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Resumen

TITULO: Plan De Mercadeo Para Los Programas Académicos Gestion Empresarial Y
Tecnologia Empresarial Del Instituto De Proyeccion Regional Y Educacion A Distancia
(Ipred) De La Universidad Industrial De Santander?

AUTORES: Aurys Liceth Pérez Cabrera, Reinaldo Fabio Orozco Cafiizares?

PALABRAS CLAVE: Plan de mercadeo, programas, Tecnologia y Gestion empresarial,
IPRED.

DESCRIPCION

El proyecto esté dirigido a realizar un plan de mercadeo en los programas de formacion
académica Tecnologia empresarial (TE) y Gestién empresarial (GE) del IPRED el cual
funciona como una unidad académico administrativa de la UIS y es responsable de fortalecer
la accién de la Universidad en las diversas regiones, mediante el cumplimiento de sus
funciones de formacion, investigacion y extension.

La probleméatica planteada consiste en la disminucion significativa en el ndmero de
estudiantes inscritos y matriculados de los programas TE y GE (inscritos TE 167 en 2016, en
2020, 87; GE 98 en 2016 y 71 en 2020), lo cual se evidencia en datos reflejados en el
planteamiento del problema, donde se manifiesta que los procesos de mercadeo llevados a
cabo no han sido suficientes pues los resultados actuales no respaldan esa labor, de la misma
forma, las acciones del IPRED enfocadas a los estudiantes que por diversas circunstancias se
retiran de su formacion académica han sido insuficientes.

De lo anterior, se realiz6 un diagndstico mediante una prueba piloto que tuvo como propésito
analizar motivos o factores que inciden en los estudiantes que desertan de los programas
educativos sefialados, las posibles causas del por qué las personas no se vinculan y los
elementos diferenciadores de permanencia de los estudiantes en la formacion académica
hasta el final.

En los resultados, a partir del diagnostico realizado y los analisis se pudo evidenciar en
términos generales que existen factores que obligan a las personas a aplazar o abandonar su
decision de estudiar, debido por ejemplo a situaciones de algunos estudiantes que les exige
tener responsabilidades laborales y en algunos casos familiares junto con sus obligaciones
académicas, siendo la mayoria de las personas encuestadas mujeres, por tal motivo, se
plantean una serie de estrategias de mercadeo para atenuar esa situacion.

! Trabajo de Grado

2 Facultad Ingenierias Fisico-mecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Director: Juan Pablo
Pimiento Martinez, MBA — Gerencia de Negocios. Codirector: Margarita Rodriguez Villabona, Magister en
Informética en E-Learning
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Abstract

TITLE: Marketing Plan For the Business Management and Business Technology Academic
Programs of the Regional Projection and Distance Education Institute (Ipred) Of the
Industrial University of Santander?

AUTHORS: Aurys Liceth Pérez Cabrera, Reinaldo Fabio Orozco Cafiizares?
KEYWORDS: Marketing plan, programs, Technology and Business Management, IPRED
DESCRIPTION

The project is aimed at carrying out a marketing plan in the academic training programs
Business Technology (TE) and Business Management (GE) of IPRED, which functions as
an academic-administrative unit of the UIS and is responsible for strengthening the action of
the University in the various regions, through the fulfillment of their training, research and
extension functions.

The problem raised consists of the significant decrease in the number of students enrolled
and enrolled in the TE and GE programs (TE 167 enrolled in 2016, in 2020, 87; GE 98 in
2016 and 71 in 2020), which is evidenced by data reflected in the statement of the problem,
where it is stated that the marketing processes carried out have not been sufficient because
the current results do not support this work, in the same way, the actions of the IPRED
focused on students who for various circumstances withdraw of their academic training have
been insufficient.

From the above, a diagnosis was made through a pilot test whose purpose was to analyze
reasons or factors that affect students who drop out of the indicated educational programs,
the possible causes of why people do not join and the differentiating elements of permanence
of students in academic training to the end.

In the results, from the diagnosis made and the analyzes, it was possible to show in general
terms that there are factors that force people to postpone or abandon their decision to study,
due for example to situations of some students that require them to have work responsibilities
and in some cases family together with their academic obligations, with the majority of the
people surveyed being women, for this reason, a series of marketing strategies are proposed
to mitigate this situation.

! Degree work

2 Physico-mechanical Engineering Faculty. School of Industrial and Business Studies. Director: Juan Pablo
Pimiento Martinez, MBA - Business Management. Co-director: Margarita Rodriguez Villabona, Magister in
Computer Science in E-Learning



PLAN DE MERCADEO PARA LOS PROGRAMAS TE Y GE IPRED 14

Introduccion

La orientacion del presente plan de mercadeo, enfocado en la modalidad de practica
empresarial , esta dirigido a los programas académicos de formacion Gestion y Tecnologia
empresarial del Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia (IPRED) debido a
las altas tasas de desercion de estudiantes, pues no habido un plan de mercadeo en los ultimos
diez afios en el IPRED; de otro lado, hay que mencionar gque este instituto funciona como una
unidad académico administrativa de la Universidad Industrial de Santander (UIS), asi mismo,
es responsable de fortalecer la accion de la Universidad en las diversas regiones, mediante el
cumplimiento de sus funciones de formacion, investigacion y extension. EI IPRED promueve
el desarrollo regional mediante la integracion de los sectores sociales en la formulacion e
implementacién de programas académicos de pregrado, posgrado y proyectos con identidad
regional y perspectiva internacional (Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a
Distancia, 2020).

Los programas académicos del IPRED mencionados, se crean a partir del afio de 1983
y 1992 (Tecnologia empresarial y Gestion empresarial respectivamente), para el afio 2006
ambos programas se adaptan a la reforma académica. Posteriormente en el afio 2010 el
programa Tecnologia Empresarial es modificada a la modalidad virtual, por ultimo en el afio
2012 y 2018 se realiza un proceso de autoevaluacion con fines de acreditacion en la
Tecnologia y Gestion Empresarial. Es importante, tener en cuenta que el plan de estudios de
Gestion Empresarial esta relacionado con areas afines a la administracion y la gestion de
empresas, esto permite que los estudiantes de Tecnologia Empresarial puedan continuar sus
estudios en un programa de pregrado como lo es Gestion Empresarial.

La Universidad Industrial de Santander, como institucién de educacion superior y con
ella el IPRED, debe ir mas alla de las dindmicas del mercado para cumplir su misién
institucional y convertir la informacién obtenida en resultados concretos dentro de la gestion
gerencial. La excelencia del trabajo en la calidad humana de la comunidad universitaria, la
efectividad de sus procesos administrativos, la innovacion pedagogica y la incorporacion
significativa de tecnologias de la informacion y la comunicacion, se ha visto perjudicada en
los programas de Tecnologia Empresarial (TE) y Gestion Empresarial (GE), en las cuales se
evidencia una disminucion sustancial de inscripciones perdiendo participacion en el mercado

de servicios educativos que afectan su continuidad.
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El proceso de mercadeo que realiza normalmente el IPRED para los programas de
TE y GE, consiste en gque en la pagina Web de la UIS, se publica informacién de pregrado a
distancia relacionada con el proceso de inscripcion, requisitos y criterios de admision; por
tanto, la divulgacion de la oferta de los programas a nivel institucional se realiza a través de
la pagina de la Universidad, en las redes sociales, banners promocionales, charlas a los
estudiantes de colegio de ultimo grado, cufias publicitarias en las emisoras de la UIS, entre
otros. EI IPRED difunde los procesos de admision por medio de la pagina web del instituto,
volantes, correos electronicos a los estudiantes y profesores activos con informacion alusiva
al proceso de admision de estudiantes y llamadas telefénicas a personas que han manifestado
interés en el programa, informandolos sobre los mecanismos de seleccion e ingreso.

Sin embargo, lo anterior no es suficiente para los procesos de mercadeo de los
programas Tecnologia y Gestion empresarial, pues se ha presentado disminucion del nimero
de estudiantes (como se evidencia en el planteamiento del problema) inscritos en éstos
programas, lo cual se evidencia en la problematica del presente plan de mercadeo; razén por
la cual se propone este proyecto, desde el programa de Ingenieria Industrial de la UIS,
enfocado en disefiar una estrategia para promocionar los programas TE y GE del IPRED, lo
cual redundaria en la construccion de un plan de mercadeo, debido a que los programas
mencionados han venido con unas tasas de disminucion importantes de estudiantes cohorte
tras cohorte, lo que se evidencia a partir de una metodologia que incluye un diagnéstico de
la situacidn actual, tanto interno como externo de los estudiantes frente al programa, ademas,
técnicas como el analisis benchmarking, cubriendo también las causas o motivos que lleva a
la desercion y permanencia de los estudiantes, como resultado se buscar implementar
estrategias de mercado que aporten al crecimiento de los programas TE y GE del IPRED en
la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana del departamento de Santander.

