de 5 anos
Catélica 43,698 94.06 %
Protestante y Evangélicas 1,425 3.07 %
Histéricas 5 0.01 %
Pentecostales y Neopentecostales 432 0.93 %
Iglesia del Dios Vivo, Columna y Apoyo de la Verdad, la 3 0.01 %
Luz del Mundo
Ofras Evangélicas 985 2.12 %
Biblicas no Evangélicas 155 0.33 %
Adventistas del Séptimo dia 10 0.02 %
Testigos de Jehova 145 0.31 %
Otras religiones 100 0.22 %
Sin Religion 672 1.45 %
No especificadas 406 0.87 %

Fuente: XIl Censo General de Poblacion y Vivienda 2000 INEG! pagina 174, Tomo 1.
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Educacion

Se han encontrado testimonios de que desde 1901 y 1902 ya existian
escuelas de Educacién Primaria financiadas por el gobierno en la Cabecera
Municipal, en San Miguel Tlaxcaltepec y en San Bartolomé del Pino. El Sr. Cura

Francisco Velazquez fundé la primera escuela catélica en 1906.

En la actualidad Amealco cuenta con 10 planteles de Educacién Inicial en
las zonas indigenas 101 y 102, a través de los cuales atiende a 243 alumnos con

10 docentes:

Por su parte, en Educacion Preescolar, €l municipio concentra en las
zonas escolares 37, 40, 101 y 102 sus 87 planteles con los que se atiende a 1,850

alumnos con 105 docentes.

En Educacién Primaria, el municipio cuenta con 80 planteles que dan

servicio a 10,055 alumnos con 354 docentes.

Por lo que respecta a la Educacién Media, existen en el municipio 24

escuelas que dan atencion a 2,166 alumnos con 100 docentes.
En cuanto Educacién Media Superior existen 3 COBAQ y 1 CONALEP.

2.2 Historia del COBAQ

La historia que se presenta de los antecedentes del COBAQ esta basada

en la revista de comunicacion interna y analisis “Palabra COBAQ”. *°

El 6 de julio de 1984 nace el Colegio de Bachilleres del Estado de
Querétaro y obtiene su registro institucional ante la Secretaria de hacienda y
Crédito Publico. El 19 de julio se emite la ley de creacion correspondiente

39 palabra COBAQ, Revista de comunicacién interna y analisis, afio 3, nimero 14, julio-agosto de 2004.
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expedida por la Cuadragésima Séptima Legislatura Local, publicada en el diario
oficial La Sombra de Arteaga, asi como en el reglamento de la propia ley expedido
por el ejecutivo local publicado el 31 de enero de 1985. El Gobernador del Estado

es el Lic. Mariano Palacios Alcocer.

La direccién General inicia actividades, con dos direcciones de area
(Académica y Juridica). El Ing. Agustin Chacén Estrada es el primer Director
General y funge en el cargo durante dos periodos administrativos que concluyen
en 1991. En noviembre de este afio queda formalmente constituida la Junta
Directiva del COBAQ, como maximo 6rgano rector de esta institucion; de ésta,
emanan las primeras normas Yy disposiciones reglamentarias para el
funcionamiento del Colegio, entre otras: el “Reglamento de las academias de
profesores” y las “Normas y procedimientos para el control de puntualidad y
asistencia del personal docente y paraescolar”.

El 17 de septiembre el Plantel 1 Satélite inicia actividades en las
instalaciones de la Secundaria Técnica No. 14 en Loma Bonita, con 371 alumnos

distribuidos en 7 grupos, Gnicamente en el turno vespertino.

En 1985 inician actividades los planteles 2 Amealco, 3 Corregidora y 4
Jalpan. Ademas se elaboran documentos basicos del Colegio: “Reglamento
general de inscripciones, reinscripciones y evaluacion del sistema escolar
COBAQ", “Reglamento de reconocimiento de validez oficial y revalidacion de
estudios del COBAQ", “Normas y procedimientos para la evaluacion del

aprendizaje” y el “Manual del profesor”.

En 1986 se funda el Plantel 5 Cadereyta. EI COBAQ es sede de la “VI
Reunion nacional de colegios de bachilleres”, a la cual asisten representantes de
20 instituciones del pais. Asi mismo se realiza, en el Plantel 1 Satélite, el “Primer
simposium sobre bachillerato” con el objetivo de revisar el modelo educativo

institucional y se expide el “Reglamento del personal académico del COBAQ".
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En 1987 egresa la primera generacion (1984-1987) de alumnos del
COBAQ (112 egresados) e inician operaciones los Planteles 6 Toliman y 7 El
Marqués, este (ltimo presta servicios en las instalaciones del Bachillerato

pedagdgico.

Se lleva a cabo en 1988, en el Plantel 5 Cadereyta, el “Primer torneo
deportivo estatal interbachilleres” con la participacion de alumnos de los siete
planteles existentes. Este afio, las oficinas de la Direccién General del COBAQ
cambian de domicilio al segundo piso de Zaragoza 39 pte., en el centro de la

ciudad.

Para 1989 se fundan 3 nuevos Planteles: 8 Azteca, 9 Santa Rosa
Jauregui y 10 San Juan del Rio. A cinco afios de su fundacion, el COBAQ cuenta
con diez planteles en 8 de los 18 municipios de la entidad. El “Programa de
formacion docente” (iniciado desde 1984 en los periodos intersemestrales)

acumula 2660 horas en 112 cursos.

En el afio 1990 el COBAQ cuenta con 11 planteles. El 1 de junio de este
afio se realiza el “Primer encuentro cultural interbachilleres” en el Teatro de la
Republica, participaron 7 planteles en las disciplinas de musica, teatro, pintura,

declamacion y vitrales. Inicia actividades el Plantel 11 Ezequiel Montes.

En 1991 el Ing. Mario Juarez Oro, es nombrado Director General de esta
institucion. En este afio, el COBAQ cuenta con 11 planteles y una matricula de

4,244 alumnos que representa el 26.2% de la total en el Estado.

En 1992 emanado del Plan Nacional para la Modernizacion Educativa
(1989), el Colegio inicia los trabajos para la “Modernizacion del plan y programas
de estudios del Colegio de Bachilleres” con el programa piloto “Curriculo marco”,

en este proyecto participan 411 planteles de todo el pais. En enero de este afio es
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nombrado Director General de la Institucion, para el periodo 1992-1994, el Ing.

Gilberto Hernandez Cabrera.

Para 1993 el COBAQ implementa, para el ciclo 1993-1994, el nuevo plan
de estudios denominado “Curriculo basico nacional’. Se lleva a cabo en el Plantel
4 Jalpan el “Primer encuentro estatal, académico, cultural, deportivo y de padres

de familia”, antecedente directo de El Desafio de [tzamna.

En 1994 en la administracion del Gobernador Enrique Burgos Garcia, la
Junta Directiva acuerda por unanimidad la designacion del C.P. Radl lturralde
Olvera, como Director General del COBAQ quien desempefiara el cargo hasta
1996.

El Colegio inicia un programa de modernizacion administrativa, dentro de
la cual se busca: la capacitacion informatica y el equipamiento de laboratorios en
planteles, la actualizacion y formacion del personal docente y administrativo, el
establecimiento de una red de informacién y la optimizacion de recursos. El 24 de
enero de este afio se crea el area administrativa de supervision, en la cual se toma
como figura la Coordinacion de Zona que actualmente y, desde el 2002, funciona
como Coordinacién Regional. Asimismo, se instituye la Direccion Juridica y una de
sus primeras encomiendas es la elaboracion de la Ley Organica del COBAQ que
se presenta ante la Secretaria de Gobierno del Estado el 28 de noviembre de
1994 y se publica el 1 de junio de 1995 en el 6rgano oficial de Informacién Gaceta

COBAQ —en sus 10 afios de existencia (1984-1994) se publicaron 104 numeros-.

Dentro del marco de la “32. Reunién del Consejo Constitutivo de
Directores”, se crea la Coordinacion de Jefaturas de Materia y se Incorpora a la
Direccién Académica’. Se implementa el Videobachillerato en la Entidad. Deja de
existir, el Bachillerato Pedagbgico y sus recursos humanos, materiales y

financieros se fusionan al Plantel 7 El Marqués.
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En 1995 el COBAQ implementa la modernizacién administrativa, como
parte de ésta, se crea la Coordinacion de evaluacion educativa, incorporada a la
Direccion Académica, la cual redisefia el Programa de formacion docente e integra
una propuesta curricular en la que se incluye el Programa de seguimiento a
egresados (SEGUIRE), la propuesta de Ingreso anual y el Curso de induccion. Se
redefine en una nueva época el érgano oficial de informacion y es presentado

como revista, conservando el nombre de Gaceta COBAQ.

En el afio de 1996 inician actividades los Planteles 12 Tequisquiapany 13
Epigmenio Gonzalez. Se realiza la primera edicion del encuentro “El Desafio de
ltzamna”, cuyo fin es consolidar los conocimientos impartidos en las aulas,
fomentar las relaciones interplanteles e identificar a aquellos estudiantes que a
partir de sus habilidades intelectuales y manuales puedan representar al COBAQ

en eventos en el ambito estatal y nacional.

En 1997 se realizd una actualizacién curricular y se constituyé el
“Curriculo del bachillerato general’ a cargo de la Direccion General del Bachillerato
de la SEP, el cual se caracteriza por ser integral, propedéutico y formativo. Esto
dio origen a la publicacion de la Sintesis de los fundamentos del curriculo del
bachillerato general. Durante la gestion gubernamental del Ing. Ignacio Loyola
Vera, se ratifica como Director General de este organismo educativo al M.V.Z.
Elfego Hernandez Martinez quién habia tomado posesion a partir de marzo de
este afio. Se presenta la “Compilacion Juridica 1994-1997" que contiene la
normatividad aplicable a la institucién, actualizada en un solo documento.

Se institucionaliza el Concurso literario de cuento y lectura dramatizada “Emilio
Carballido”. El COBAQ edita los reglamentos generales para el “Uso del sistema

de computo” y “Servicios bibliotecarios”.
En el afio 1998 se realiza el “Primer festival de danzas autoctonas,

tradicionales y bailable folklérico”, en la cabecera municipal de Jalpan de Serra,
Qro. Se lleva a cabo el “Primer encuentro para la creatividad y la cultura
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empresarial’, antecedente de las “Expo-negocios” y “muestras de desarrollo de

negocios”.

