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Gestion estratégica de la matricula y el crecimiento institucional: indicadores clave para la
sostenibilidad de las instituciones educativas

La matricula constituye el principal indicador de sostenibilidad para la mayoria de las instituciones
educativas. En organizaciones cuya fuente principal de ingresos proviene de las colegiaturas, el
crecimiento o decrecimiento de la poblacidn estudiantil impacta directamente en la estabilidad
financiera, la capacidad de inversion, el desarrollo académico y la permanencia institucional. Sin
embargo, la matricula no debe entenderse unicamente como el numero de estudiantes inscritos, sino
como el resultado de un sistema integrado que comprende la atraccion de prospectos, la conversién, la
inscripcioén, la permanencia, la retenciény la titulacion.

Este articulo se desarrolla los principales indicadores clave de desempeno (KPI) relacionados con la
gestion de matricula y crecimiento institucional. Se presentan definiciones, fundamentos tedricos,
formulas, criterios de interpretacion, metas de referencia, responsables, periodicidad, acciones
correctivas y ejemplos aplicados al contexto educativo. Asimismo, se analiza la relevancia de estos
indicadores dentro de un modelo de gestidn estratégica orientado a la toma de decisiones basada en
evidencia.

Palabras clave: matricula, retencioén, desercién, admisiones, conversion, captacién, crecimiento
institucional, KPI.
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1. Introduccion

En el ambito educativo, la matricula representa mucho mas que una cifra administrativa; constituye un
indicador de confianza, posicionamiento, sostenibilidad financiera y pertinencia social. EL nUmero de
estudiantes que ingresan, permanecen y concluyen sus estudios refleja la capacidad de una institucion
para cumplir con su misién educativa y responder a las necesidades de su entorno.

En las ultimas décadas, las instituciones de educacién superior y media superior han enfrentado
transformaciones significativas derivadas de factores demograficos, econdmicos, tecnoldgicos y
sociales. La disminucién en la tasa de natalidad en diversas regiones, la expansion de la oferta
educativa, el crecimiento de la educacion en linea y las nuevas expectativas de los estudiantes han
incrementado la competencia por la captacidon y permanencia del alumnado (Kotler & Fox, 1995;
UNESCO, 2021).

Frente a este panorama, la gestion de la matricula ha evolucionado desde una funcién operativa hacia
un proceso estratégico sustentado en datos. Ya no basta con registrar el nimero de inscritos; es
indispensable comprender el comportamiento del embudo de admision, identificar las causas de
abandono, evaluar la eficiencia de las campanas de promocion y anticipar tendencias mediante
indicadores confiables.

La administracion moderna reconoce que cada estudiante representa un proceso continuo que inicia
con el primer contacto con la institucién y culmina con su egreso, titulacién y vinculacién como
egresado. Por ello, los indicadores de matricula deben analizarse como un sistema interrelacionado que
permita comprender cada etapa del ciclo de vida del estudiante.
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2. La gestion estratégica de la matricula

Tradicionalmente, las areas de admisiones se enfocaban en cumplir metas de inscripcién durante
determinados periodos. Este enfoque, aunque Util para el control operativo, resulta insuficiente para
garantizar la sostenibilidad institucional.

La gestion estratégica de la matricula implica planificar, ejecutar, evaluar y optimizar todas las acciones
relacionadas con:

e Prospeccion.

e Promociodn institucional.

¢ Marketing educativo.

e Atencién de aspirantes.

e Conversion.

e Inscripcion.

e Reinscripcion.

¢ Permanencia.

o Titulacion.

o Fidelizacion de egresados.

Hossler y Bontrager (2015) denominan este enfoque Strategic Enrollment Management (SEM), un
modelo que integra todas las funciones relacionadas con la captacion y permanencia estudiantil para
asegurar la viabilidad institucional.

Bajo esta perspectiva, la matricula deja de ser responsabilidad exclusiva del departamento de

admisiones y se convierte en un compromiso compartido entre rectoria, direccién académica,

marketing, servicios escolares, docentes, tutorias, bienestar estudiantil y finanzas.
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3. El ciclo de vida del estudiante
La gestidn de la matricula puede representarse mediante un ciclo compuesto por seis etapas:
1. Atraccion.
2. Conversion.
3. Inscripcién.
4. Permanencia.
5. Egreso.
6. Fidelizacion.

Cada etapa genera informacion critica que debe transformarse en indicadores para facilitar la toma de
decisiones.

® @ 20 0 O o & 0 0 o o

O ESTRATEGIZAMOS | M TRANSFORMAMOS

@ INFORMAMOS | ‘v ANALIZAMOS



-,
(4 EduQualia

—— STRATEGIC CONSULTING —

KPI 1. Prospectos generados
Definicion

Cantidad de personas interesadas que proporcionan informacién de contacto y manifiestan intencién de
conocer la oferta educativa.