Tabla

Cumplimiento de objetivos

Objetivo Cumplimiento

Realizar un diagnostico de la situacion EI cumplimiento de este objetivo se

actual de los programas académicos evidencia en el capitulo 7 Diagndstico
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Tecnologia  Empresarial y  Gestion
Empresarial del IPRED de la UIS.
Realizar un andlisis benchmarking en el

area metropolitana de la ciudad de o o
El cumplimiento de este objetivo se
Bucaramanga con  los  programas ) ] _
o ) _ evidencia en el capitulo 8 Benchmarking
académicos Tecnologia Empresarial y

Gestion Empresarial del IPRED de la UIS
Realizar una investigacion de mercado que

permita identificar y evaluar las causas de o o
. ) ) El cumplimiento de este objetivo se
desercion y permanencia de los estudiantes ) ) ] o
o _evidencia en el capitulo 9 Investigacion de
de los programas académicos Tecnologia
_ y ) mercados
Empresarial y Gestion Empresarial del

IPRED de la UIS

Disefiar objetivos y estrategias de o o

El cumplimiento de este objetivo se
mercadeo, enfocadas en los programas ) )

evidencia en los puntos 10.2; 10.3; 10.4.1;

académicos Tecnologia Empresarial y
10.4.5

Gestion Empresarial del IPRED de la UIS
Elaborar un plan de accion, enfocado en los
programas académicos Tecnologia o o
_ » ) El cumplimiento de este objetivo se
Empresarial y Gestion Empresarial del ) ) ) .
) evidencia en el capitulo 10 Plan de accion
IPRED de la UIS, para que se pueda ejecutar

y valorar el plan de mercadeo disefiado

Nota. La tabla muestra los objetivos del proyecto y la ubicacion donde se da cumplimiento

1. Planteamiento del problema

El IPRED durante las Gltimas cohortes, los programas académicos Tecnologia y
Gestion Empresarial, han sido afectados por una disminucion significativa en los Gltimos
afios (2016-2020) en el numero de estudiantes inscritos y matriculados (42,2% menos
matriculados en el periodo sefialado en 2020 frente a 2016, tal y como se evidencia en la

figura 1), lo que ha traido como consecuencia incertidumbre y preocupaciéon sobre la
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continuidad de los programas por la permanencia de estudiantes. Con respecto al programa
TE, los datos registrados durante los ultimos 4 afios corresponden a 9 cohortes, donde se
puede evidenciar que se han inscrito 1058 a partir 2016-1 hasta 2020-1 y matriculado 883
personas en este periodo, cifra que corresponde a un 83% de matriculados frente a inscritos.

Ahora bien, en el periodo 2018-2, se ve un incremento de matriculados en relacién a
inscritos, porque algunos admitidos a programas que no se ofertaron en las sedes solicitaron
cambio. En la Figura 1 se puede observar por afio el nimero de inscritos y matriculados en
el periodo 2016-1 a 2020-1.

Figura 1
Ndmero de estudiantes inscritos y matriculados en el primer semestre (2016-1 / 2020-1)
Tecnologia Empresarial
200 167
0\136\ 143 150
112
142 103
100 135 122 ~— 84 87
—
107 \ 56 /
50 82 % 17 76 78
64
0
2016 -1 2016 -2 2017 -1 2017 -2 2018 -1 2018 -2 2019 -1 2019-2 2020 - 1
—o—Inscritos Matriculados

Nota. La figura muestra nimero de inscritos y matriculados TE. Tomado de IPRED (2020).

Segun los datos proporcionados por la coordinacion del IPRED, el programa ofrece
185 cupos por semestre, en promedio se registraron 117 inscripciones de estudiantes por
semestre e ingresaron 883 estudiantes (periodo 2016-2020); en el periodo 2016-2 se presenta
el mayor numero de matriculados al programa con 142 estudiantes y en el 2018-2 se presenta
el menor numero con 64 matriculados; esto quiere decir que se esta ocupando en promedio
un 53% de los cupos otorgados (en la relacion cupos y matriculados; 883/1665), teniendo en
cuenta el promedio de matriculados por semestre, por lo que se puede concluir que el nimero
de estudiantes matriculados al programa esta muy por debajo del nimero de cupos ofrecidos
por la institucién (IPRED, 2018a).
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Por otra parte, se encontraron registros de personas matriculadas en 6 departamentos
del pais, entre los que se encuentran Bolivar, Cesar, Cundinamarca, Boyaca, Norte de
Santander y Santander. Evidenciando que se tiene una cobertura de estudiantes en regiones
con los que limita el departamento de Santander.

Frente al programa de GE durante los Gltimos 4 afios, ha tenido 630 inscritos de los
cuales 400 se han matriculado en primer nivel que corresponde a las 9 cohortes a partir 2016-
| hasta 2020-1, esto evidencia que del total de personas inscritas solo se matricularon el 63%.
En la Figura 2 se puede observar por afio y cohorte el nimero de inscritos y matriculados
desde el 2016/1 a 2020/1.

Figura 2
Numero de inscritos y matriculados en el primer semestre (2016/1 -2020/1)

Gestion Empresarial

120
100
80
60
40
20

2016-1 2016-2 2017-1 2017-2 2018-1 2018-2 2019-1 2019-2 2020-1

—o—Inscritos Matriculados

Nota. La figura muestra nimero de inscritos y matriculados GE. Tomado de IPRED (2020).

El programa GE ofrece 200 cupos por semestre, durante el periodo de revision en
promedio se registraron 70 inscripciones de estudiantes por semestre. En los Ultimos cuatro
afios en promedio ingresaron 44 estudiantes por semestre, en el periodo 2016-1 se presenta
el mayor numero de matriculados al programa con 61 personas y en el 2018-1 se presenta el
menor nimero con 24 matriculados; esto quiere decir que se esta ocupando un 22% de los
cupos otorgados, teniendo en cuenta el promedio de matriculados por semestre. Estos cupos
se han otorgado a estudiantes que han ingresado mediante reglas generales cumpliendo las
politicas y criterios establecidos por la Institucion para tal fin. Lo anterior muestra, por una

parte, que el nimero de aspirantes, en algunos periodos, ha sido mayor al nimero de
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estudiantes admitidos y por otra, que el nimero de estudiantes matriculados al programa esta
por debajo del numero de cupos ofrecidos (se ofrecen 200 cupos por semestre y se
matricularon en promedio 44 estudiantes por semestre en el periodo 2016-1 - 2020-1). Lo
anterior evidencia la problematica presentada en estos dos programas académicos
(Tecnologia y Gestion empresarial), por tal razon es importante aportar al crecimiento
sustancial de los programas mediante estrategias de mercadeo que permitan que se
mantengan y crezcan en el tiempo.

Adicionalmente, no se identificaron acciones por parte de los programas TE y GE
dirigidas a los estudiantes que se retiran y sus diferentes causas, por tanto, en cuanto a la
estancia o permanencia de los estudiantes, se puede evidenciar que entre los afios 2015-1 y
2019-2 (de los programas TE y GE), el nimero de estudiantes decreci6 en 1.135, es decir,
desertaron por diferentes causas esa cantidad, lo cual indica que en promedio por semestre
desertaron 113,5 estudiantes; por lo tanto, con esa informacion se considera un diagndstico
preocupante de la problematica que enfrentan los programas relacionados, entonces, con el
plan de mercadeo se pretende orientar al instituto en la oferta de los programas con el fin de
aumentar el nimero de matriculados y graduados por programa, por medio de estrategias y
acciones que conlleven a la solucion de los problemas de difusion; de esta manera poder
comprender los niveles de atencidén que muestran las personas a la hora de tomar una decision

importante y radical como seria la eleccion de una carrera universitaria.

1.1 Diagnostico problema de investigacion

El diagnostico del problema de investigacion se realizo a partir de una prueba piloto,
la cual se basa en un estudio de tipo descriptivo, que tuvo como propoésito analizar los motivos
o factores que inciden en los estudiantes que desertan de los programas educativos
Tecnologia y Gestion empresarial, las posibles causas del por qué las personas no se vinculan
a los programas académicos sefialados, por ultimo, saber los elementos diferenciadores que
permiten que los estudiantes permanezcan en la carrera académica hasta el final.

Frente a los resultados de la prueba piloto, que contribuye a afianzar el plan de
mercadeo, en términos generales se encontrd que el IPRED es una institucion de trayectoria
y reconocida por ser parte de la UIS, donde el prestigio institucional fue la razon principal de

decidir estudiar en el IPRED, sin embargo, se pudo evidenciar que existen factores socio
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econdmicos que obligan a las personas a aplazar o abandonar su decision de estudiar debido
a que su situacién exige tener responsabilidades laborales y en algunos casos familiares junto
con sus obligaciones académicas.

Por otra parte, la ausencia de planeacion a largo plazo en el mercadeo no permite
controlar y prever las condiciones y cambios socioecondémicos que afecten la poblacion
estudiantil ocasionando las bajas en los servicios académicos; otro aspecto a tener en cuenta,
es que la mayoria de las ubicaciones de los estudiantes de los programas de TE y GE, estan
en los sitios donde hay presencia fisica del IPRED, en ese sentido, seria muy importante
poder llegar a otros departamentos y poblaciones, aprovechando las ventajas de la virtualidad
y la plataforma; ademas, se presenta un nivel de satisfaccion (90,9%) elevado por parte de
los estudiantes, sin embargo, manifiestan que se puede mejorar en aspectos tales como la
actualizacion de los guiones de aprendizaje, la realizacion de practicas empresariales que
permitan poner en practica lo aprendido, poder volver a clases los sabados, entre otras.

Es preciso sefialar que aspectos como la metodologia académica, flexibilidad horaria,
facilidad en el uso de la plataforma y pensum académico, son cruciales al momento de seguir
en los programas; por otro lado, se evidencio razones del por qué desertan los estudiantes,
las cuales estan relacionadas con la dificultad para alternar el estudio con el trabajo, el costo
del semestre, disposicion de tiempo y el acceso a redes de internet; esto porque muchos de
ellos son personas de estratos socioecondmicos medio y bajo, ellos mismos son los que se
pagan su estudio, donde a pesar del esfuerzo, siempre encuentran dificultades.

Dado lo anteriormente argumentado, la implementacién de un plan de mercadeo es
una herramienta muy til que contribuye para organizar y reestructurar los procesos de
publicidad y mercadeo de los programas TE y GE, de tal forma que se pueda cosechar un
mercado estable aumentando el nimero de estudiantes en cada uno de ellos.