Se inicia el proyecto de orientacién vocacional, el cual se consolida en la
institucién a través de la aplicacion del “Sistema experto automatizado” para la
deteccion de habilidades, destrezas y talentos en los alumnos. Posteriormente se
crea la Coordinacién en 1999. Con la participacién de 30 instituciones, el COBAQ
realiza el foro académico “Expectativas de la educacion media superior para el
siglo XXI", resultado de éste, se publican las memorias del mismo.

En junio se constituyen la Direccién de Planeacion, Programacion y Presupuesto y
la Coordinacién de Calidad y Mejora Continua, ésta dltima se consolida como
Direccién en el afo 2000. Asimismo, se autoriza la creacién de la Contraloria

Interna, que en 1999 se transforma en Direccion de Areas.

En 1999 se crea la modalidad educativa EMSAD con la apertura del
Plantel 1 La Lagunita en el municipio de Landa de Matamoros que atiende, en ese
momento, a 42 alumnos. Es transferida al COBAQ la modalidad semiescolarizada
Videobachillerato que inicié operaciones en 1995 y habia sido administrada hasta
esta fecha por la Direccion de Educacién en la entidad; en ese momento tenia
cobertura en 9 municipios del Estado con 15 planteles, se contaba con una
matricula de 1,158 alumnos y una planta de docentes de 53 profesores. A partir de
esta fecha se transforman algunos Videobachilleratos a otra opcion educativa
(EMSAD o Plantel escolarizado COBAQ). Es convertido a la opcién escolarizada
el Vidobachillerato de San Joaquin, que comienza a funcionar como el Plantel 14.

En marzo del mismo afio inicia el programa “Fomento a la lectura y uso de

la biblioteca” y el 20 de julio se realiza el “Foro Estatal de Calidad Educativa’.

El COBAQ es acreedor del “Quinto Premio de Calidad del Estado de

Querétaro” en la categoria de Gran organizacion.
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En el afio 2000 el COBAQ cuenta con 30 planteles. Se pone en marcha el
Programa Institucional de desarrollo COBAQ 200-2003. EI Plantel 15
Chichimequillas inicia operaciones. Se crea la Coordinacion de Comunicacion
Social e inician los programas cineclub COBAQ-CONECULTA y el proyecto
editorial Milenium COBAQ. Asimismo se editan el Programa institucional de
desarrollo COBAQ 2000-2003 y el documento que compila las leyes y reglamentos
aplicables al Colegio: Ley de los trabajadores al servicios del estado, Reglamento
interior de trabajo del estado y Reglamento del personal académico.

En este mismo afo se realiza el primer festival instrumental y coral “Viva
la musica” en Santa Rosa Jauregui.

En enero del 2001 y con fundamento en lo dispuesto por el articulo 24 de
la Ley Organica del Colegio, la Junta Directiva tuvo a bien nombrar al Lic. Carlos
Ignacio Luhrs Eljkelboom, Director General del COBAQ. A iniciativa de la nueva
administracién, el COBAQ inicia una “Reorientacién organizacional y funcional”,
para ello integra cuatro Coordinaciones regionales definidas en razén de la zona
geografica y localizacion de los planteles y adopta una estructura de Organizacion
matricial. Asimismo, centra su atencion en los planteles para que se conviertan en
Unidades de desarrollo educativo y se enfatiza en que el alumno es el centro de
interés institucional.

Se establecen las estrategias para implementar en la Institucion un
Sistema de calidad basado en la administracién de procesos. Asimismo, inicia el
curso de capacitacion Herramientas estadisticas para la mejora continua en la
administracién de procesos y, posteriormente en el afio 2002, se realiza el curso
Entrenamiento basado en el sistema de calidad ISO 9001:2000.

Inicia el proyecto editorial de comunicacion interna y analisis Palabra COBAQ.

Se expiden los reglamentos generales de Disciplina Escolar y el de Uso
de Vehiculos para el COBAQ.

Se autoriza la creacion del Centro de Capacitacion y Desarrollo
(CECADE), por considerarlo pertinente para la promocion, planeacion, elaboracion

y ejecucion de conocimientos y habilidades del personal del COBAQ, de modo que
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les permitan elevar su nivel de vida de profesionalismo y asi, contribuir al

desarrollo y productividad de la Instituciéon en le ambito de su competencia.

En el afio 2002 se convierte el Videobachillerato de E/ Colorado que
empieza a funcionar como el Plantel 16. Se capacita al personal directivo con el
Diplomado en Estrategias en Modernizacién y Direccion de Colegios (UNAM) a fin
de elaborar el Plan de desarrollo para planteles. Asimismo, se imparte el curso
Liderazgo estratégico y gerencia educativa para la innovacion y la calidad en
planteles del COBAQ.

Se pone en marcha el Plan estratégico del COBAQ y se establecen lineas
de accion: “Eficientar la operacion en todas las areas”, “Administrar los recursos”,
“Extender el sistema de calidad en el proceso educativo a los planteles”, “Mejorar
los indicadores de desempefio académico” y “Fortalecer la comunicacion interna e

imagen institucional®.

Se impulsa el desarrollo académico a través de la atencién diferenciada y
de los programas escolares “Red de tutorias”, “Escuela para padres”’, “Contra las
adicciones”, “Salud adolescente”, “Talleres intersemestrales”, “Curso de induccion”

y “Examen diagnoéstico”.

En noviembre de este afio se efectla, en la ciudad de México, la primera
reunién general de trabajo del “Proyecto para la actualizacion de programas de
estudio”, como parte de las actividades para reformar el curriculo general del
bachillerato, posteriormente el COBAQ fue sede del curso nacional Introduccion a
la educacion basada en normas de competencia laboral.

El COBAQ redefine su mision, vision, valores y politica de calidad
institucionales estableciéndolas como:

Misién
Contribuir a la formacion integral de nuestro alumno, facilitandole las

condiciones para acceder significativamente al conocimiento y desarrollar las
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habilidades y destrezas necesarias para alcanzar yn mejor nivel de calidad de
vida de manera responsable, eficiente Y socialmente (til.

Visién

Ser la mejor opcion educativa de caracter publico del nivel medio superior
en el Estado, con base en |a calidad, equidad Yy pertinencia del servicio que se
brinde a los alumnos.

Politica de calidad

Contribuir a la satisfaccion de las expectativas de los grupos de interés de
la Institucién en cuanto a la prestacién del servicio publico educativo del nivel
medio superior, a través del desarrollo e innovacién de los procesos académicos y
administrativos en un marco de calidad y mejora continua.

Valores

+ Integridad + Respeto
» Responsabilidad » Justicia.

« Lealtad - Disciplina
+ Honestidad » Libertad

Asimismo define sus grupos de interés: alumnos, autoridades, personal
de la institucién, padres de familia y sociedad.

Se autoriza Ia apertura del Videobachillerato San Miguel Palmas y la
creacion del EMSAD 9 Vizarrén. También se inauguran las instalaciones Villa
Progreso de la extensién del Plantel 11 Ezequiel Montes.

Se autoriza el Reglamento para Ia Aplicacion de Ia Ley de Adquisiciones,
previa revision de la Secretaria de la Contraloria del Gobierno del Estado.

A partir de este afio en COBAQ coordina, en Ia entidad, la convocatoria
de la SEP para Ia Acreditacion de conocimientos del nivel bachillerato (Acuerdo
286).
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El Coleglo realiza un intercambio académico con el Politécnico de
California de San Luis Obispo (COBAQ-Cal Poly).

En el afio 2003 inicia el Gobierno del Lic. Francisco Garrido Patrén. Se
establecen como proyectos institucionales claves la Reforma curricular y la
Certificacion en la norma I1SO 9001:2000 del COBAQ. Con el objetivo de
coadyuvar en la mejora educativa del area cientifica, el COBAQ celebré el
Congreso de ciencias en la educacién media superior. A través del convenio
interinsitucional académico deportivo que celebran el COBAQ y el INDEREQ,
inicia operaciones la Escuela de talentos deportivos. Se realiza el Diplomado en

desarrollo de habilidades gerenciales para directivos del plantel.

A partir del semestre 2003-B, se incorpora el programa académico
EMSAD a los Videobachilleratos. Se autoriza Ia apertura de los Videobachilleratos
Pefia Colorada y Arcila. Se crea la Direccién de Recursos Humanos. Nacen los
Planteles 17 Constitucion de 1917 y 18 Valle Dorado, ubicados en los municipios

de Querétaro y San Juan del Rio respectivamente.

Para el afio 2004 el COBAQ cuenta con 40 planteles e implementa la
Reforma curricular del bachillerato general.

El Colegio realiza ajustes a su Plan institucional de desarrollo y los
cambios se concretan en el Programa operativo anual 2004, en el que a partir de
los grandes ejes rectores del Gobierno del Estado Bien ser y Bien administrar se
ubican las lineas estratégicas que inciden en la mejora continua del desempefio
academico, la consolidacién del sistema de administracion de la calidad, eficientar
la operacién mediante la administracién de recursos y fortalecer la administracion
y el desarrollo del capital humano.

Inicia en todos los planteles (semestre 2004-B) el trabajo con los nuevos
programas de estudio de la Reforma Curricular del Bachillerato General.

El Colegio establece, como prioridad, el proceso de certificacion de calidad en el

cual se encuentra inmerso.
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2.3COBAQ, Plantel 2 Amealco

La Historial del Plantel 2 Amealco, segin registros en archivos de la
coordinacién, con fecha de marzo de 1985, la Junta Directiva del Colegio de
Bachilleres, aprob6 el establecimiento de un plantel con capacidad para 1500
estudiantes. A partir del mes de septiembre de 1985, se autorizé el funcionamiento
de una extensién académica del Plantel 1 Satélite, en Amealco; con el proposito
de atender la demanda actual durante el semestre 1985-A.

Obijetivos:

El Colegio de Bachilleres tiene como objetivos generales: Impartir e
impulsar la educacion correspondiente al nivel medio superior con caracteristicas
propedéuticas y terminal, con planes y programas de estudio reconocidos por la
Secretaria de Educacién Publica.

El Plantel 1 en su extensién en Amealco tiene como metas organizar y
desarrollar los cursos correspondientes al primer semestre del ciclo bachillerato
mediante los programas y actividades que permitan lograr la mayor eficiencia en el
proceso educativo, teniendo como eje la formacidn integral del estudiante.

A partir de 1985 que se fundé el plantel 2 de Amealco se ha tenido el
siguiente crecimiento de la poblacién estudiantil segln registros en archivos de la

coordinacion.