Objetivo
Medir la capacidad institucional para atraer nuevos estudiantes potenciales.
Férmula
Prospectos = Total de registros generados durante un periodo
Frecuencia
Semanaly mensual.
Responsable
Direccion de Marketing.
Interpretacion
Una disminucién constante puede indicar:
e Bajainversion publicitaria.
e Campahas poco efectivas.
o Pérdida de posicionamiento.

e Disminucidon del reconocimiento institucional.

Meta sugerida
Dependera del tamano de la institucidon y de los objetivos de captacién definidos en el plan estratégico.
Acciones de mejora

e Optimizar campanas digitales.

e Fortalecer el marketing de contenidos.
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e Incrementar la presencia en preparatorias.

¢ Implementar estrategias de referidos.
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KPI 2. Costo por Prospecto (Cost per Lead, CPL)
Definicion
Representa el costo promedio invertido para generar un huevo prospecto.
Férmula
CPL =Inversion en marketing / Nimero de prospectos
Objetivo
Evaluar la eficiencia de las campanas de captacion.
Interpretacion
Un CPL elevado puede indicar:

e Segmentacién incorrecta.

e Baja efectividad publicitaria.

e Creatividades poco atractivas.

e Mercados saturados.

Kotlery Keller (2016) sefialan que la eficiencia del marketing debe evaluarse no solo por el volumen de
prospectos, sino por la calidad y capacidad de conversién de estos.

KPI 3. Tasa de conversién de prospectos a aspirantes

Definicidn

Mide el porcentaje de prospectos que inician formalmente su proceso de admision.
Férmula

Conversion (%) = (Aspirantes / Prospectos) x 100
Interpretacion

Una tasa baja puede revelar:

e Deficiente seguimiento comercial.
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¢ Respuestatardia.

e Informacidén poco clara. A
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o Oferta educativa poco diferenciada.
Meta sugerida

Entre 40 % y 60 %, dependiendo del tipo de institucién y del mercado obijetivo.

KPI 4. Tasa de conversion de aspirantes a inscritos

Definicion

Porcentaje de aspirantes que concluyen exitosamente su proceso de inscripcion.
Férmula

Conversion de inscripcion (%) = (Inscritos / Aspirantes) x 100

Importancia

Este indicador refleja la eficiencia del proceso de admision y la capacidad de la institucién para
transformar el interés en matricula efectiva.

Posibles causas de una baja conversion
e Costos percibidos como elevados.
e Competencia con mayor diferenciacion.
¢ Procesos administrativos complejos.
e Comunicacion deficiente.

e Escasa orientacion vocacional.

L]

°

L

~

®* KPI 5. Matricula de nuevo ingreso
L]

? Definicién

v

* Numero total de estudiantes que ingresan por primera vez durante un ciclo escolar.
°

° Objetivo

Medir e@mmlento de la ||nstltiﬁ)n
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Uso estratégico

Permite proyectar:

Ingresos.

Contratacion docente.

Infraestructura.

Presupuesto.

KP1 6. indice de reinscripcion

Definicion

Porcentaje de estudiantes que contindan sus estudios en el siguiente periodo académico.
Férmula

Reinscripcion (%) = (Alumnos reinscritos / Alumnos elegibles para reinscripcion) x 100
Meta sugerida

Superior al 90 %.

Importancia

La permanencia suele resultar mas rentable que la captacidon de nuevos estudiantes, ya que el costo de
retener un alumno es generalmente menor que el costo de adquirir uno nuevo.

KPI 7. indice de retencién estudiantil

Definicidn

Porcentaje de estudiantes que permanecen inscritos durante un periodo determinado.
Férmula

Retencién = (Estudiantes que contintian / Estudiantes inscritos al inicio) x 100
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Fundamentacion

Tinto (1993) sostiene que la permanencia estudiantil depende de la integraci
estudiante con la institucion.
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Meta sugerida

Mayor al 92 %.
Factores asociados
o Calidad docente.
e Tutorias.
e Bienestar estudiantil.
e Servicios administrativos.
e Situacion econdmica.

e Experiencia del estudiante.

KPI 8. indice de desercién

Definicion

Porcentaje de estudiantes que abandonan sus estudios antes de concluir el periodo académico.
Férmula

Desercion = (Alumnos desertores / Matricula inicial) x 100

Interpretacion

La desercion constituye uno de los indicadores mas sensibles para la rectoria debido a suimpacto

financiero, académico y reputacional.

Causas frecuentes
e Problemas econdmicos.
e Bajorendimiento académico.

o Escasaintegracion institucional.
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e Problemas familiares.