En los resultados de la prueba piloto realizada a los docentes, se encontrd que son
diversos los aspectos que ellos detallan frente a las razones de desercion de los estudiantes,
no obstante, se ven mas manifestaciones en lo que se refiere a los aspectos laborales, pues la
mayoria de estudiantes, tienen un trabajo por medio del cual se pagan sus estudios y muchas
veces esto les dificulta o incluso el programa no llena sus expectativas.

De acuerdo con los resultados analizados, se evidencia que se tiene una idea de la

problematica que se da con los estudiantes y se encuentran similitudes en las causas de
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desercién mencionadas por los profesores, a pesar de los esfuerzos que realizan en la
formacion de los estudiantes por medio de las diferentes asignaturas dadas. Por otra parte,
reconocen que existen programas similares en otras instituciones lo cual afecta directamente

a los programas TE y GE.

1.2 Formulacién del problema

Con los andlisis de la prueba piloto, se puede establecer la problematica del presente
proyecto de investigacion, por tanto, de alli la pertinencia de plantear la pregunta de
investigacion que se centra en determinar si ¢El disefio de un plan de mercadeo para los
programas académicos Tecnologia y Gestion Empresarial del IPRED, contribuye al aumento
de participacion del mercado de esta institucion, permite dar a conocer ain mas su oferta

académica, mejorar la promocidn de sus caracteristicas y conseguir mayores beneficios?

2. Justificacién

Dado los aspectos evidenciados en el diagnéstico del problema, donde se determind
que el IPRED no cuenta en la actualidad con estrategias y acciones especificas dirigidas a los
potenciales clientes, que estén encaminadas a concebir un plan que permita llegar a las
personas interesadas en prepararse en los programas TE y GE, lo cual se puede hacer por
ejemplo con un embudo de ventas que filtre 0 segmente la poblacién con interés en estudiar
un programa universitario, para en ultimas identificar los que tomen la decisién de
matricularse; de otro lado, con los resultados obtenidos en la prueba piloto del plan de trabajo,
dirigida a estudiantes y docentes de los programas relacionados, permitié conocer en
términos generales la percepcion que éstos tienen en cuanto a la desercion estudiantil, por
consiguiente, se justifica la realizacion del presente plan de mercadeo, debido a las falencias
identificadas.

Entonces, a partir de los resultados obtenidos de la prueba piloto, se realiza una
investigacion mas robusta y profunda para poder establecer el disefio de un plan de mercadeo
para los programas Tecnologia y Gestion Empresarial en el area metropolitana de
Bucaramanga, donde se logre identificar la poblacién objetivo, el perfil del estudiante, la

segmentacion de mercado y la adaptacion de las nuevas necesidades que demandan los



PLAN DE MERCADEO PARA LOS PROGRAMAS TE Y GE IPRED 22

estudiantes con las caracteristicas enfocadas en el emprendimiento y el desarrollo
empresarial, basado en un andlisis preliminar que ha realizado la unidad académico
administrativa IPRED, el cual va a permitir sugerir nuevas estrategias de mercado que sean

efectivas, que consientan mejorar el problema planteado.

3. Objetivos

3.1. Objetivo General

Disefiar un plan de mercadeo que contribuya al aumento de la participacion del
mercado de los programas académicos Gestiébn Empresarial y Tecnologia Empresarial del
Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia (IPRED) de la Universidad

Industrial de Santander.

3.2. Objetivos especificos

e Realizar un diagnéstico de la situacion actual de los programas académicos
Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS.

e Realizar un andlisis benchmarking en el area metropolitana de la ciudad de
Bucaramanga con los programas académicos Tecnologia Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la UIS.

e Realizar una investigacion de mercado que permita identificar y evaluar las causas de
desercion y permanencia de los estudiantes de los programas académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS.

e Disefiar objetivos y estrategias de mercadeo, enfocadas en los programas académicos
Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS.

e Elaborar un plan de accion, enfocado en los programas académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS, para que se pueda ejecutar

y valorar el plan de mercadeo disefiado.
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4. Marco de Referencia

4.1. Marco de Antecedentes

El estudio “Plan de Marketing para incrementar el nimero de estudiantes en el Centro
Educativo la Sabiduria de la Ciudad de Barranquilla”, tuvo como proposito procurar el
aumento de demanda de los estudiantes en el Centro Educativo a partir del desarrollo del
estudio de mercado, en etapa de relanzamiento, es por ello que se decidid abordar el proyecto,
al detectarse falencias en la promocion de la oferta del colegio. Para el plan se definié una
metodologia que consistié basicamente en analizar el sector educativo en estratos 4y 5y
disefiar unas estrategias de lanzamiento a partir del analisis elaborado, con un plan de accién
y presupuesto para ejecutar las estrategias planeadas (Ceballos, et al., 2012).

En general, el centro educativo La Sabiduria carece de estrategias solidas de
promocién de ventas, medios de comunicacion, merchandising y relaciones publicas, asi
como un pobre disefio de la pagina web haciendo dificil la apertura del colegio como tal. Por
lo tanto, se recomendd realizar una restructuracion total, en el que se incorpore un area de
mercadeo, teniendo como objetivo primordial la apertura constante de todos los grados del
bachillerato.

En el trabajo de grado “Diseno de un plan de Mercadeo Educativo para los posgrados
de ingenieria de la Universidad Libre, Seccional Bogota”, identifica la necesidad de
implementar el plan de mercadeo adecuado para los programas de especializacion en
soldadura, especializacion en gerencia ambiental, especializacion en gerencia de mercadeo y
estrategia de ventas, por Gltimo, especializacion en gerencia de calidad de productos y
servicios, asi como para la maestria de ingenieria con énfasis en energias alternativas del
Instituto de posgrados de Ingenieria de la Universidad Libre, para dar a conocer su oferta
académica y mejorar la promocion de sus caracteristicas y beneficios basandose en el
mercadeo Educativo como pieza fundamental al interior de las Instituciones de Educacion
Superior.

En este trabajo se realizo un andlisis interno y externo para llegar al diagnostico de la
situacion actual; para el primero se realizé una encuesta dirigida a los estudiantes actuales de
la institucion, con estos resultados se buscd conocer el perfil socio demogréafico de las

personas a las cuales se les aplicd el cuestionario. Para el externo, realizé consultas en el
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DANE, Ministerio de Educacion Nacional (MEN), donde buscaba conocer poblacion actual,
tasa de graduados, tasa de ocupacion y desempleo, personas interesadas en realizar
posgrados, junto con un analisis en la estructura del mercado mediante el benchmarking. De
esta manera logré identificar las fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades y
amenazas.

Por ultimo, concluye con cuatro aspectos importantes del mercado: precio, producto,
plaza y promocion. Usando estos cuatro aspectos formula estrategias enfocadas en potenciar
fortalezas y crear planes de accion para aumentar la promocion de los programas, producir
satisfaccion y mejorar el numero de matriculas. Por tal razén, el autor recomendd hacer
énfasis en la difusion de valores agregados y diferenciadores, realizando campafias directas
a los interesados, como un “open house”, ofrecer programas actuales y futuros a distancia
(Piragauta, 2014).

Por otra parte, el proyecto “Disefio de un plan estratégico de mercado para el
programa de tecnologia empresarial de la Universidad Industrial de Santander”, propone un
plan estratégico de mercadeo, mediante el cual el programa de Tecnologia Empresarial puede
obtener beneficios relacionados con el nimero de estudiantes que se inscriben para llegar a
ser Tecnologo Empresarial.

Se considera el plan estratégico de mercado como una herramienta Util para la
planeacion estratégica, donde las empresas deben conocer muy bien el sector donde
interactla y asi aprovechar las oportunidades. En el analisis del entorno se encontrd que una
amenaza consiste en la llegada de nueva competencia, ya que estan ofreciendo el programa
administracién de empresas bajo la modalidad a distancia y virtual trayendo esto como
consecuencia una disminucion en la participacion del mercado, lo que genera la pérdida de
clientes y ventas académicas; claro esta que esta amenaza para el IPRED se debe considerar
como un reto para estar innovando y realizando cambios favorables sobre todo en una
publicidad atractiva para los clientes.

Para finalizar, se tuvo en cuenta otro factor amenazante como lo es la coyuntura
economica que obliga a las personas a dejar o aplazar el ingreso a estudiar y en otros casos a
aplazar sus estudios o a realizar un solo semestre en el afio; pues al reducirse el ingreso de
los clientes se disminuye su poder adquisitivo, ocasionando la perdida y la baja en las ventas

de los servicios académicos para el IPRED (Rodriguez, 2018).
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Un dltimo estudio que cabe incluir, es un plan de seguimiento y retencion de los
estudiantes de los programas tecnologia y gestion empresarial del IPRED, donde se analiza
el indice de desercion de los programas mencionados, con el objetivo de determinar las
causas por las cuales los estudiantes desertan, de tal forma que se pueda concebir un plan de
seguimiento y retencion que mitigue esta problematica en el instituto.

De acuerdo con los autores Amaya y Calderon (2012), formularon el plan el cuatro
etapas, en la cual la primera se refiere a la fundamentacion tedrica, la segunda a la aplicacion
de encuestas a partir de muestreo aleatorio estratificado, en la tercera se indagd por las
experiencias de retencidn y acciones de seguimiento que implementaron otras instituciones
educativas y la cuarta consistio en la en la formulacion del plan.

El proyecto referenciado, aporta a la presente investigacion en el sentido de aborda
todo el proceso, desarrollo y formulacién de su plan de seguimiento y retencion en el IPRED,
instituto que concentra el plan de mercadeo de esta investigacion y especificamente en los
programas de tecnologia y gestion empresarial, los cuales por supuesto hay que realizar una

revision para ajustar el plan de mercadeo educativo sefialado.

4.2. Marco Teodrico

Con el fin de dar un contexto al problema que se plantea para el desarrollo del presente
trabajo de grado, es preciso tener en cuenta algunas conceptualizaciones que se trataran en
esta seccion acorde al desarrollo de la problemética de investigacion.