Cuadro 8. Crecimiento de la poblacion estudiantil del afio 1985 a 1994

Afio Numero de grupos Numero de alumnos
Semestre A Semestre B Semestre A Semestre B
85 1 2 30 80
86 2 4 45 115
87 3 5 77 141
88 4 4 108 123
89 4 4 106 141
90 4 4 107 160
91 4 5 123 191
92 5 6 116 199
93 5 5 137 211
94 5 6 160 235

Fuente: Elaboracién propia con datos del Departamento de Registro y Control Escolar
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Grafica 3. Numero de alumnos tercer semestre
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Fuente: Elaboracion propia con datos del Departamento de Registro y Control Escolar

Grafica 4. Numero de alumnos quinto semestre

Alumnos de Quinto Semestre
(Semestre B)

250 T -

@ 153

g 150 /

3 | A2y b5

b3 100 13

=} 9

= . /’g‘“‘t\”g
- ¢

O M
e ) [(e} N~ [ee] [+] o -~ N [22] <r [Te)
=] [=2] [=2] o] [=2] (=] o (=] (=] o [=]
[=,] [=/] [=2] [=2] [=2] (=] [=] o o [«=] [=]
-— -— -— -— - N N N N N N
ARNO

Fuente: Elaboracion propia con datos del Departamento de Registro y Control Escolar
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Como se observa, el ingreso a primer semestre ha tenido altibajos, sin
embargo en el affo 2002 es cuando se observa el mayor niUmero de alumnos de
nuevo ingreso, pero en los afios siguientes éste nimero disminuye de tal forma
que en el presente afio se ve una disminucién de 18 alumnos a comparacion del

afno con mas alta demanda.

El Plantel para atender la demanda educativa cuenta con los siguientes

recursos humanos:

Cuadro 9. Recursos humanos del COBAQ, Plantel 2

Personal Docente-Administrativo Personal Docente Personal Administrativo
Total 2 Total 23 Total 14
1 Coordinador 2 Maestria completa 5 Licenciatura trunca
1 Subcoordinador 5 Maestria sin concluir 1 Técnico profesional
7 Licenciatura titulados 3 Preparatoria
5 Licenciatura pasantes 1 Secundaria
4 Capacitaciones (talleres) 4 Primaria

Fuente: Elaboracion propia, con datos del Departamento de Administracion

La oferta educativa del plantel es la siguiente:

Plan de estudios Actualmente el plantel se encuentra implementando la

nueva curricula. El plan de estudios se organiza en tres nlcleos formativos:

« Basico en matematicas, ciencias naturales, ciencias sociales, lenguaje y

comunicacioén (de primer a cuarto semestre)

»_Propedéutico que tiene como objetivo preparar al alumno en el area de

conocimientos que le permitan acceder a una carrera universitaria,
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* De_capacitacién que lo prepara para integrarse al campo laboral con un area
especifica laboral

Formacion propedéutica
Matematicas e ingenierias
Ciencias biolégicas y de salud
Sociales y humanidades.

Capacitacion para el trabajo De acuerdo a la actividad econdémica del
municipio de Amealco Ias capacitaciones que el COBAQ ofrece son las siguientes:
» Desarrollo de Negocios.
» Asistente administrativo
* Informatica

e Agronegocios

Las actividades paraescolares forman parte de la formacion integral del
alumno, ya que por medio de la expresion artistica y del deporte ayudan al alumno

a adquirir una disciplina.

Deportivas
Basquetbol Voleibol
Futbol Karate-Do

Artisticas-culturales
Musica Banda de Guerra
Danza Artes plasticas

Taller Ecolégico
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Infraestructura y equipamiento

Cuadro 10. Infraestructura y equipamiento

Total de Equipos de computo 60
Total de Aulas Didacticas 15
Total de Laboratorios 3
Total de Laboratorios de Inglés con multimedia 1
Total de Talleres 0
Total de Anexos (oficinas y sanitarios) 10*

* Se consideran oficinas administrativas y area de bafios
Fuente: Elaboracién propia, con datos del departamento de Administracion
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Por su ubicacion geografica el Plantel tiene la

Figura 4. Cobertura del Plantel
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El Plantel 2 de Ameaico tiene como posibles proveedores de alumnos

segun registros en la subcoordinacion, las siguientes escuelas secundarias en las

diferentes localidades:

Cuadro 12. Escuelas de la locatidad

No. Localidad Nombre de la escuela
1 Amealco Moisés Saenz Garza
2 Amealco Pedro Palacios
3 Coroneo Técnica No. 74
4 Coroneo Técnica No. 35
5 Chiteje de Garabato Manuel Lopez de Ecala
6 Chiteje de la Cruz Alfonso Cravioto
7 Donica Leona Vicario
8 El Apartadero Luis Pasteur
9 El Batan Tratado de Tlateloico
10 El Bothe Salvador Novo
11 El Lindero Pedro Maria Anaya
12 El Rincén Mariano Matamoros
13 El Rincén de San lidefonso Abraham Gonzalez
14 El Terrero Guadalupe Victoria
15 El Varal Luis Donaldo Colosio Murrieta
16 Hacienda Blanca Ricardo Pozas Arciniega
17 Huimilpan Jesus Romero Flores
18 Jacal de la Piedad 15 de septiembre
19 La Cruz de San Bartolo Rafael Ramirez
20 La Ladera Agustin de lturbide
21 l.a Muralla David Alfaro Siqueiros
22 La Soledad Octavio Paz
23 Laguna de Servin Manuel Carmona Valle
24 Los Arboles Dia de las Américas
25 Quiotillos Martin Luis Guzman
26 San Bartolomé El Pino Gabriel Mistral
27 San lidefonso Tultepec Rafael Ramirez
28 San Martin Guillermo Gonzalez Camarena
29 San Miguel Tlaxcaltepec Renato Descartes
30 San Nicolas de la Torre José Maria Velasco
31 San Pablo Rosario Castellanos
32 San Pedro Huimilpan Amado Nervo

Fuente: Archivos de promocion departamento subcoodinacion.
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2.4 Competencia local
a) CONALEP

El Colegio Nacional de Educaciéon Profesional Técnica (CONALEP) es
una institucién educativa del nivel Medio Superior que forma parte del sistema
Nacional de Educacién Tecnolégica. Fue creado por decreto presidencial de 1978
como un Organismo Publico Descentralizado del Gobierno Federal, con
personalidad juridica y patrimonio propios. Su objetivo principal se orienté a la
formacion de profesionistas técnicos de nivel postsecundaria. En 1993 el decreto
se reforma para abrir las expectativas en materia de capacitaciéon laboral,
vinculacion intersectorial, apoyo comunitario y asesoria y asistencia tecnolégicas a
las empresas.

En 1994 de acuerdo a las necesidades del pais, el Colegio adopta el
esquema de Educacion Basada en Normas de Competencia (EBNC), iniciando la
reforma de su modelo educativo en congruencia con dicho enfoque.

En 1998, como producto de su experiencia en el desarrollo de programas
de capacitacién bajo el esquema de EBNC, emprende un proyecto para la
acreditacion de planteles como Centros de Evaluacion de competencias Laborales
con el propédsito de impulsar la evaluacion de competencias adquiridas a lo largo
de la vida, con el referente en Normas Técnicas de Competencia Laboral (NTCL).

Actualmente es una institucion federalizada, constituida por una unidad
central que norma y coordina al sistema; 30 Colegios Estatales; una Unidad de
Operacion Desconcentrada en el DF y la Representacion del Estado de Oaxaca.
El capital humano con que cuenta el Colegio es de 931 directivos; 14,610
académicos y 9,372 administrativos. Esta estructura hace posible la operacion de
los servicios en 268 planteles distribuidos en las principales zonas industriales del
pais, ocho Centros de Asistencia y Servicios Tecnolégicos (CAST), y 110
unidades moviles.

El sistema “se caracteriza por impartir una formaciéon orientada a la
insercidn en el mundo de trabajo, a través de modulos de educacién basada en
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normas de competencia laboral y la alternativa de una formaciéon propedéutica
para aquellos estudiantes interesados en cursar el nivel superior™.

La oferta educativa atiende nueve areas de formacion ocupacional que
agrupan 29 carreras de cobertura nacional, 20 de ellas dirigidas al sector industrial
Yy nueve al de servicios. Adicionalmente, se tienen 11 carreras de cobertura
regional.

EI CONALEP en Amealco se cred el 16 de marzo de 1999, con el apoyo
recibido de Don Roberto Ruiz Obregén, y se inauguré el 13 de diciembre del
mismo afio, contando con 3 grupos de primer semestre que totalizan 92 alumnos.

El CONALERP realiza su promocion en las 32 secundarias de Ia regiony el
medio que utilizan son visitas, las cuales empiezan en el mes de febrero y
terminan en junio, en las secundarias con mayor niimero de alumnos realizan dos

visitas y en las demas secundarias sélo una.

Ademas de las visitas utilizan como medio de promocidn:
e Carteles
e Folder
* Presentaciones audiovisuales

* Folletos (volantes)

Otorgan becas en efectivo por semestre por promedio desde primer
semestre de la siguiente manera:
e 20 dias de salario minimo, por promedio de 8 a los de primer semestre y de
segundo a sexto semestre, promedio de 8 en cada materia.
e 40 dias de salario minimo, por promedio de 9 a los de primer semestre y de
segundo a sexto semestre, promedio de 9 en cada materia.
e 80 dias de salario minimo, por promedio de 10 a los de primer semestre y de

segundo a sexto semestre, promedio de 10 en cada materia.

* Secretaria de Educacién Publica, Programa Nacional de Educacién 2001-2006. pp 163
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b) COBAQ Santiago Mexquititian

Actualmente el Plantel de Santiago Mexquititlan cuenta con 112 alumnos
en primer semestre Y 92 en tercer semestre.

c) COBAQ (Viedeobachillerato) San lldelfonso

El videobachillerato es una modalidad que favorece el arraigo de los
jovenes y el desarrolio cultural, social y productivo de la region; estructura su
quehacer académico en Ia incorporacion de materiales didacticos audiovisuales, lo
cual se complementa con I asesoria personal y grupal que brindan los
profesores.