Insatisfaccidon con el programa.
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KPI1 9. Crecimiento anual de matricula
Férmula
Crecimiento (%) = ((Matricula actual - Matricula anterior) / Matricula anterior) x 100
Interpretacion
Un crecimiento sostenido refleja:
e Posicionamiento.
o Confianza social.
e Fortalecimiento institucional.

Sin embargo, el crecimiento debe acompanarse de capacidad instalada suficiente para evitar
afectaciones en la calidad académica.

KPI 10. Participaciéon de mercado (Market Share)

Definicion

Porcentaje de estudiantes que pertenecen a una institucién respecto al total del mercado potencial.
Objetivo

Evaluar el posicionamiento competitivo.

Aplicacion

Permite comparar el desempefio institucional con otras universidades o preparatorias de la region.

Porter (1985) sostiene que la ventaja competitiva depende de la capacidad para diferenciarse y generar
valor sostenible.

KPI 11. Yield Rate (Tasa de aceptacion)
Definicion

Porcentaje de aspirantes admitidos que finalmente deciden inscribirse.
Férmula

Yield = (Inscritos / Admitidos) x 100
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Este indicador es ampliamente utilizado por universidades internacionales para evaluar el atractivo
institucionaly la efectividad de su propuesta de valor.

KPI 12. Valor de vida del estudiante (Student Lifetime Value, SLTV)
Definicion

Estimacion del ingreso neto esperado que un estudiante genera durante toda su permanencia en la
institucion.

Férmula simplificada
SLTV =Ingreso promedio anual x Ahos promedio de permanencia
Aplicacion estratégica

Este indicador permite determinar cuanto puede invertirse en la captaciéon de nuevos estudiantes sin
comprometer la rentabilidad.
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4. Dashboard para Rectoria: Gestion de Matricula
La alta direccién debe visualizar estos indicadores en un tablero ejecutivo que facilite decisiones agiles 'y
oportunas.
KPI Meta Actual Tendencia Semaforo Responsable
Prospectos generados 3,000 2,850 N2 Marketing
CPL < $150 MXN $170 MXN * (] Marketing
Conversion Prospecto-Aspirante = 50 % 46 % N Admisiones
Conversion Aspirante-Inscrito =270% 74 % 0 o Admisiones
Matricula nuevo ingreso 1,200 1,180 > Rectoria
Reinscripcion =290 % 93 % 0 D Servicios Escolares
Retencion =92 % 94 % ) D Direccion Académica
Desercion <8% 6 % v ® Bienestar Estudiantil
Crecimiento anual 25% 6.2% 0 D Rectoria
Yield Rate =260 % 63 % g o Admisiones
5. Lainteligencia artificial y la analitica predictiva en la gestion de matricula

La evolucion de la gestidn institucional incorpora herramientas de inteligencia artificial (IA) y analitica
predictiva para anticipar escenarios y reducir la incertidumbre en la toma de decisiones. En lugar de
limitarse a describir lo ocurrido, las instituciones pueden utilizar modelos predictivos para identificar
estudiantes con alto riesgo de desercidn, estimar la demanda de programas académicos, optimizar
campanhas de marketing y proyectar la matricula futura.

Mediante algoritmos de aprendizaje automatico, es posible analizar variables como el rendimien
académico, la asistencia, la participacion en plataformas virtuales, la puntualidad en los
encuestas de satisfacciény la interaccién con servicios de tutoria. Estos
alertas tempranas para intervenir antes de que un estudiante abandone sus estudios.

@ INFORMAMOS | ‘v ANALIZAMOS , O ESTRATEGIZAMOS | ﬁ TRANSFORMAMOS



-
(4 EduQualia

- STRATEGIC CONSULTING —

No obstante, el uso de IA debe desarrollarse bajo principios éticos, garantizando la proteccién de datos
personales, la transparencia en los modelos analiticos y el cumplimiento de la normativa vigente.
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Conclusiones

La gestion de la matricula representa uno de los pilares fundamentales para la sostenibilidad
institucional. Cada estudiante constituye no solo un ingreso econémico, sino también un compromiso
académicoy social que exige un seguimiento integral desde el primer contacto hasta su egreso.

Los KPl analizados en este articulo ofrecen una vision sistémica del proceso de captaciony
permanencia, permitiendo a rectoria y a las direcciones funcionales identificar oportunidades de
mejora, anticipar riesgos y optimizar la asignacion de recursos.

Sin embargo, estos indicadores alcanzan su maximo valor cuando se analizan de forma integraday se
vinculan con la planeacién estratégica institucional. Una institucidn que monitorea de manera continua
su embudo de matricula, sus tasas de conversion y retencidn, y la experiencia del estudiante, esta mejor
preparada para responder a los cambios del entorno y consolidar un crecimiento sostenible.
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