4.2.1 Investigacién o estudio de mercados

En la realizacién de este proceso, las organizaciones procuran indagar sobre las
diversas respuestas que el mercado tiene ante productos o servicios que se pretenden sacar a
la venta, de tal forma que se proceda a desarrollar estrategias de tipo comercial que se ajusten
a los requerimientos de los clientes con lo cual se pueda obtener el mejor beneficio.

Segun Vargas (2017), los métodos de recoleccion de datos que se efectlian a traves
de indagaciones, los cuales permiten evaluar gustos y expectativas de los consumidores sobre
un determinado producto o servicio es lo que se denomina como investigacion de mercados,
puesto que mediante estos procesos se establecen las preferencias del mercado y las

tendencias sobre la oferta y demanda de bienes y servicios.
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Para Pilco y Ruiz (2015) conciben la investigacion de mercados como una disciplina
estratégica de decision, dado que tiene definidos los pasos que hay que seguir para gestionar
conocimiento de clientes tanto internos y externos de las empresas y las instituciones que
interactGan en el mercado.

En concordancia con lo que manifiesta Prieto (2013), quien cita varios autores con
respecto a la definicion de investigacion de mercados:

La investigacion de mercados es la reunidn, el registro y el andlisis de todos los

hechos acerca de los problemas relacionados con la transferencia y venta de bienes y

servicios del productor al consumidor Westfall (1978); para Kinnear y Taylor (1998),

es un enfoque sistematico y objetivo del desarrollo y la provision de informacién

aplicable al proceso de toma de decisiones en la gerencia de mercadeo; segun Philip

Kotler, es un andlisis sistematico de problemas, construccion de modelos y hallazgos

de hechos que permitan mejorar la toma de decisiones y el control en el mercado de

bienes y servicios (p.4).

De igual forma, el autor también cita a la American Marketing Association, donde
menciona que la investigacion de mercados, es la “recoleccidn, tabulacion y anélisis
sistematico de informacion referente a la actividad de mercadotecnia, que se hace con el
propdsito de ayudar al ejecutivo a tomar decisiones que resuelvan sus propdésitos de
negocios” (Prieto, 2013, p. 5)

A partir de la presente investigacion se busca aportar informacién precisa que permita
conllevar de forma efectiva las estrategias de marketing, en lo referente al plan de mercadeo
para los programas académicos Gestion empresarial y tecnologia empresarial del IPRED de
la UIS, por tanto, segiin Zikmund & Babin (2009) define la investigacién de mercados como
sigue:

Es la aplicaciéon del método cientifico en la busqueda de la verdad acerca de los

fendmenos de marketing. Estas actividades incluyen la definicion de oportunidades y

problemas de marketing, la generacion y evaluacion de ideas, el monitoreo del

desempefio y la comprension del proceso de marketing. Dicha investigacion es mas

que la mera aplicacion de encuestas. Este proceso incluye el desarrollo de ideas y

teorias, la definicion del problema, la busqueda y acopio de informacion, el analisis

de los datos, y la comunicacion de las conclusiones y sus consecuencias (p. 5).
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Lo que sugiere el autor con la proposicion anterior, es que la investigacion no es
intuitivita, ni se retinen datos al azar, mas bien consiste en el estudio paciente y una busqueda
cientifica indagando datos para descubrir todo lo referente a la problemética de estudio
planteada, con lo cual toda la informacion generada debe ser precisa y objetiva.

La investigacion de mercados, de acuerdo con Malhotra (2004) “es una de las
funciones del marketing que se encarga de obtener y proveer datos e informacion para la
toma de decisiones relacionadas con ésta practica” (p. 317), un ejemplo puede ser dar a
conocer qué necesidades o deseos existen en un determinado mercado, quiénes son o pueden
ser los consumidores o clientes potenciales, cuales son sus caracteristicas (qué hacen, donde
compran, porqueé, donde estan localizados, cuales son sus ingresos, etc...), asi mismo, cual es
el grado de predisposicion para satisfacer necesidades y deseos, entre otros aspectos.

Se considera también como el proceso sistematico de disefio, obtencidn, andlisis y
presentacion de datos pertinentes a una situacion especifica que enfrenta la empresa.

Una investigacion puede realizarse de la siguiente forma:

Paso 1: Definir el problema y los objetivos de la empresa.

Ser concreto en definicion del problema acorde con lo que se busque solucionar.

Paso 2: Desarrollar el proceso de investigacion

Crear un plan para el levantamiento de la informacion que permita obtener la

informacion necesaria. Es pertinente conocer los costos asociados al plan antes de ejecutarlo.

4.2.2 Mercado

El mercado debe ser definido en el curso de esta investigacion, tomado como premisa
inicial por cuanto constituye el ambito de desenvolvimiento de estudio. De esta forma, Baca
(2007) senala: “Se entiende por mercado el area en que confluyen las fuerzas de la oferta y
la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados.” (p.
14). En funcion de ello, resulta oportuno destacar las aseveraciones realizadas por Stanton
(2002) quien, al referirse al mercado indica que se trata de un grupo de personas con
necesidades por satisfacer, dinero y voluntad para gastar. Del concepto anterior surge un
nuevo elemento a considerar, referida a la voluntad para gastar, es decir, debe existir
necesariamente: los sujetos, compradores y vendedores, una necesidad por satisfacer y el

dinero y la voluntad de hacerlo.
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De lo anterior, el estudio de mercado, el cual segun Sosa y Rivas (1996) tiene como
finalidad determinar si existe 0 no una demanda insatisfecha, que justifique bajo ciertas
condiciones la puesta en marcha de un programa de produccion, de ciertos bienes o servicios
en un espacio de tiempo.

Por su parte, Baca (2007) es del criterio:

El estudio de mercado es una parte fundamental de la investigacion, ya que permitira

determinar y cuantificar la demanda y la oferta del producto, analizar los precios y

establecer estrategias de comercializacion. El objetivo general de ésta investigacion

es verificar la posibilidad real de penetracion del producto en un mercado

determinado (p.7).

Continta afirmando el mismo autor que el estudio de mercado es la funcién que
vincula a consumidores, clientes y publico con el profesional de mercadeo a través de la
informacidn, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y problemas de
mercado; para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar la
comprension del proceso del mismo.

Por su parte, Kotler (2006) al referirse al estudio de mercado lo expresa en verbos de
la siguiente manera: “Reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos
relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta una organizacion”. (p.38).

En la misma perspectiva, Webster (1997) define estudio de mercado como un proceso
sistematico de recopilacion e interpretacion de hechos y datos que sirven a la direccion de
una empresa para la toma adecuada de decisiones y para establecer asi una correcta politica
de mercado.

Bajo esta Optica, la realizacion de un estudio de mercado supone varios aspectos
principales a ser estudiados, tal como afirma Baca (2007):

Dada la finalidad del estudio de mercado, el mismo debe presentar cuatro bloques de

analisis: la definicién del producto, el analisis de la demanda, el analisis de la oferta

y la comercializacion del producto; los cuales estaran precedidos de una

caracterizacion adecuada de los bienes que se espere producir y de los usuarios de

esos productos (p.14).

El autor sefiala cuatro puntos determinantes, el producto, la demanda, la oferta y la

comercializacion del producto, sin embargo, debe afiadirse que mas especificamente se debe
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evaluar el consumidor y las demandas del mercado, asi como la competencia, la cual debe
ser estudiada en funcidn ademas, de las ofertas del mercado, de los proveedores existentes y
la disponibilidad y precio de los insumos, actuales y proyectados.

Oferta

La oferta, segun las consideraciones de Baca (2007) es la cantidad de bienes o
servicios que un cierto numero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion
del mercado a un precio determinado. Por su parte, Kotler (2006) la define como “la
combinacion de productos, servicios, informacion o experiencias que se ofrece en un
mercado para satisfacer una necesidad o deseo” (p.42).

Demanda

La demanda constituye un aspecto que debe ser estudiado a profundidad, por cuanto
el mismo constituye la base de comercializacion de un determinado producto. Sobre este
respecto, Kotler (2006) define la demanda como “El deseo que se tiene de un determinado
producto pero que esta respaldado por una capacidad de pago” (p.46). A este respecto, Baca
(2007) afirma: “Se entiende por demanda, la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado” (p. 17). Por otro lado, Pereira (1998), sefiala que la demanda tiene por objeto
demostrar y cuantificar la existencia, en ubicaciones geograficamente definidas, de
individuos o entidades organizadas que son consumidores 0 usuarios actuales o potenciales
del bien o servicio que se piensa ofrecer.

Producto

El producto es el protagonista del mercado, ha sido considerado por Mufiz (2008)
como el pilar bésico en el desarrollo de las diversas estrategias a realizar. Su creacion esta
dirigida a la obtencion de beneficios a través del logro y posicionamiento para satisfacer
necesidades de los consumidores, lo que significa innegablemente que el producto constituye
la base de cualquier concepcion de marketing.

Por ello, para que un producto sea el protagonista dentro de un mercado, su
introduccion debe estar precedida por una evaluacion sistematica sobre las posibilidades del
mercado, es decir, determinar el contenido de las diferentes estrategias de los productos y
servicios, tanto del producto que se pretende ofertar como de la competencia, aunado a ello

se deben seleccionar y analizar sus principales caracteristicas, asi como los precios fijados
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para su comercializacion, todo ello coordinado con la filosofia y estrategias de marketing que
considere la empresa.

Precio

El precio, constituye otro elemento de gran importancia y determinacion dentro de un
estudio de mercado, toda vez que se enmarca como un factor que incide potencialmente
dentro de la oferta, la demanda y del mercado en general. En atencion a ello, es preciso citar
las consideraciones de Baca (2007) quien define el precio como la estimacién cuantitativa
que se efectla sobre un producto y que, traducido a unidades monetarias, expresa la
aceptacion o no del consumidor hacia el conjunto de atributos de dicho producto, atendiendo
a la capacidad para satisfacer necesidades.