San lidefonso en su modalidad de EMSAD (Educacién Media Superior a
Distancia) cuenta con 71 alumnos en primer semestre Y 21 en tercer semestre.
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Capitulo Ill. Disefio de la investigacion

3.1 Planteamiento del problema

En el semestre 2005-b se planted como objetivo entregar 300 fichas para
ingreso estableciendo como margen menos 20 alumnos de tal forma que el
minimo quedara en 280 alumnos inscritos, sin embargo a pesar de la promocion
que se realizd sblo se entregaron 275 fichas de las cuales sélo estan inscritos 218
alumnos y 38 mas asisten a clases sin tener auin su certificado de secundaria, ya
que adeudan alguna materia y estan en examenes extraordinarios. De esos 38 no
se tiene segura su inscripcion; en caso de que se pudieran inscribir todos se
tendria una diferencia de 24 alumnos para alcanzar el objetivo propuesto. Esta
situacién implica un grupo menos de los programados para el primer semestre y
por lo menos dos para los siguientes semestres.

3.2 Definicion del problema

¢Por qué no hay la suficiente demanda de alumnos de nuevo ingreso en
el COBAQ, Plantel 2, Amealco?

3.3 Hipétesis
H1. La promocidn que realiza el plantel en las secundarias es inadecuada.
3.4 Objetivo
Realizar una investigacion a los alumnos inscritos actualmente en

secundaria y a los alumnos egresados de secundaria del ciclo escolar 2004-2005;
que ayude a determinar el mejor método de promocién para incrementar y
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alcanzar la demanda esperada a primer semestre en el COBAQ, Plantel 2,

Amealco.
3.5 Justificacion

La investigacién es de utilidad para el plantel y para los planteles en
general del COBAQ, ya que con base a la investigacibn se dan las

recomendaciones para poder alcanzar los objetivos de ingreso a primer semestre.
3.6 Universo y muestra de la investigacién

Segun datos en la subcoodinacion del plantel, las 32 escuelas
secundarias del municipio en las que se realiza la promocién cuentan en este ciclo
escolar con 965 alumnos inscritos en tercer afo.

Para determinar el tamafio de la muestra de este universo se tomé la
férmula para poblaciones finitas (menos de 500,000 elementos), recomendada por
Fisher (2004).

ne O'ZNpq
e’ (N-1)+0o’pgq

En donde:

o = nivel de confianza

N = universo o poblacién

p = probabilidad a favor

q = probabilidad en contra

e = error de estimacién (precision de los resultados)

n = numero de elementos (tamafio de la muestra)

La investigacion se llevd a cabo en una muestra cuya poblacién es de
965 alumnos, por lo tanto para calcular el tamafio de la muestra con un intervalo
de confianza del 90% y un error de estimacién del 5% tenemos los siguientes

datos.
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Datos

n=7?

e=5%
c=1.96

p =50%
q=50%

N =965
Sustituyendo:

e 1.64° *965*0.5* .05
(0.5% *(965—1)) + (1.64* *0.5*0.5)

Con los datos anteriores y calculando la férmula nos da como resultado el

tamafo de la muestra de 311 como minimo.

Una vez determinado el tamaino de la muestra se procedié al disefio del

instrumento que fue una encuesta.

Mediante dicho instrumento, se determiné de manera descriptiva qué
factores estan afectando en mayor medida la decision de los encuestados para
seguir estudiando en alguna escuela de nivel medio superior.

Si los encuestados tienen alguna informacién de dichas escuelas y si en

este momento ya saben en qué escuela les gustaria seguir estudiando.

También se hicieron encuestas a los alumnos inscritos en primer
semestre del COBAQ, Plantel 2, Amealco, la poblacién que se tiene es de 252
alumnos, por lo tanto se aplico la encuesta a toda la poblacion.

La encuesta aplicada a estos alumnos se disefid de manera que nos

permita determinar si en la secundaria les dieron informacion del Plantel y si dicha
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informacién influyé en su decisién para inscribirse, también quién fue el que tomé
la decision de inscribirse en el COBAQ, los motivos principales que tomaron en
cuenta y si cuentan con alguna beca. Ademas de que si ellos recomendarian al

plantel.

3.7 Diseno de la encuesta

Se realizaron 2 encuestas, una para aplicarse a los alumnos inscritos en
tercer ano de secundaria (anexo 1) la cual consta de 7 preguntas; 5 de las cuales
son de opcion y 2 abiertas, las preguntas que integran la encuesta se plantearon
para conocer las expectativas de los alumnos de secundaria, para que con los
datos arrojados dé un panorama mas amplio que ayude a realizar una buena

promocion de una escuela de nivel medio superior.

La segunda encuesta (anexo 2) fue disefiada para aplicarse a los
alumnos inscritos en el primer semestre del COBAQ plantel 2 Amealco; consta de
6 preguntas de opcién, el objetivo de la encuesta es determinar si la promocion
realizada por el Plantel en el periodo 2004-2005, influyé en su decisién para
inscribirse en el COBAQ Plantel 2.
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Capitulo IV. Investigacion de campo

4.1 Analisis de los datos obtenidos

4.1.1 Resultados de la encuesta aplicada a alumnos en tercer afo de
secundaria (Octubre, 2005).

Los siguientes resultados nos dan un panorama general de la informacion
que tienen los alumnos de tercer grado de secundaria con respecto a las escuelas
de nivel medio superior y determinar cuales son sus intereses con respecto a las

mismas y algunos factores que influyen en la toma de decisiones.

Pregunta 1. Al terminar la secundaria ;Qué haras?

Gréfica 5

Nolose

Se puede observar que a pesar de que el ciclo escolar esta a la mitad, es
decir que aproximadamente en 3 meses ellos tienen que seleccionar una escuela
de nivel medio superior en donde continuar sus estudios, el 26% de los
encuestados aun no deciden que es lo que van a hacer al terminar la secundaria;
sin embargo aunque el 69% quiere seguir estudiando, también depende de otros

factores como se ve en la siguiente grafica.
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Pregunta 2. ;De qué depende el que sigas estudiando?

Grafica 6

Resultados 1% Economia

académicos familiar

37%

Intereses
personales
29%

Como se observa los resultados académicos que representan un 33% de
los encuestados, es un factor importante para continuar con los estudios, porque
existen alumnos que tienen los recursos econémicos y el interés para continuar
pero adeudan alguna materia en la secundaria y aunque van y sacan ficha y
presentan examen, no pueden concluir con la inscripcién debido a que adeudan
alguna materia en la secundaria y no logran pasarla en examen extemporaneo.

También la economia familiar es un factor que pesa para que los alumnos
puedan continuar con sus estudios ya que el 37% respondi6 que depende de ésta.

Sin embargo el 29% de los alumnos encuestados muestra poco interes en
continuar estudiando. Siendo un factor muy importante a tomar en cuenta en la
promocion ya que es ahi en donde se debe incrementar el interés ya que cuando
se quiere se busca la forma de lograr las cosas, pero cuando no hay interés es

dificil hacerlos cambiar de opinion.
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Pregunta 3. ;Te han dado informacion sobre alguna escuela de nivel medio

superior? ¢ De qué forma?

Gréfica 7 Grafica 8

Algun
familiar

25%
no

49%

Folletos
75%

El 51% de los encuestados menciona que si le han dado informacion de
alguna escuela de nivel medio superior y la forma en que les ha llegado la
informacion es a través de folletos o de algin familiar. Las escuelas de las que
dicen haber tenido informacion en su mayoria son el COBAQ y el CONALEP,

como se observa en la siguiente grafica.

Pregunta 4. ;,Cuales escuelas de Nivel Medio Superior conoces?
Grafica 9

CBETIS

CENTRO LA SALLE 1% CONIN

UNION — 2% 0% COBAQ
2% BN%

CONALEP
45%
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El COBAQ y el CONALEP son las escuelas que los alumnos encuestados
dicen conocer, la grafica muestra que el 95% de los encuestados conocen las

escuelas antes mencionadas y un 5% conoce algunas otras escuelas.

Pregunta 5. ;Cual es el medio por el cual te enteraste de las Escuelas de Nivel
Medio Superior?

Grafica 10
Television
Radio 0% )
Inv. De la Esc. 2% Amigos
9% 6%
Periddico

4%

45%
° Algun familiar

67%

Como se observa el 67% conoce las escuelas de nivel medio superior a
través de familiares ya que tienen o han tenido algin hermano(a) o primos(as) en
dichas escuelas. El 45% las conoce a través de folletos que se reparten en
eventos organizados por las escuelas.

También es importante que algunas escuelas los inviten a conocer sus
instalaciones y que esto despierte el interés en los alumnos para desear ingresar
en éstas, el 9% afirma conocer las escuelas de nivel medio superior porque ha
sido invitado a visitar el plantel.

En un porcentaje menor se han enterado por medio de amigos (6%),
periddico (4%) y radio (2%).
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Pregunta 6. Si vas a continuar con tus estudios. ¢ En donde te gustaria estudiar?

Grafica 11
COBAQ,
Santiago OTR
Mexquititlan o

18% -

COBAQ, 2

. 0,
CONALER? 87%

VIDEOBACHI-
LLERATO
SAN
ILDEFONSO
2%

A pesar de que el 57% de los encuestados le gustaria seguir sus estudios
en el COBAQ, 2, existen otros factores que, como ya se analizd, influyen para
tomar la decision final. Se pude observar que las escuelas que tienen mayor
competencia con el COBAQ, 2 son COBAQ, Santiago Mexgquitittan y CONALEP,

esto debido a la ubicacion y el plan de estudios de dichos planteles.
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4.1.2 Resultados de la encuesta aplicada a los alumnos inscritos en primer
semestre en el COBAQ, Plantel 2, Amealco
(Octubre y noviembre, 2005).

La siguiente informacién sera de utilidad para poder determinar como y

hacia quien se debe dirigir la promocién del COBAQ, Plantel 2, Amealco.

Pregunta 1. ;Te dieron informacion del COBAQ, Plantel 2, en la secundaria?

Grafica 12

no
15%

si
85%

Podemos observar que el 85% dice haber tenido informacién por medio
de la promocioén hecha por el plantel en la secundaria de la cual provienen. Sin
embargo el 15% que no le dieron informacién pudo haber sido matricula perdida

por falta de informacion.
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Pregunta 2. ;La informacion que te dieron influy6 en tu decision para seleccionar

al COBAQ, Plante!l 2, como la mejor opcion.

Grafica 13

73%

Se puede observar que si influy6 en la toma de decisién de los alumnos el
hecho de haber recibido informacion del COBAQ, el 73% de los alumnos inscritos
recibieron informacién en la secundaria; aunque existen también otros factores
que consideraron y que se veran en otras graficas mas adelante.