Sobre este punto, Pereira (1998) afirma:

El precio es una variable de marketing que sintetiza, en gran nimero de casos, la

politica comercial de la empresa. Por un lado, estan las necesidades del mercado,

fijadas en un producto con unos atributos determinados; por otro esta el proceso de
produccion, con los consiguientes costes y objetivos de rentabilidad fijados™. Por eso
debera ser la empresa, la encargada, en principio, de fijar, el precio que considere mas

apropiado. (p. 175).

Para Makarova (2000) el precio se define como la expresion en dinero del valor de la
mercancia. Basicamente, tal como lo afirma Rudelius (2008) desde el punto de vista del
marketing, el precio es el dinero u otras consideraciones, incluyendo otros bienes y servicios
que se intercambian por la propiedad o uso de un bien o servicio.

Plaza

Se trata de los canales de distribucion o forma de comercializacion, pudiendo ser
directa, a través de distribuidores, mayoristas 0 minoristas. No obstante, debe tenerse en
cuenta que la comercializacion de un producto exige conocimiento del mercado destino,
experienciay recursos, para lo cual es estrictamente necesario contar con los medios idoneos
para hacer llegar el producto al consumidor final.

Competencia

La competencia, constituye la aproximacion mas cercana de los productos a los
consumidores, viene dada en funcion de varios ofertantes frente a la demanda exigida. Esta

obliga a las empresas a ser cada vez mejores, pues sélo en un ambiente competitivo es posible
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disefiar politicas y programas de mejoramiento de los procesos productivos y de gestion
empresarial (Castro, 2010).

Visto desde esta Optica, tal como afirman Ries & Trout (2003) los efectos de la
competencia permanecen en la vida econdémica, éstos se traducen en los precios, métodos de
produccidn, tipo de producto, las cantidades de éstos y la distribucion; en definitiva todos
estos aspectos constituyen el resultado de un producto competitivo.

Ante tales sefialamientos, pueden identificarse variados tipos de competidores, a
saber: a) Los competidores directos, quienes ofrecen los mismos productos en el mismo
ambito geografico; b) Los competidores indirectos, que ofrecen productos que aunque son
distintos, sus caracteristicas pueden sustituir los propios y ¢) Los competidores potenciales,
los cuales tienen una competitividad a futuro, es decir que en el presente del estudio de
mercado no ofrecen productos de competencia pero que, pudieran ofrecerlos a futuro y
generalmente son empresas existentes nacionales o extranjeras.

Promocién y Publicidad

La promocién y la publicidad, aunque son dos conceptos distintos estan intimamente
relacionados, pues el uno supone al otro. De este modo, la promocion, es la estrategia que
utiliza una empresa para alcanzar sus objetivos de mercadeo, lo que en palabras de Kotler
(2006) es cualquier forma remunerada de presentaciones no personales mas bien de
promocion de ideas, bienes o servicios por parte de un patrocinador identificado. Por
consiguiente, ha de afirmarse que se trata de una forma de comunicacién comercial que
intenta incrementar el consumo de un producto o servicio a través de los medios de

comunicacion.

4.2.3 Proceso de la investigacién de mercado
Se puede concebir en un conjunto de pasos sucesivos que determinan las acciones a
realizar para llevar a cabo la investigacion de mercados, de acuerdo con Pope (2002) se puede

dar en cinco fases tales como las siguientes:
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Figura 3

proceso de la investigacion de mercados

* Identificacion de oportunidad

J\L

« Diserio del plan de investigacion

J\L

« Ejecutar el plan

J\L

« Evaluacion de resultados

I\,

* Revisar y modificar el plan

Nota. La figura representa el proceso de investigacion de mercados, las cuales se definen en

cinco fases. Tomado de Pope (2002).

A continuacion se describe de forma resumida cada una de las fases que integra el
proceso de investigacion de mercados.

1. identificacién de oportunidad, donde se define el problema que se va abordar y se
plantean los objetivos de investigacion, de acuerdo con Kotler y Amstrong (2003), a menudo
es el paso mas dificil, sin embargo, es donde se genera toda la guia del proceso de
investigacion.

2. Disefio del plan de investigacion, donde se planea la accion a llevar a cabo, aqui se
determina qué informacidn se necesita y el como, cuando y dénde obtenerla. Segun Naresh
Malhotra (2004), el disefio de investigacion es la estructuracién o plano de ejecucion que
sirve para llevar a cabo el proyecto de investigacion. Detalla los procedimientos necesarios
para obtener la informacidn requerida.

3. Ejecutar el plan, aqui es donde se recopila la informacion y datos pertinentes para
Ilevar a cabo el plan.

4. Evaluacion de resultados, en esta parte se prepara y analiza la informacion para
determinar qué tan efectivo ha sido el plan desarrollado.

5. Revisar y modificar el plan, en esta parte se interpreta, prepara y presenta el
informe de resultados, donde se realizan las correcciones pertinentes y se modifica lo que se
considere conveniente.

Sin embargo, dado lo anterior, las decisiones de mercadeo comprenden variaciones

del proceso, de acuerdo con Pope (2002) la definicién de la investigacion de mercados, parte
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de ser “una herramienta que ayuda a tomar mejores decisiones en cada paso del proceso de
mercadeo” (p. 12). Ahora bien, pasando a otro esquema propuesto por el autor Mufiiz, (2014)
en su libro Marketing en el siglo XXI, alli se identifican tres etapas del proceso de
investigacion de mercados, que tiene que ver con los estudios preliminares, estudios reales y
trabajos finales, donde se diferencian diversas etapas las cuales se detallan a continuacion:

Estudios preliminares: Analisis situacion, investigacion preliminar, determinacion
de objetivos

Investigacion real: Fuentes de datos, disefio de la muestra, tamafio de la muestra,
elaboracion del cuestionario guia de topicos, trabajos de campo

Trabajos finales: Recepcion y depuracién de cuestionarios, codificacion y
tabulacion, Informe final.

Como se puede apreciar, este proceso es un tanto méas detallado que el anterior que
se describid, sin embargo, la esencia como tal es la misma, pues se busca poder determinar
informacidn valida y certera que pueda servir para desarrollar estrategias que logren los
objetivos de marketing trazados.

La Investigacion de mercado, de acuerdo con Malhotra (2008), es una herramienta
que aporta informacion precisa que refleja la situacion real de la empresa, por medio de la
identificacion, recopilacidn, analisis, difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion
con el propdsito de ayudar a la administracion a tomar decisiones relacionadas con la
identificacion y solucion de problemas (y oportunidades) de marketing. Igualmente, la
investigacion de mercados especifica la informacion que se requiere para analizar esos temas,
disefia las técnicas para recabar la informacién, dirige y aplica el proceso de recopilacion de
datos, analiza los resultados, y comunica los hallazgos y sus implicaciones (Malhotra, 2008).

A continuacién se detalla el proceso de investigacion de mercados propuesto por
Malhotra (2008).
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Figura 4

Proceso de investigacion de mercados.

Proceso de investigacion de mercados

Definicion del D 1 icacis
[ dr.dﬂ T
ohjetivos de . p]m - . Ph. "

Nota. La figura representa el proceso de investigacion de mercados. Adaptado de Malhotra
(2008).

Figura 5
Roles funcionales de la investigacion de mercados.

m - Funcién predictiva
Explicacion de [ )

Recopilacion y 1 Especificacion de
presentacion de datos o0 acciones. cémo puedo usar la
enunciados de investigacion
hechos. descriptiva y
diagnostica para
predecir los
resultados de una
decision planeada.

N\ J
Nota. La figura representa los roles funcionales de la investigacion de mercados.

Adaptado de (McDaniel & Gates, 2016).

La importancia de la investigacion de mercados puede verse como el desempefio de
tres roles funcionales:

Cabe resaltar la importancia de la investigacion de mercados, pues permite resolver
problemas y aclarar dudas y nuevas tendencias. La informacion esta organizada en un sistema
I6gico, el cual aporta datos de los clientes cuyo analisis pueda consultarse y aprovecharse,

permitiendo asi la toma de decisiones confiables y acertadas.
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En lo sucesivo se describe cada una de las fases del proceso de la investigacion de
mercados que se denota en la figura 16.

Definicion del problemay objetivos de investigacion: Esta etapa consiste en definir
que interrogante busca responder la investigacion de mercados. Una vez definido el objetivo
principal se debe elegir el tipo de investigacion, que puede ser exploratoria o concluyente,
entendidas estas como el proceso de recolectar informacién preliminar para definir un
problema y frente a este plantear una hipotesis. Dentro de estds se engloba por un lado, la
investigacion descriptiva, la cual se centra en describir pardmetros tales como el potencial de
un mercado, factores demogréaficos o que actitud el consumidor expresa al comprar un
producto y por el otro, la investigacion casual, que busca probar relaciones de causa y efecto
(Malhotra, 2008).

Desarrollo del plan de la investigacion: El desarrollo del plan de investigacion se
basa en la determinacion de la informacion necesaria para responder los objetivos planteados,
de manera que cuando ya se ha definido la informacion necesaria se elabora el plan para
obtenerla de la manera més eficiente.

Aplicar plan de investigacion: Esta etapa corresponde basicamente a la puesta en
marcha del plan y la recoleccién de los datos, pero es preciso tener en cuenta que segun lo
definido en el plan de investigacidn existen diferentes métodos para obtener la informacion

deseada ya sea de caracter primario o secundario. Para ello se tiene en cuenta:

Tabla 1

Métodos para obtener la informacion.
Enfoque Métodos Plan de Muestreo Instrumentos de
Investigacion de contacto Investigacion
Observacion Correo Unidad de muestreo Cuestionario
Encuesta Teléfono Tamarfo de la muestra  Instrumentos mecanicos
Experimento Personal Procedimiento de -

muestra

- En linea - -

Nota. La tabla muestra los enfoques de investigacion. Adaptado de Malhotra (2008).

Si bien la informacion secundaria a menudo no solo es la mas facil de recopilar, si
representa un buen comienzo para la investigacion dado que ayuda a definir los problemas

de la investigacion y a resolver objetivos.
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Interpretacion e informe de resultados: Etapa final del proceso de investigacion de
mercados donde se elabora un informe con todos los datos recolectados, debiendo el
investigador interpretar estos datos y proporcionar conclusiones que permitiran a la direccion

tomar decisiones a la hora de formular estrategias de mercadeo.

4.2.4 Marketing

De acuerdo con Slater y Narver (2002), citado por Guadarrama y Rosales (2015), la
adopcion de una filosofia de marketing orientada al cliente es de gran importancia en la
creacion de valor y en el desarrollo de una ventaja competitiva, sostenible y defendible, igual
manifiestan que “las empresas buscan relacionarse con sus clientes para elevar la
satisfaccion, la confianza y la lealtad asi el valor del cliente alcanza una dimension real y
contribuye de forma efectiva a la rentabilidad” (p. 307).

Segun lo expresa Kotler (2001), el marketing es definido como un proceso social y
gerencial, donde en el primero, los individuos y grupos generan intercambios de productos y
servicios, con el objetivo de conseguir satisfacer sus necesidades; desde el aspecto gerencial,
se da como un proceso que se desarrolla antes de que el producto salga al mercado.

En concordancia con lo que plantea la American Marketing Association (2007),
citado por Garcia (2014) el marketing resulta ser una actividad basada en procesos dirigidos
a la creacion, comunicacion, distribucion e intercambio de ideas, bienes o servicios, los
cuales tienen un valor diferencial para los consumidores, clientes, socios y para la sociedad
en general.

Por otro lado, Godin (2019) manifiesta que “el marketing es el acto generoso de
ayudar a los demas a convertirse en quienes aspiran ser. Implica crear historias honestas,
historias que conmuevan y se propaguen” (p. 26).

Para este autor, el marketing es una oportunidad de cambiar la cultura para mejorarla,
dado que se hace para solucionar necesidades y no tanto para la empresa como tal, por lo que
los profesionales de marketing ofrecen soluciones, oportunidades al mercado de tal forma
que se puedan encontrar soluciones a las diferentes problematicas.

El marketing se encarga de estudiar como se inician, estimulan, facilitan y desarrollan
relaciones rentables de valor qué buscan satisfacer las necesidades mejor que la competencia

y permiten captar mayor valor de los clientes. El marketing se puede aplicar a cualquier tipo
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de elemento susceptible de formar parte de un proceso de intercambio. Este término pasa
desde un enfoque simplista basado en “dar al cliente lo que desea”, hacia una orientacion
integral, donde las capacidades de la empresa estan enfocadas a la creacion y entrega de valor
(Esteban, y otros, 2008).

El marketing, es asumido como el conjunto de métodos y técnicas destinados a
mejorar la comercializacion de un producto, este término ha sido definido por Mufiiz (2008)
como la herramienta béasica de gestion que debe utilizar toda empresa orientada al mercado
que quiera ser competitiva. Ahora bien, para que el marketing pueda alcanzar sus objetivos
es necesario un trabajo metddico y organizado, el cual debe ser estructurado, segun el autor
citado, en 6 pasos fundamentales:

e Anadlisis de la situacidon, que no es otra cosa que la definicidn exacta y concisa de

las metas a alcanzar;

e Determinacion de los objetivos, una vez definida la situacion dptima, se deben
delimitar los objetivos centrales del plan de marketing;

e Elaboracion y seleccion de la estrategia, que es la via de accion que se tomara
para lograr los objetivos y ésta debe ser formulada bajo ciertas directrices,
tomando como base los inventarios, la matriz DOFA y demas factores internos y
externos que intervienen dentro de la empresa.

e Plan de Accion, que es la delimitacion de las estrategias en un periodo de tiempo;

e Presupuesto, traducido en el gasto proyectado monetariamente de todo lo que
conlleva el marketing vy,

e Medios de control, que permitan detectar los posibles fallos y desviaciones, de
alli que el control de la gestion y la utilizacion de los cuadros de mando permiten
saber el grado de cumplimiento de los objetivos a medida que se van aplicando
las estrategias y tacticas definidas.

Para alcanzar sus objetivos, debe establecer los pasos necesarios en el desarrollo de

los intercambios de valor entre la empresa y sus clientes. Kotler & Armstrong (2003) lo
identifican como un proceso orientado a comprender el mercado, crear valor y desarrollar

relaciones solidas con el consumidor (ver figura 18).
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Figura 6

Proceso de marketing.

Entender las Disefiar una Desarrollar un ) Captar el valor
necesidades y estrategia programa que C':;L{felagfanfss de los clientes
deseos del impulsada por el entregue valor glientes P para crear
mercado. cliente superior ut|||_dad y
' Calidad
Crear valor y construir relaciones con el cliente. Atraer el valor del cliente.

Nota. La figura representa el proceso de marketing, que se compone de cinco etapas y cada

una de ellas genera procedimientos secuenciales. Adaptado de Kotler & Armstrong (2003)

El proceso de marketing consiste en analizar oportunidades de marketing, investigar
y seleccionar mercados meta, disefiar estrategias de marketing, planear programas de
marketing y organizar, implementar y controlar la labor de marketing.

Las empresas manifiestan lo que Levitt llamo6 “miopia del marketing”, a principios
de la década de los afios 60, haciendo un llamado a quienes estaban trabajando para que se
entendiera que marketing y ventas no son la misma cosa, que la competencia es una realidad
en todos los campos; tratando de ilustrar para que se tuviera claro el mundo en el cual se
estaba trabajando, con el fin de aprovechar las oportunidades que brinda el mercado y que
las empresas deberian pensar y actuar para crear ambientes adecuados para adelantar
relaciones con el fin de lograr un crecimiento como debe ser en lugar de enfocarse hacia los
fracasos, es evidente la falta de claridad sobre lo que es la funcion basica del marketing en
las organizaciones (Levitt, 2015).

Parece ser que la influencia de autores como Porter y las diversas teorias sobre
planeacion estratégica, hubieran ocasionado muchas confusiones en la manera como se hacen
analisis y se plantean objetivos y estrategias. En 1990 se produce la novedad donde Michael
Porter descubre el posicionamiento y a la vez postula estrategias genéricas para competir en
el mercado, con aspectos inherentes tales como costo minimo, donde se compite con precios
para lo cual se debe hacer todo lo posible en la forma de disminuir los costos (Porter Michael,
1995).
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Por otro lado, acciones tales como la busqueda de clientes, generan costos, el cual se
considera que es cinco veces superior al de retener uno existente, por esto se debe identificar
los clientes rentables y los no rentables y priorizar conservar los méas rentables; asi mismo,
como afirma Malhotra (2004), buscar la penetracion en celdas especificas de productos hacia
mercados concretos, para venderles mas del mismo producto a los mismos clientes; por
consiguiente, desarrollar el mercado para venderles otro producto a los mismos clientes, hay
que detectar nichos en los cuales la empresa pueda especializarse y asi diferenciarse de sus
competidores.

De lo anterior, la obtencion de informacion detallada sobre los consumidores para
desarrollar técnicas de marketing y ventas que logre aumentar la penetracion en nichos,
conlleva a que las empresas busquen la excelencia en sus planes y estrategias, al igual que
los dirigentes y personas que realizan investigacion, como también los colaboradores, que
estén comprometidos en lograr que sus clientes queden satisfechos, saber como adaptarse y
responder a los continuos cambios del mercado (Rivera, 2015).

En ese orden de ideas, lo anterior se puede realizar a partir del plan de marketing, el
cual segiin Kaotler es el instrumento central para dirigir y coordinar determinada labor. El
equipo de marketing no establece por si solo el plan, varios equipos de forma coordinada
preparan planes, con informacién y aprobacion de todas las funciones importantes. Luego,
estos planes se implementan en los niveles pertinentes de la organizacién. Los resultados se

monitorean, y se toman medidas correctivas en caso necesario (Kotler P, 2001).

4.2.5 Marketing estratégico

De acuerdo con las consideraciones de Mufiiz (2014), el marketing estratégico busca
conocer las necesidades actuales y futuras de los clientes, localizar nuevos nichos de
mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos
mercados, orientar a la empresa en busca de oportunidades y disefiar un plan de actuacion
que consiga los objetivos buscados.

En la misma linea de ideas, segin Muifiiz (2014), las empresas en funcion de sus
recursos y capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de marketing que
les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia. Como lo plantea

el autor, el “marketing estratégico es indispensable para que la empresa pueda, no solo
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sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el futuro, pero no todas las empresas
se lo plantean, ya que se tiene el inconveniente de su puesta en practica” (p. 17).

Por ello, una de las mayores preocupaciones de los directivos corporativos es
encontrar el camino més rapido y seguro hacia la creacion de valor, entendido no s6lo como
un resultado que beneficie a los accionistas de la compafiia, sino como algo capaz de
satisfacer y fidelizar a los clientes, empleados y proveedores.

Con el fin de resaltar los diferenciales del marketing, se puede decir que mientras que
el marketing estratégico propicia la reflexion sobre los valores y principios de la compaiiia,
el marketing operativo invita a poner en marcha las herramientas precisas del marketing mix
para alcanzar los objetivos propuestos (Mufiiz R. , 2014). Le compete, por tanto, al marketing
operativo o tactico planificar, ejecutar y controlar las acciones de marketing.