El 27% dice no haber estado influenciado por la informacién que le dieron.
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Pregunta 3. ;Quién tomé la decision final para inscribirte al COBAQ, Plantel 27

Gréfica 14

Tu familia
(hermanos)
5%

Tus papas
27%

Ta solo
68%

Aungue la promocion se realiza en las escuelas y la informacién se da a
bservar que el 27% de los

s. El 68%

los alumnos de secundaria, en esta grafica podemos o
encuestados no toma la decision final sino que es por parte de los papa

si tomo la decisién de inscribirse al COBAQ, Plantel 2.

61



Pregunta 4. Selecciona 3 motivos principales que tomaste
seleccionar el COBAQ, Plantel 2.

en cuenta para

Gréfica 15
costo
inscripcién
Ubicacién del B1e(;:;s 4% Pers?nal
plantel ° 17%

16%

R e Instalaciones

Plan de 23%
estudios
30%

Podemos observar que el plan de estudios es uno de los factores mas

importantes por el cual deciden inscribirse al COBAQ, Plantel 2 ya que el 30% lo

selecciona como uno de los 3 mas importantes. Las instalaciones con un 23% es

otro factor importante y en seguida el personal (docente y administrativo) con un

17%.

Aunque en la encuesta que se realiz6 a los alumnos inscritos actualmente

en secundaria mencionan que uno de los factores para seguir estudiando es la

economia familiar, aqui podemos observar que el costo de inscripcion y las becas

que ofrece el plantel no es un factor tan importante para seleccionar al COBAQ,

Plantel 2 como la mejor opcion.
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Pregunta 5. ; Cuentas con alguna beca? ¢ Cual?

Grafica 16 Grafica 17
Oportuni- Otra Transpor-
dades 3% te

45% 52%

62%

El 62% de los alumnos de primer semestre encuestados cuenta con
alguna beca, lo cual motiva a seguir estudiando.

De los alumnos que cuentan con beca, el 52% tiene beca de transporte
que consiste en $200.00 cada mes a partir de segundo semestre, en primer
semestre se les da al final del semestre con retroactivo a inicio del semestre; el
45% cuenta con beca de oportunidades que consiste en $550.00 para las mujeres
y $500.00 para los hombres cada bimestre y solo el 3% tiene una beca por parte

del trabajo de sus papas.
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Pregunta 6. ; Recomendarias al COBAQ, Plantel 2?7

Grafica 18

no
5%

si
95%

Podemos observar que el 95% de los encuestados si recomendaria al

COBAQ, Plantel 2 como la mejor opcién, y solo el 5% menciona que no.
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4.2Revision y analisis de la promocién realizada en el ultimo ciclo escolar

De acuerdo al Manual de Calidad (anexo 3), revision 003 en el
Procedimiento de Registro y Control Escolar el Procedimiento para la Difusion y
Promocién es responsabilidad del Coordinador de cada plantel o Responsable del
centro en EMSAD, el cual determina la logistica de promocion de acuerdo a las

caracteristicas de cada plantel.

En el plantel 2, Amealco se determiné el siguiente procedimiento para la

difusién y promocion en el afio 2005.41

Responsable: Coordinador y subcoordinador del plantel.
Referencia: Manual de Calidad Revision: 003
Seccion: 3.1

1. Revisar estadisticas de Control Escolar del semestre B anterior respecto a
los alumnos de nuevo ingreso para detectar qué escuelas secundarias
fueron nuestras principales proveedoras de alumnos.

2. Programar de acuerdo a la informacion anterior, las rutas y fechas de visita
a las escuelas secundarias del municipio incluyendo el municipio de
Epitacio Huerta, Michoacan, dandoles prioridad a aquellas de donde
provenga la mayor cantidad de alumnos.

3. Obtener datos acerca de las escuelas secundarias que nos proveen la
mayor cantidad de alumnos, como horario, namero de aulas, de profesores,
etc.

Solicitar material de promocién a Direccién General, en el mes de enero.

5. Invitar e un desayuno en el mes de enero a los Directores de las diferentes

escuelas secundarias y Supervisores de zona de nivel secundaria, en

donde se les informe cuales son la misién, vision, objetivo, politica de

41 Documentos de promocién (departamento de subcoordinacion)
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calidad y metas de nuestro plantel ademas se aprovecha su presencia para
acordar fecha de visita a sus planteles respectivos.
En este evento se realizaran las siguientes actividades:

e Tomar pase de lista de asistentes.

e Palabras de bienvenida por el coordinador del plantel.

e Exhibicion del video promocional del COBAQ.

e Platica por el subcoordinador acerca de la infraestructura, capacitacion,

servicios, ventajas y apoyos que ofrece nuestro plantel al alumno.

6. Elaborar calendario de visitas, iniciando visitas en febrero, en cada escuela
visitada se realizara lo siguiente:
e En estas visitas se presentara una platica de 10 a 20 minutos sobre el
plan de estudios, servicios, ventajas y apoyos que ofrece el COBAQ.
o Entrega de tripticos promocionales del COBAQ.
e Conseguir lista de nombres con alumnos.
e Registrar nimero de alumnos de tercer grado.

o Preferencia educativa de nivel medio superior.

7. Invitacion de alumnos con transporte pagado a las instalaciones del plantel,
donde se visitan.
e Laboratorios
e Area ecolégica
e Biblioteca
o Edificio de oficinas administrativas
La invitacion es impresa para cada alumno y se acuerda la fecha con el
Director del Plantel.
En dichas visitas se les ofrece un refresco y un triptico promocional del
COBAQ.
Apoyo: Material impreso, audivisual.
8. Se pide apoyo a la iglesia para que informe en sus servicios, fechas de

examen de admision.
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para la primera visita a las Escuelas Secundarias es la siguiente:

9. Se reporta desarrollo y resultados a Direccion General.

De acuerdo a documentos de subcoordinacion, las fechas programadas

Tabla 3. Programacioén primera visita

Alumnos en Alumnos |* Fecha programada
No 3er. afio én2do. |- de visita
' SECUNDARIA | Semestré |
Localidad" Nombre de la escuela COBAQ
1 Quiotillos Martin Luis Guzman 22 4
Martes 1 de marzo
2 | San Martin Guillermo Gonzéalez Camarena 16 1
3 {Laladera Agustin de Iturbide 21 9 Miércoles 2 de
4 | El Apartadero Luis Pasteur 13 2 marzo
5 [ San lidefonso Tultepec | Rafael Ramirez 106 21 Jueves 3 de marzo
6 [San Nicolas de la Torre | José Ma. Velasco 154 28 Viernes 4 de marzo
7 | Amealco Moisés Saenz Garza (Vespertino) 53 43
Lunes 7 de marzo
8 |Jacal de la Piedad 15 de Septiembre 32 2
9 |lLa soledad Octavio Paz 9 5
Martes 8 de marzo
10 | Chiteje de la Cruz Alfonso Cravioto 14 2
11 | E! Bothe Salvador Novo 25 9
Miércoles 9 de
12 | San Bartolomé el Pino Gabriela Mistral 22 5 arzo
marzi
13 | La Muralla David Alfaro Siqueiros 9 2
14 | El Terrero Guadalupe Victoria 18 8
15 | Chiteje de Garabato Manuel Lépez de Ecala 32 5 Jueves 10 de marzo
16 | El Varal Luis Donaldo Colosio Murrieta 17 2
17 | Amealco Pedro Palacios 39 22 Viernes 11 de
18 | Los Arboles Dia de las Américas 19 3 marzo
19 | San Miguel Tiaxcaltepec | Renato Descartes 37
Lunes 14 de marzo
20 |EllLinderoc Pedro Maria Anaya 28
21 | Amealco Moisés Saenz Garza (Matutino) 144 43 Martes 15 de marzo
22 { San Pedro Huimilpan Amado Nervo 32 Lunes 11 al viemes
23 | Donica Leona Vicario 20 15 de abril
24 | El Batan Tratado de Tlatelolco 20
25 | Laguna de Servin Manuel Carmona y Valle 13
26 | El Rincon Mariano Matamoros 12
El Rincén de San
27 Abraham Gonzélez . 11
lidefonso
28 | Hacienda Blanca Ricardo Pozas Arciniega 10
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29

San Pablo

Rosario Castellanos

10

30

La Cruz de San Bartolo

Rafael Ramirez

7

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Subcoordinacion del plantel

La programacion para

documentos sin clasificar en la subcoordinacion.

Tabla 4. Programacion segunda visita

la segunda visita es la siguiente,

segun

No. Localidad Nombre de la escuela Fecha
1 {Amealco* Moisés Saenz Garza Lunes 6 de junio, 2005
2 | Chiteje de la Cruz Alfonso Cravioto .
Martes 7 de junio, 2005
3 | La Soledad Octavio Paz
4 | El Lindero Pedro Maria Anaya L
Miércoles 8 de junio, 2005
5 | San Miguel Tlaxcaltepec Renato Descartes
6 | San Nicolas de la Torre * José Ma. Velazco .
Jueves 9 de junio, 2005
7 [ Jacal de la Piedad 15 de Septiembre
8 |ElTerrero Guadalupe Victoria . L
__ Viemnes 10 de junio, 2005
9 | Chiteje de Garabato Manuel Lépez de Ecala
10 | San lidefonso Tuitepec * Rafael Ramirez Lunes 13 de junio, 2005

* Escuelas visitadas en la primera etapa.
Fuente: Elaboracion propia con datos de la Subcoordinacion del plantel

Tabla 5. Comparativo segun el nimero de fichas de los afios 2004 y 2005

NG Fichas Fichas 3er. afio
Localidad Nombre de la escuela 2004 2005 secundaria

1 Amealco Moisés Saenz Garza 107 102 197
2 Amealco Pedro Palacios 27 27 39
3 Coroneo Técnica No. 74 1 2 -

4 Coroneo Técnica No. 35 1 1 -

5 Chiteje de Garabato Manuel Lépez de Ecala 6 5 32
6 Chiteje de la Cruz Alfonso Cravioto 0 1 14
7 Donica Leona Vicario 0 0 20
8 El Apartadero Luis Pasteur 2 2 13
9 El Batan Tratado de Tlatelolco 0 3 20
10 El Bothe Salvador Novo 5 2 25
11 El Lindero Pedro Maria Anaya 0 7 28
12 El Rincén Mariano Matamoros 3 1 12
13 El Rincdn de San lidefonso | Abraham Gonzalez 0 0 11