Se puede decir que el marketing estratégico es imprescindible para que la empresa
pueda no s6lo sobrevivir en su mercado sino posicionarse en un lugar preferencial (Sergi
Mateo.com, 2012).

Las variables que se pueden considerar en un plan de marketing estratégico son, entre
otras:

Segmentacién de los mercados.
Seleccién de mercados.
Anélisis de la competencia.
Anélisis del entorno.

Auditoria de marketing.

YV V V V V V

Posicionamiento de valor.

Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la amplitud y
magnitud de la empresa. Es importante sefialar que la empresa debe precisar con exactitud y
cuidado la mision y el proposito que va a regir los hilos de la compafiia, este aspecto es
fundamental, ya que representa las funciones operativas que va a ejecutar en el mercado y va

a suministrar a los clientes (Porter Michael, 1995).
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4.2.6 Plan de Mercadeo

Segun Kotler (2006), “la mercadotecnia es la funcion de la empresa que se encarga
de definir los clientes meta y la mejor forma de satisfacer sus necesidades y deseos de manera
competitiva y rentable” (p. 256).

De forma mas general, el plan de mercadeo puede ser entendido de acuerdo con
Ospina y Sanabria (2010), quienes citan a Ferrer (2006) como:

Un documento que representa una detallada formulacion de las acciones necesaria

para llevar a cabo el programa de mercadeo, lleva a la accion, es el manual para la

implementacion, la evaluacion y el control de mercadeo (...) y se entiende que se
realiza a partir del conocimiento del mercado, mediante la investigacion de mercados

(p. 130).

Para el caso de las organizaciones educativas, los autores sefialados manifiesta que
(citando a Zapata 2000) “el plan de mercadeo educativo incluye la definicién del mercadeo
meta al cual se dirige el programa educativo y las acciones relacionadas con la denominada
mezcla de mercadeo para el sector educativo: satisfactor, intercambio, facilitacion y

comunicacion” (p. 131).

Figura7
Fases plan de mercadeo educativo.
* Diagnostico de la situacion

* Determinacion de los objetivos

Plan de
mercadeo * Fomulacion de las estrategias
Educativo * Programas y presupuestos
* Evaluacion y control
h 4

Nota. La figura muestra los pasos o etapas para un plan de mercadeo educativo. Obtenido de
Ospina y Sanabria (2010, p. 132).

De acuerdo con lo anterior, el plan de mercadeo es importante, ya que permite dar
cumplimiento a los propositos y objetivos establecidos por la organizacion, correspondientes
a los programas académicos ofertados por el IPRED que son motivos de investigacion en

este proyecto, por lo tanto, se debe tener en cuenta las cinco fases que comprende el plan de
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mercadeo educativo como se evidencia en la Figura 19. Brindando asi mayor control en las

operaciones de la Organizacion educativa.

4.2.7 Benchmarking

De acuerdo con Hernandez y Cano (2017) quienes citan a De Cardenas (2006), el
Benchmarking aparece en el afio 1979, cuando:

La empresa Xerox comienza a cuestionarse su modelo de gestion, debido a que vendia

sus productos y servicios por debajo de sus costos de produccion; este acontecimiento

marcO la pauta para el desarrollo del Benchmarking. Gracias a que examinaron
exhaustivamente la composicién de las maquinas de la competencia, encontraron
nuevos elementos que abaratarian la fabricacion de las maquinas. A partir de ese
momento, la compafia Xerox ordend la implantacion del Benchmarking en todas las

unidades del negocio (p. 32)

Como se puede evidenciar, el Benchmarking es como una forma de transmision de
conocimiento y nuevas ideas a partir de la experiencia y vivencias de otras empresas, con lo
cual se propende por el desarrollo de nuevas précticas en funcion de la observacion de otras
entidades, organizaciones y culturas; como tal el proceso no culmina con el aprendizaje, mas
bien con el planteamiento de un plan de accién que logre transformar los datos e informacion
adquiridos en mejoras para la organizacion (Hernandez & Cano, 2017).

Frente al tema educativo, el benchmarking puede ser utilizado como una herramienta
metodoldgica para conseguir un nivel méas elevado de calidad, a través de la evaluacion
comparativa, dado que permite recibir el conocimiento sobre la calidad de la educacion en
determinada universidad e identificar las razones por las cuales se obtienen resultados de
mejor calidad en ella.

Segun Marciniak (2017) quien cita a Spendolini (2005), considera el benchmarking
de la siguiente forma:

Es una herramienta fundamental en la busqueda externa de ideas, estrategias y

métodos para el perfeccionamiento de la propia organizacion. Se trata del proceso

sistematico y continuado para evaluar y comparar los productos, los servicios y los
procesos de trabajo de las organizaciones que se reconocen como representantes de

las mejores préacticas, con el propdsito de realizar progresos organizacionales (p. 175).
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En referencia al autor sefialado, menciona que la aplicacion del benchmarking en las
universidades que ofrecen programas virtuales, es representativa, pues crece cada vez mas
en el campo de la educacion virtual, lo cual lo corrobora citando otras investigaciones que se
refieren al tema, principalmente en Estados Unidos, Nueva Zelanda y varios paises europeos

lo cual ha propiciado el reconocimiento de esta valiosa herramienta (Marciniak, 2017).

Figura 8
Tipos de Benchmarking.

Tipos de Benchmarking

Externo: se basa en las buenas
précticas de las empresas
competidoras o lideres en su
sector.

Interno: se produce cuando la

compafifa busca las mejores
précticas dentro de sus limites.

Benchmarking genérico: es la
comparacion de los niveles de
logros de una organizacion, con lo
mejor que exista en cualquier
parte del mundo, sin importar en
que industria 0 mercado se
encuentre.

Benchmarking funcional:
identifica la practica més exitosa
de otra empresa, sea 0 no
competidora, pero que se
considera lider en un area
especifica de interés.

Benchmarking competitivo: es
la comparacion de los estandares
de una organizacién, con los de
otras empresas (competidoras).

Nota. La figura representa los tipos de benchmarking que se pueden encontrar, donde el
externo tiene mas aspectos para ser revisados y ajustar la estrategia acorde con los datos

investigados. Adaptado de Hernandez y Cano (2017, p. 34)

Como puede apreciarse en la figura 20, el benchmarking se practica desde el aspecto
interno y externo de la organizacion, esto con el objetivo de poder identificar potencialidades
de la compafiia, oportunidades y aspectos que mejorar frente a la competencia.

Para finalizar, cabe mencionar el concepto de benchmarking que sefiala el mismo
autor referenciado, Marciniak (2017), que dice lo siguiente:

Se trata de una herramienta utilizada para evaluar y mejorar los resultados de las

organizaciones a través de la comparacion de las propias practicas con las de aquellos
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colectivos considerados lideres, y superarlas gracias al aprendizaje aprovechando sus

practicas exitosas. El colectivo considerado lider es el que alcanza los mejores

resultados en el sector donde desarrolla sus actividades (p. 174).

Por consiguiente, se puede decir que el benchmarking es una manera de aprender de
los errores de los demas, para no caer en esa situacion y mas bien corregir lo que otros no

hicieron bien y mejorar lo que se esta haciendo bien por otras empresas u organizaciones.

5. Metodologia

Para los fines propuestos, la investigacion que se realiza en el presente estudio es
concluyente, dado que los resultados obtenidos en la evaluacion, diagndéstico, disefio y
estructura del plan de mercadeo propuesto, sirven a los directivos del IPRED, para para tomar
las decisiones que mas le convengan a la Institucion; la metodologia utilizada se realiza sobre
la base del tipo de investigacion descriptivo del disefio transversal simple que incluye la
recoleccion de informacion de una muestra dada de elementos de poblacién una sola vez, que
se realiza por medio de la observacion interna y externa de la institucion y del sector. Los
aspectos pertinentes a poblacién de estudio, tamafio de la muestra, fuentes y técnicas de
recoleccion de datos quedaron estipulados en el capitulo de diagnostico de la prueba piloto,
alli se detalla toda la informacion pertinente que se ajusta al proceso de resultados de la
investigacion.

En linea con lo anterior, la metodologia en el presente trabajo da cumplimiento a los
objetivos especificos y se encuentra dividida en cuatro fases previamente identificadas, con
el fin de llevar a cabo el proyecto planteado en la modalidad de préctica empresarial. De esta

forma, este trabajo de grado se desarrollara llevando a cabo las siguientes actividades.

5.1. Fase 1 Diagnostico

Esta fase consiste en realizar una identificacién de la situacion actual de los
programas académicos propuestos para el desarrollo de este trabajo y posteriormente analizar

la informacion encontrada. Dentro de esta fase se contemplan las siguientes actividades:
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Conocimiento de los programas academicos Tecnologia Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la UIS a través de entrevistas con la coordinadora de los
programas, auxiliares y personal administrativo del Instituto.

Caracterizacion de los estudiantes de los programas académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS, a través de la revision del
sistema de informacion académico.

Anadlisis de las estrategias de mercadeo que se han utilizado en el programa, asi como
también revisién documental con el fin de identificar las posibles oportunidades de

mejora y posibles cambios a realizar.

5.2. Fase 2 Benchmarking

Esta fase se propone con el fin de evaluar y realizar una comparacion de los servicios

ofrecidos por el IPRED respecto a los competidores locales y nacionales, de esta forma se

pueden identificar practicas usadas y que generen resultados positivos. Dentro de las

actividades contempladas se encuentran:

Revision de programas afines en universidades prestantes a nivel local y nacional, a
partir de una revisién en la web teniendo en cuenta las necesidades de los clientes.
Recoleccion de la informacion en una matriz para realizar el analisis respectivo.
Resultados obtenidos para determinar las competencias de los competidores y
posibles brechas con el objetivo de establecer cambios.