14 El Terrero Guadalupe Victoria 8 7 18
15 El Varal Luis Donaldo Colosio Murrieta 1 2 17
16 Hacienda Bianca Ricardo Pozas Arciniega 1 1 10
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17 Huimilpan Jesus Romero Flores 6 8 -
18 Jacal de la Piedad 15 de septiembre 2 1 32
19 La Cruz de San Bartolo Rafael Ramirez 9 9 7
20 La Ladera Agustin de Ilturbide 5 6 21
21 La Muralla David Alfaro Siqueiros 0 0 9
22 La Soledad Octavio Paz 0 1
23 Laguna de Servin Manuel Carmona Valle 0 0 13
24 Los Arboles Dia de las Américas 3 2 19
25 Quiotilios Martin Luis Guzman 5 0 22
26 San Bartolomé El Pino Gabriel Mistral 5 6 22
27 San lldefonso Tultepec Rafael Ramirez 19 9 106
28 San Martin Guillermo Gonzalez Camarena 5 1 16
29 San Miguel Tiaxcaltepec Renato Descartes 10 9 37
30 San Nicolas de la Torre José Maria Velasco 23 24 154
3 San Pablo Rosario Castellanos 2 10
32 San Pedro Huimilpan Amado Nervo 0 0 32
33 Ofras escueias 5 3 -
Totales 260 244 965

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Subcoordinacion del plantel

La publicidad para la promocién en las escuelas secundarias y en el
desayuno con los directores de las secundarias se elaboré en PowerPoint (anexo
4), la cual consta de 17 diapositivas en las cuales se presenta en forma general al
COBAAQ vy las caracteristicas del bachillerato general, la estructura curricular y las
capacitaciones que ofrece; después se hace referencia al Plantel 2, es decir las
actividades académicas, deportivas y culturales, la infraestructura y el
equipamiento con que cuenta, los proyectos que tiene, las becas que se ofrecen a
los alumnos y al finalizar se mencionan los requisitos para obtener la ficha, el

proceso de admision, los requisitos de ingreso y las fechas de inscripcion.

Ademas de la presentacion en PowerPoint, el material de promocién

institucional que se elaboro en Direccion General y que se utilizo fue:

Cartel
Anuncios en el periddico.

e Lapices .
e Reglas .

e Folletos (Volantes) e Letreros
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A continuacién se muestran algunos promocionales que se elaboraron y

se utilizaron para la promocion del 2005.

Imagen 1. Anuncio en el periédico.

:amawm. 3%

RETAROSS

mumm BT EHAT O Y

--. -DEL @ AL 20 DE MAY0_-DE 2005

e'n TREGA D&' FICHAS PARA INGRESD AL COBAQ,” EMSAD % VIDEOEACHILLERATO -
»F;ngores informes en los planteles detu Iocahdad y en 1as oficinds centrales 3 los teléfonos: 01 (442) 213 8182 213 86 61 y 22300 32 . ext,1301y-1801 1801

Fuente: Direccion de comunicacion social COBAQ

Imagen 2. Anuncio promocional.

Fuente: Direccién de comunicacion social COBAQ
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Imagen 3. Cartel promocional.

G %

e WAL,
DE]

. il
ESTADO DE GUERRD

REQUISITOS

PARA OBTENER LA FICHA

; Certificado de secundaria o &
constancia de estudios dei 3er.
afio (original y copla).

%ﬁ‘» @ Presentar copia del acta de nacimlento
ydeiaCURP.

iDos fotografias tamado infantil de estudio (de frente,
recientes e iguales, en blanco y negro, con la frente yi
orejas descubiertas, sinlentes, sinaretesy sin barba)*"
s e

e g .

brir pago de derechos para present
admisién (EXANI-I):,($265.00 COBAQ
EM§AD ¥$130.00 Videobag| illerato

3 £ Ay M oy s ™ m.%
EMSAD ;i \/IDECBACHILLERATS,

A i o G sk
nh!?ﬁnsmma&w En o8 p‘;ntelos o widocalidagiv:on
e N Rt Al S S

Fuente: Direccion de comunicacion social COBAQ
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Imagen 4. Letrero imagen 2005.

Fuente: Direccion de comunicacion social COBAQ

Imagen 5. Volante promocional.

2 RS Requ:simsparnobrenerﬁcha

1 3er, afto {originaly copia)

£ {lanar hoja de registra en o Plantal 8! cualso devoa ingrosar,

Calendarjo del proceso
1. Examen de admision (EXANI-): 21 de mayo s fas 2:00 horas.
Requisitos para el din del examen!
. da sdmisidn.
. Llovar"M‘ ices det dos. gomay
e » Noscompadarsa de r,n)wladoia
.

N Aalsd ) inicio del

dauyunada.

18 da junk P i y onlos Plantates del sistema COBAQ.
J Inscripcionas: dai 4 & 8 defulio.
Requisitos de ingreso:
« Aprobar el examende admi

uu-él'\ To
MGJOF

o delacts o dela CURP,
W}‘ J Dot lblogmﬂn tamafio infantil de auluéin (ds frante, recientes & iquates, en DIANCO Y Negra, con la frente y orefas dascublanas, sin tentas, sin oretas y
N sinbarba).

' 4, Cubwrls pago de durechos pack prasantar axsmen de adminida, $265.00 COBAQ, $160.00 EMSADY: $130.00 Videobachlllsrato,

e NOT)L La durackén dof aum«n s du tros horvs npmxfnmdnmm[n, por lo quo 8o recomienda o aspiranile pmsantuwrse debidamente

) Diario O d &

sinientes, sin aretes y sin barbal,
. 4. Cursode wduccion; del 11 al 15defuko.
25 dejutio,

. Cubrk cuota do lnwdpcm SGSD Q0 CmMQ. $470.00 EMSAD y $140.00 Videobachiilarato,
o Cut $180. o COBAQ)
. I.|snnr soliciud dainscripeidn,
« Prasentaroriginaly copia de los 8ig actade CURP y certificad: i
lomﬁnauénda nludlos enla que conste el pi O yquesaha xi e las H\I(.Ml de uwndaﬂa

117
. Pfsnnw dinco fotografiag tameno bfantit de ulmm (nn frente, raciantes e igualas, en blnnoo y nagro, can fa frente y orejas descublartes,

Mayores Informes en los planteles de localldad y en las oficinas centrales alos telétoncs: 01 (442) 213 81 52,213 86 61y 223 00 32, ot 1301 y 1801

Fuente; Direccion de comunicacion social COBAQ
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A partir del 1 de marzo de 2005, se empez6 la promocion, teniendo una
carta de presentacion firmada por la Coordinadora del Plantel Q.B.P. Rosa Lilia

Moreno Garcia y dirigida a los directores de escuelas secundarias (anexo 5).
Después de haber hecho las visitas programadas anteriormente, se

realizé el reporte de actividades de promocién COBAQ, para captacion de

alumnos de nuevo ingreso (anexo 6) por parte de la Subcoordinadora del Plantel.
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Capitulo V. Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones

De acuerdo a la investigacién realizada la hipotesis sobre la promocion
que realiza el plantel, si es uno de los factores que esta afectando la baja
demanda de alumnos, debido a que faltan recursos tanto econémicos COmo
humanos para realizar dicha promocion, ya que las personas que estan realizando
la promocién en este caso Coordinador y Subcoordinador, no tienen el tiempo
suficiente para darle el seguimiento a ésta, y no realizan las visitas en tiempo y
forma como fueron planeadas; no se cumplié con las visitas programadas en su
totalidad, segun registro solo se visitaron 14 escuelas, el motivo principal es que
no tuvieron tiempo y a ultimo momento piden el apoyo de control escolar para
poder cumplir con lo planeado, pero son 2 o 3 dias antes de la entrega de fichas y

sélo en las escuelas de la cabecera municipal.

Ademas no se ha hecho nada para saber por qué alumnos que sacaron
fichas ya no regresaron a inscribirse; segun el plan el departamento de registro y

control escolar tenia que hacer el seguimiento y ni siquiera se le informo.

La promocién institucional no llega a tiempo de poderse colocar en las
secundarias y mucha de ella se queda en el plantel y sirve para reciclado en lugar
de que tenga el uso adecuado; esto representa pérdida econémica para la

institucion.

Se reparte entre fos alumnos los carteles para que los coloquen en sus
comunidades y no existe verificacion de que se dé, por lo que dichos carteles si no
se colocan van directo a la basura; en este caso sé esta perdiendo la oportunidad

de informar a la gente de las distintas comunidades.
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Sin embargo analizando la informacion obtenida existen otros factores
externos al plantel, que influyen en la decision, por ejemplo el desinterés por parte
de los alumnos a seguir estudiando ya que desde la secundaria no se aplican al
estudio y ni siquiera la terminan ya que reprueban alguna materia y prefieren
quedarse en sus casas antes que hacer examen para terminar la secundaria.
Otros prefieren trabajar e irse a Estados Unidos para tener dinero mas pronto y
comprarse cosas; estos datos se obtuvieron de forma oral y personal, platicando
con algunos alumnos y preguntandoles el por qué ya no deseaban seguir

estudiando.
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5.2 Recomendaciones

v Que la promocién no sdlo se realice en los meses de marzo-abril; sino que

sea en forma constante.

v Se debe invitar a docentes y alumnos a realizar la promocion.

v La publicidad institucional que se pide en el mes de enero se debe de tener
durante todo el afio para cuando se tenga oportunidad repartirla.

v Buscar hacer la promocion cuando hay reuniones de padres de familia en

las secundarias porque muchas veces éstos son los que toman la decision.

v En eventos del municipio (feria, semana santa) repartir propaganda a la

comunidad.
v En eventos del Plantel (Dia del bachiller, aniversario) repartir propaganda.
v Llevar a todas las secundarias y dar a cada alumno, desde inicio de aino
publicidad institucional (foider, reglas, calendarios, etc.) para tener al
COBAQ presente en la mente del consumidor.

v Invitar a los alumnos a visitar el plantel desde el mes de octubre.

v Dar informacién de seguimiento a egresados para incluir en la promocion

datos de ex-alumnos profesionistas triunfadores.

v Que la publicidad institucional sea igual para todos los planteles (sin

considerar el tamafio del plantel).

v Colocar espectaculares en lugares estratégicos de Amealco.
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En la promocioén hacer énfasis en los tipos de becas econdémicas que

pueden obtener si estudian en el COBAQ.
Qué la informacion contenida en la publicidad institucional este correcta
desde la primera impresion ya que se han dado casos en los que estan mal

los requisitos y eso genera conflictos.

Qué el lenguaje que se utilice sea de acuerdo al nivel de los alumnos de

secundaria y de los papas para que se comprenda.

ir a las comunidades (mercado potencial) a entregar fichas. “Punto de

venta” de facil acceso.
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Anexo 1

Encuesta aplicada a alumnos de tercer aino de secundaria

Objetivo: Conocer las expectativas de los alumnos de tercero de secundaria, para determinar la
mejor opcioén para promocionar una Escuela de Nivel Medio Superior.

Nombre: Nombre de la Escuela Secundaria:
ENCUESTA

1. Al terminar la secundaria, ¢ Qué haras?

( ) Estudiar ( ) Trabajar ( )YNolosé

2. ; De qué depende el que sigas 0 no estudiando?
() De la economia familiar ( ) De mis intereses

( ) De mis resultados académicos ( )Ofro (Especifica)

3. Te han dado informacién sobre alguna Escuela de Nivel Medio Superior
Si( )YNo( ).De cual?
¢ De que forma?

( ) Folletos ( ) Forma personal ( ) Familia ( )Otro

4. ¢ Cuales Escuelas de Nivel Medio Superior conoces?

5. ¢, Cual es el medio por el que te enteraste de las Escuelas de Nivel Medio Superior que conoces?

( ) Algun Familiar ( )Folleto ( ) Peribdico
( )Invitacién de la Escuela ( )Radio ( ) Televisién
( ) Otro medio (Especifica)

6. Si vas a continuar con tus estudios, ¢ en dénde te gustaria estudiar?

( ) COBAQ, Plantel 2 Amealco ( ) COBAQ, Santiago Mexquititlan
( ) COBAQ, (Videobachillerato, San fidefonso) ( )COBAQ, Arcila
( ) CONALEP ( )OTRO

7. Menciona 3 aspectos que consideres importantes para seleccionar una Escuela de Nivel Medio

Superior




Anexo 2
Encuesta aplicada a alumnos de primer semestre inscritos en el COBAQ,

Plantel 2, Amealco

Objetivo: Conocer si la promocién realizada por el Plantel en el periodo 2004-2005, influy6 en la
toma de decisién de los alumnos de secundaria para inscribirse en el COBAQ, Plantel 2.

Nombre: Lugar de procedencia:

Escuela Secundaria de Procedencia:

1. ¢ Te dieron informacion del COBAQ, Plantel 2 en la secundaria?
Si( ) No( )

2. ¢Lainformacion que te dieron influyé en tu decision para seleccionar al COBAQ, Plantel 2,
como la mejor opcién?
Si( ) No( )

3. ¢Quién tomo la decision final para inscribirte al COBAQ, Plantel 27
a)Tasolo ( ) ¢) Tu familia (hermanos, primos...) ()
b) Tus papas( ) d) Tus amigos ( )

4. Selecciona 3 motivos principales que tomaste en cuenta para seleccionar el COBAQ, Plantel 2

a) El personal docente y administrativo () d) La ubicacién del Plantel ()
b) Las instalaciones ( ) e) Las becas que otorgan ()
c) El Plan de Estudios ( ) f) El costo de inscripcion ( )

5. ¢Cuentas con alguna beca?

Si( ) No( )
¢ Cual? Transporte () Oportunidades ( )  Académica( )
Otra

6. Recomendarias al COBAQ, Plantel 2
Si( ) No( )




Anexo 3

Cadigo:
PRI-P2-01
Procedimiento de Registro y Control
Escolar Revision: Fecha:
= 03 8-SEP-05
 —
COBAG Pégina:1 de 5

1.- Propésito
Matricular alumnos de nuevo ingreso y reingreso, y dar seguimiento a sus calificaciones, a través del sistema
de registro y control escolar, para generar los documentos de identificacion y de control de calificaciones.

2.- Alcance
Aspirantes y alumnos de todos los semestres del COBAQ en los planteles inmersos en el SAC

3.- Definiciones/Abreviaturas
N/A

4.- Procedimiento
4.1.- Diagrama de Flujo

___________ .

r
- = [ V% 12. Generar y entregar t  Alumno
1. Realizar campafiade | ’E Gestién i No credenc)i,ales 8 bewn ..i
promocién institucional y Directiva ¢Alumnos de LI
l """"""" nuevo ingreso?
poonn R
2. Recibir documentos para 13. Generar actasde | o Ensefianza-
evaluacién \ aprendizaje
entrega de ficha 6. Abrir expediente heecemme

14. Actualizsar base de

No

{Cumple con - datos
requisitos? 7. Asignar grupo y turno
15. Emitir kardex y/o " Alumno
. . -k
3. Entregar ficha al 8. Actualizar base de datos certificado de estudios e
candidato e
4, Verificar status del 9, Verificar base de datos @
alulmno

. . 17 No
{Procede inscripcidn

o reinscsripcién?

Base de datos
actualizada?

5. Recibir y cotejar 10. Generar control de E- Enseflanza-
documentos asistencia y evaluacién [~~~ "E aprendizaje

i

11. Realizar ajustes

(Cumple con

requisitos?
Si




4.2.- Descripcién de responsabilidades

Operacién-|_Responsable .|~ - Actividad‘c Norma de Operacién _Registros
Reporte de
actividades de

Coordinador del promocion
) plantel o Determina logistica de promocién de acuerdo a caracteristicas COBAQ para
Responsable del | del plantel captacién de
centro en EMSAD alumnos de
nuevo ingreso.
Al-1-02
Jefe de Registro y
2 Control Escolar o | Recibe y verifica los documentos, para entregar el registro al
auxiliar responsable | aspirante en base a los requisitos establecidos por la direccién N/A
del centro en académica para cada ciclo escolar
EMSAD
Base de datos I
(aspirantes de
. . g .| la primera
. Jefe de Registro y Recibe el reg}strc? y entrega pase al examen indicando, lugar, dia etapa)
v hora de aplicacion.
Control Escolar o . . Base de datos
o Concentra registros y envia base de datos al departamento de .
3 auxiliar responsable . .| II (aspirantes
del centro en Departamento de Registro y Control Escolar en archivo de la segunda
EMSAD electrénico. etapa)
archivo
electrénico
1.-Para los alumnos de nuevo ingreso, verifica que hayan sido
aceptados por la Direccién Académica, en la base de datos
proporcionada por el departamento de informética, para la
primera etapa.
Los aspirantes de la segunda etapa serén aceptados en funcién .
3 o . . Solicitud de
de la disponibilidad de espacios en cada plantel y se enviara la SCHiDCION —
Jefe de Registro informacién en archivo electrénico al Departamento de registro rcinsc};i cion
) g y y Control escolar. peion.
Control Escolar o . S . . A2-1-02
4 auxiliar responsable 2.-Entrega solicitud de inscripcién-reinscripcién al aspirante
para su llenado. .
del centro en . N Ly Predictamen
EMSAD 3.-En el caso de solicitantes de inscripcién por revalidacién de revalidacién
estudios que provenga de otra institucién de nivel medio A3.1-01 )

superior, solicite su predictamen al Departamento de Registro y
Control Escolar.

4. Verificar que el alumno de reingreso, cumpla con lo
establecido en el Reglamento General de inscripcion,
reinscripcién y evaluacién del COBAQ (documento de apoyo en
el capitulo I )




Jefe de Registro y
Control Escolar o

Recibe documentos segiin requisitos para cada uno de
los casos:

5 auxiliar responsable | Nuevo ingreso, Reinscripcién y revalidacion, N/A
del centroen  festablecidos por la Direccion Académica por ciclo
EMSAD escolar.
Jefe de Registro y
Control Escolar o . s
i Resguarda los documentos en el expediente individual,
6 auxiliar responsable Sa e N/A
del alumno, rotulando los datos de identificacion.
del centro en
EMSAD
Jefe de Registro y
Control Escolar o | Organiza los grupos en base al mimero de alumnos por
7 auxiliar responsable | grado escolar, de acuerdo a los grupos autorizados por | N/A
del centro en Direccién Académica.
EMSAD
Jefe de Registroy | 1.Registra informacion en base de datos de
Control Escolar o inscripcién y reinscripcion.
8 auxiliar responsable | 2.Envia base de datos al Departamento de Registro y | Sistema Kepler
del centro en Control Escolar en archivo electrénico.
EMSAD
1. Enla base de datos de prueba se verifica que se
Jefe del encuentren los alumnos inscritos y reinscritos.
2. Exporta la informacion de la base de datos al
Departamento de . . .
9 . sistema computarizado Kepler central. Sistema Kepler
Registro y Control 3 Asi 1 ni d & lal
Escolar . Asigna el nimero de expediente al alumno.
4, Envia al plantel la base de datos con el niimero de
expediente
. Control de Asistencia y
Jefe del 1. Capturar datos de .profegores env1ad.os por Evaluacién. A4-1-01
plantel en controles de asistencia y evaluacién. . .
Departamento de .. . . Control de Asistencia y
10 : 2. Imprimir y entregar controles de asistencia y ot
Registroy Control valuacion al plantel para su entrega a los docentes. Evaluacién
Escolar ¢ plantelp & | AS1-01
1. Realiza cambios de grupo, de docente, de
Jefe del plantel, ingreso o reingreso de alumnos
Departamento de extemporaneos, por revalidacién o baja temporal, por | ..
1 Registro y Control | error en captura o bajas solicitadas por el plantel. Sistema Kepler
Escolar 2. Exporta la base de datos al plantel para la
actualizacidn del sistema en archivo electrénico.
Jefe del Imprime credenciales de los alumnos y las entrega al
12 Departamento e | ;1. ee) bara su distribucion (referencia A9-I-01)
Registro y Control )
Escolar
Jefe del 1. S;};zu(rizreia:l?lsa éli% I}:rofesores y alumnos en
13 Departamento de 2. Imprimir y entre ar. actas de evaluacién al Actas de evaluacién
Registro y Control ) P y g A6-1-01
plantel.
Escolar
Jefe de Registro y 1.-Captura de calificaciones finales en base de datos.
Control Escolar o , .
. 2.- Envio de Actas de Evaluacién de Examenes de .
14 auxiliar responsable Sistema Kepler

del centro en
EMSAD

Regularizacion y Titulo de suficiencia, al
Departamento de Registro y Control Escolar.




De ;ﬁ;iﬂto de 2. Emitir Kardex al final del semestre al plantel
15 pocpertamento de |3, Emitir Certificado de Estudios al plantel
g Esc%]ar 25 dias habiles después del pago de derechos

correspondientes por €l alumno.

. Copia kardex con firma dg
1. Actualizacién de base de datos. recibido A7-1-01
Relacion de recibido del
certificado. A8-1-01
(referencia A10-1-01)

5.- Documentos de Referencla

Wk ! «) M "N” ..' : X Wi K . ', SN \V
. ‘M&' Nﬁéﬁmbrém%m &*;;»' N

Lo b, Sy B s

TR

Reglamento General de inscripci6n, reinscripcion y evaluacwn del COBAQ

Documento preliminar al 28 de julio del reglamento General de
Admisién, Inscripcion y reinscripciones al COBAQ

6.- Anexos:

Reporte de actividades de promocién COBAQ para captacién de alumnos de nuevo ingreso. A1-1-02

1

2. Solicitud de inscripcién —reinscripcién, A2-1-02
3. Predictamen revalidacién. A3-1-01

4. Control de Asistencia y Evaluacién. A4-1-01

5. Control de Asistencia y Evaluacién AS5-1-01
6. Acta de Evaluacién A6-I-01

7. Kardex A7-1I-01

8. Reporte de certificado emitidos A8-1-01

9. Credencial Escolar A9-1-01

10. Certificado de Estudios A10-I-01

7 Regstros
Nom’brez: deI xe gis tro A «Tienipo de- ﬁlsposici@ﬁ de los| ELRespénsabIe “Lugar de’ C‘"éﬂig
"% 7|.conservacién|.  registros de-almacén Almacén | 7
-Reporte de actmdades de Coordinador del T
promocién COBAQ para plantel Oficina del
captacion de alumnos de nuevo |1 afio Archivo Coordinador de] Al-I-(
ingreso plantel
2.- Base de datos I de aspirantes Jefe del
de la primera etapa Departamento de Dep artameqto
primera etapa. ~ . . P nento de informaética
1 afio Archivo electrénico | informética de la L N/A
Direccion de la. 1?1recc_:16n
(o administrativa
Académica
3.- Base de datos II de aspirantes Jefe del
de la segunda etapa. Departamento de | Oficina de
1 afio Archivo electrénico | informatica de la | control escolar N/A
Direccion del plantel
Académica
4.-Solicitud de inscripcidn — Jefe de Registro y
reinscripcion Control Escolar o | Oficina de
Permanente Archivo auxiliar control escolar | A2-I-(
responsable del | del plantel
centro en EMSAD
5.-Predictamen revalidacion Jefe de Registro y
Control Escolar o | Oficina de
Permanente Archivo auxiliar control escolar | A3-I-(
responsable del | del plante]
centro en EMSAD




6.- Sistema Kepler Jefe de Registro y Oficina de
Control Escolar o
Permanente Archivo auxiliar contr‘ol esco lar N/A
de Direccién
responsable del Académica
centro en EMSAD
7.-Controles de asistencia y Jefe de Registro y
evaluacién Control Escolar o | Oficina de AL
1 afio Archivo auxiliar control escolar
responsable del | del plantel
centro en EMSAD
8.-Control de asistencia y Jefe de Registro y
evaluacion e para NTCL Control Escolar o | Oficina de
1 afio Archivo auxiliar control escolar | A5-I-(
responsable del | del plantel
centro en EMSAD
9.-Actas de evaluacién Jefe de Registro y
Control Escolar o | Oficina de
Permanente Archivo auxiliar control escolar | A6-I-C
responsable del | del plantel
centro en EMSAD
10.-Kardex Jefe de Registro y
Control Escolar o | Oficina de
Permanente Archivo auxiliar control escolar | A7-1-C
responsable del | del plantel
centro en EMSAD
11.-Relacién de recibido de Jefe de Registro y
Certificado de estudios. Control Escolar o | Oficina de
Permanente Archivo auxiliar control escolar | AS8-I-C
responsable del | del plantel
centro en EMSAD
8.- Seguimiento y Medicion.
e Calendario escolar del COBAQ.
e Calendario de actividades del Departamento de Registro y Control Escolar.
9.- Indicadores del desempeito.
e % Cumplimiento en tiempo la calendarizacién de actividades.
e % de documentos del estudiante completos.
10.- Notas
N/A No aplica
11.- Historial
TRev. T [ T W i Metive oo Lo rn Y Reeha
00 Emision junio, 15, 2004
01 Modificacién total del procedimiento Febrero 23, 2004
02 Modificacion de Actividades 1 a 5, registros y responsables de operaciones | Agosto 08,2005
03 Modificacién nombre, propdsito, alcance y anexo de operaciones 13 a 15 Septiembre 08,2005




Anexo 4
Presentacion en PowerPoint utilizada para la promocion en las secundarias y
desayuno con directores de secundaria

Colegio de Bachilleres del Estado de Querétaro’

Es una institucién piblica que ofrece servicics educatives, de "
bachillersto en 16 mumicipios del Estade de Querétarc mediante
las opciones COBAQ, Videcbachillerste y Educaciénn Media |
Superior & Distancia. Actuslmente la institucién atiende & més de %
20,000 slummnos, Io que representa el 42% de la matricula en-el E
Estado de este mivel ed}zcaziva. £ 3 "’{3
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Caracteristicas del Bachillerato General "
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del alumno, con el fin'de consolidarfog | . 4 4 f
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v Formacién bésica: “proporciona’ aspectos prim&'dial&g

de la cultura: conocimientos -cientificos, teczucos ¥
humadnisticos, que le pemtan al alumno ;gmunlar ¥
participar en los cambios constantes de 1a gociedad,
encaminado al logro de su q,&san‘“pilo mxmomw
individual y social. vy
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v Formacién propedéuhca. prepara 'al alumne en 1a"

continuacién de los, estudios superiores. al ﬁmﬁmdzzar .
en algunas disciplinas y asi pueda definir sus mm:re%ses 1 {
profesionales. R ’ gx i
v Formacién para el trabgjo: fomenta-en el ahxmxw uga ® §;
actitud positiva hacia el trabsjo ;;f e todo caso Jamhtar L
la integracién-del joven al sector pfoducuvo Ye R g
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, ACTIVIDADES DEPORTIVAS Y CUL‘I“’URALEQ

i @

@ Danza -

@ ‘Musica @ ‘W{)hﬁbdli

En

@ Pintura @ BﬁsQﬁétbpl !

Tde Kwon

20 afios de experiencia; . p§

La educacién de los atumnos esta guidda ISor docentes que
se encuentran en constante preparacion fJersEn &,y :
profesional a través, del' Programa dei« Capacitacién .y . %
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Infraestrictura y equipamiento .

En el erfoque hadia €l alumno, &l'Plantel adqgmex

importancia al ser el espacio ‘en

procesos académicos ¥ administrativos, asi
infraestructura y equipamiento. X
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Ak Oportumdades. 61 L
| Se cuenta con 268 becas . T
! % Académicas . c A 2
102 otorgadas en el semestrer . R
% Transporte | Y
393, cubriendo €1 99 %'delos - ‘ T

alumnos.de comunidad
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Acciones Académicas
i’l'}: ? .)g ' #
Programas de Atencidon o sl ”
] & i F . %

diferenciada P : .
Escuela saludable
Asesorias y tutorias
Orientacién vocacional
Taller escuela para padre |

Seguro Social Facultativo
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Requisitos para obtener la ficha . - .

& . - “ My 4

v’ Certificado de secundaria. o ‘constancia, de 17
estudips del 3er. ano. (original ;y%mpia};i S T £

i h .y Ay k2 . gv . % W
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5 e, B

* #
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o %
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Proceso de admision al COEAQ

g

« 1 Requisitos para el dia del

. _wd

examen de admision

g Y
W omm

\/Presentgr ficha de ingreso al
examen de admisién.

E &

v Presentarse en el Plantstenla |
fecha de aplicacion 30 minutos
antes de 1a hora sefialada para el
inicio del examen.

v Lievar dos lapices del mamero
dos, goma y sacapuntas.

v No acompafiarse de calculadors

' v'La duracién del examen es de
ltres horas aproximadamente {se

v/ Cubrir cuota'del laboratorio de
Inforfmatice: &IB?.OQm , !

b

v Lleniar soficitud deinscripcitn. . f ]
’ # w . #

v Presentar original y copia de:.acta de-
nacimiento,. Qym'-’,nazﬁ:&aado der 2
secundaria 0 en su defecto 1 .

f® onctancia de terminacitn de estudios

| en 1a que conste el promedio peneral de
§ aprovechamientp, T, 2T

” % o
v Cincofotografias tamafi infanti] (de .
frente, recientes iguales, en blancoy .
negro, con frente y orejas descubiertss;
cin lentes, en €l caso delos hombres.
sin aretes nibarba. S
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; Calendaﬁo del proceso de L 1,3 i | %
inscripciones al semestre 20053 o ¥

5j ’ ‘/Entrega de fichas: del 2 al 20 de

; ¢ mayo.

L

i v Examen de admisién: 21 de mayo

% @ las 9:00 horas.

v Publicacién de resultados: 19 de
junio en periddicos de circulacidn
estatal y en los Planteles del
gistema.

v Inscripciones;: del 4 al 8 julio.

v Curso de induccién: del 11 al 15
 de julio.

‘ v Inicio de cursos: 25 de julio.
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Anexo 5

01 de marzo de 2005

Autorizacién para promocionar.

para visitar el plantel(es) a su digno g€

Agradeciendo su valioso apoyo, quedo de'Ud.

Atentamente

e

-
cCOBAQ
PLANTEL No. 2

Q.B.P. Rosa Llha Moreno Garcia AMEALCO

Coordinadora del plantel

RLMG/iad*

CLAVE ESCOLAR: 22ECBO002A

: Mos alumnos a que formen

okl colar para esto solicito su AULOTIZACION Drrecesdn de E

r.«.1.8 F.Q.
Direccion de tduc. Basic:
Depto. de Telesecuadartz

Escuela Telasetundaria
Dia de las Americal
Clave: 22[YFW190E

Los Asboles
AMEALCO, Qmmm'uu

/(/o.;/aj %

ntel es promocionarlo

USE

Depto. de T
Escuels Te

"LEONA
CLAVE: 2
DO

Ames

DIRECCION DE £081r ACION BASICA
OFIP1Q, DE fDUCACION
IELESECUNDANA
FSC, FELESTL IHIDARTA
"15 DE SEP 11t MBRRE
CLAVE: 2200Tv01892
LA PIL . oil)
AMIEAL ]

COLEGIO DE BACHILLERES DEL ESTADO DE QUERETARO

Por un mejor nivel de calidad de vida
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