5.3. Fase 3 Investigacion de Mercadeo

A partir de la informacion obtenida de las fases anteriores, se procede a realizar una

revision detallada de los aspirantes a los programas acorde a las necesidades del mercado

académico siguiendo las actividades mencionadas a continuacion:

Disefiar y aplicar encuestas a los estudiantes actuales y que desertaron durante los
altimos tres afios a partir del 2017 hasta el 2019 de los programas académicos
Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS.

Realizar encuestas a profesores de los programas académicos Tecnologia Empresarial

y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS, a estudiantes y graduados.
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e Analizar los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas.

e Analisis documental de fuentes secundarias que permitan identificar particularidades
del perfil de los estudiantes que ingresan a los programas académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS.

De igual manera, en esta fase se construird el plan de mercadeo de los programas
académicos Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial del IPRED de la UIS, por medio
de las siguientes pautas:

e Diagndstico estratégico del marketing: A partir de los resultados de la primera fase,
se desarrolla la matriz DOFA.

e Disefio de objetivos del plan de mercadeo: De acuerdo con los resultados del punto
anterior, se formularan los objetivos del plan de mercadeo, teniendo en cuenta el
diagndstico de cada programa.

e Formulacién de estrategias de posicionamiento, segmentacion y marketing mix. Para
cada objetivo estratégico, se formulardn estrategias que pueden abarcar
conjuntamente los programas o determinar lineas de accion individuales para cada

uno.

5.4. Fase 4 Plan de accién

Para dar cumplimiento a todos los objetivos especificos y por ende el objetivo general
propuesto, se concluye con la propuesta de un plan de accién con el fin de que sea ejecutado
y dar tratamiento a la problematica encontrada.

e Plan de accion donde se contempla las acciones, el presupuesto, cronograma e
indicadores, para poner en marcha las estrategias planteadas a corto, mediano y largo
plazo.

e Validacién del plan de mercadeo por los directivos del IPRED como futuro orientador
de la ejecucion del plan de mercadeo.

e Presentacion de los resultados de este trabajo a los directivos, con el fin de recibir
retroalimentacion de las estrategias planteadas y reformular aquellos aspectos que

sean necesarios.
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6. Actividades a desarrollar
Tabla 2
Actividades a desarrollar por objetivo
Objetivos Actividades Resultados
* Revision de la informacion de Documento  diagnostico  del

Realizar un diagndstico de la
situacion actual de los
programas académicos
Tecnologia Empresarial y
Gestion Empresarial del
IPRED de la UIS.

Realizar un analisis
benchmarking en el area
metropolitana de la ciudad
de Bucaramanga con los
programas académicos
Tecnologia Empresarial y
Gestion Empresarial del
IPRED de la UIS.

Realizar una investigacion de
mercado que permita
identificar y evaluar las
causas de desercion y
permanencia de los
estudiantes de los programas
académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la
uls.

los  programas
Tecnologia Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la UIS.
de

los programas

. Caracterizacion los
estudiantes de

académicos.

» Analisis de las estrategias de

mercadeo que se han utilizado en
el programa, asi como también
revision documental.

* Revision de programas afines en
universidades que presentan el
mismo servicio a nivel local y

nacional, a partir de una revision

en la web.
* Disefiar, aplicar y analizar
encuestas  aplicadas a los

estudiantes de los programas
académicos Tecnologia y Gestién
Empresarial del IPRED de la UIS.
 Analisis documental de fuentes
secundarias

que permitan

identificar particularidades del
perfil de los estudiantes que
ingresan a los  programas

académicos

estado actual de los programas
académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la

ulS.

Anadlisis de los datos recolectados
y propuestas de las estrategias

encontradas.

Anélisis de resultados de la
investigacion de mercado de los
programas académicos
Tecnologia y Gestion
Empresarial del IPRED de la

ulS.
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Disefar objetivos y
estrategias de mercadeo,
enfocadas en los programas
académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la
uls.

Elaborar un plan de accién,
enfocado en los programas
académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la
UIS, para que se pueda
ejecutar y valorar el plan de

mercadeo disefiado.

académicos Tecnologia

Empresarial y Gestion
Empresarial del IPRED de la UIS.
* Diagnostico estratégico del
marketing.

* Disefio de objetivos del plan de
mercadeo.

* Formulacion de estrategias de
posicionamiento, segmentacion y
marketing mix.

* Propuesta del plan de accion
incluye, ademas de las acciones,
el presupuesto, cronograma e
indicadores, para poner en marcha
las estrategias planteadas a corto,
mediano y largo plazo.

* Validacion del plan de mercadeo
por los directivos del IPRED
como futuro orientador de la

ejecucion del plan de mercadeo.

Objetivos y  estrategias de
mercadeo, enfocados en los
programas académicos
Tecnologia ~ Empresarial vy

Gestién Empresarial del IPRED
de la UIS.

Plan de accion del plan de
mercadeo, incluyendo
cronograma, presupuesto,

indicadores 'y  responsables,

enfocado en los programas
académicos Tecnologia
Empresarial y Gestion

Empresarial del IPRED de la
UlIS.

Presentacion  del
mercadeo a la coordinacion del

IPRED

plan de

Nota. La tabla detalla los objetivos a cumplir, las actividades a realizar y los resultados que

se esperan obtener con el proyecto.

7. Diagnéstico

En este apartado se realiza la identificacion de la situacion actual de los programas

académicos Tecnologia y Gestion empresarial, de tal forma que se pueda conocer la forma

en que funciona cada uno de ellos, igualmente realizar una caracterizacion de los estudiantes

y analisis de las estrategias de mercadeo.
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7.1. Tecnologia Empresarial

El programa académico Tecnologia Empresarial ofrecido por el Instituto de

Proyeccion Regional y Educacién a Distancia (IPRED) de la UIS y segun el Proyecto

Educativo del Programa (PEP), otorga el titulo de Tecndlogo Empresarial mediante la

modalidad virtual, el cual consta de 105 créditos, cursados durante 6 semestres académicos.

Este programa se ofrece en el departamento de Santander, en las distintas sedes como

Bucaramanga, Socorro, Barbosa, Malaga y CAE San Alberto — Cesar, informacién que se

puede ampliar en la Tabla 3.

Tabla 3

Generalidades del programa Tecnologia Empresarial.

Tecnologia Empresarial

Cadigo SNIES

Denominacién

Titulo que otorga

Ndmero de créditos académicos
Modalidad

Duracion

Periodicidad de la admision
NUmero de estudiantes por cohorte
Lugar en el que se ofrece

Centros de atencién

Norma interna de creacion

Ano de iniciacion de actividades

Resolucién de registro calificado

683

Tecnologia Empresarial

Tecn6logo Empresarial

105

Virtual

6 semestres

Semestral

185 estudiantes

Bucaramanga

Barbosa, Barrancabermeja, Méalaga, Socorro y
San Alberto

Acuerdo N° 067 de noviembre 18 de 1983 del
Consejo Superior

1984

Resolucion del Ministerio de Educacion
N°10712 de julio 9 de 2014

Nota. La tabla muestra los aspectos del programa de TE. Adaptado de IPRED (2018b)

49
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7.1.1. Proposito del Programa

El programa de Tecnologia Empresarial tiene como proposito preparar profesionales
desde una perspectiva integral, considerando las caracteristicas y las competencias que se
espera adquiera y desarrolle un tecn6logo empresarial.

De igual manera, busca que el tecn6logo adquiera las competencias cognitivas, socio—
afectivas y comunicativas necesarias para desempefiarse en las empresas y organizaciones
como gestor de actividades y procesos de las areas funcionales de la empresa: administracion,
gestion del talento humano, finanzas, mercadeo, produccién y emprendimiento; asi como
plantear proyectos para la creacion y mejoramiento de empresas, trabajar en equipo, tomar
decisiones fundamentadas entre los mandos medios, gozar de excelentes relaciones

interpersonales para comunicar ideas y asumir con ética los roles sociales y organizacionales.

7.2. Gestion Empresarial

Segun el Proyecto Educativo del Programa (PEP), el programa académico Gestion
Empresarial ofrecido por el Instituto de Proyeccién Regional y Educacion a Distancia
(IPRED) de la UIS, otorga el titulo de Profesional en Gestion Empresarial mediante la
modalidad a distancia durante 10 semestres, el cual consta de 162 créditos, con un periodo
de admision semestral y con capacidad para maximo 200 estudiantes. En la Tabla 4 es posible

visualizar las caracteristicas de este programa a detalle.

Tabla 4

Generalidades del programa Gestion Empresarial

Gestion Empresarial

Codigo SNIES

Denominacién

Titulo que otorga

NUmero de créditos académicos
Modalidad

Duracion

Periodicidad de la admision

Numero de estudiantes por cohorte

694.

Gestion Empresarial.

Profesional en Gestion Empresarial.
162.

A Distancia.

Diez (10) semestres.

Semestral.

200.
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Lugar en el que se ofrece Bucaramanga.

Norma interna de creacion Acuerdo 032 de abril 22 de 1992 del Consejo
Superior.

Afio de iniciacion de actividades 1992.

Resolucidn de registro calificado 15064 de septiembre 12 de 2014 del Ministerio

de Educacion Nacional.

Nota. La tabla muestra los aspectos del programa de GE. Adaptado de IPRED (2018Db)

7.2.1. Proposito del Programa

- Formar profesionales altamente calificados, que impulsen la inteligencia empresarial
en las organizaciones modernas.

- Contribuir a la creacion de una cultura empresarial basada en la creatividad, la
innovacion, la competitividad y el uso creativo de las tecnologias de informacion y
comunicacion

- Promover la ética, la autonomia, la solidaridad, el compromiso de los profesionales
con el cuidado del medio ambiente, el desarrollo sostenible y con los valores
profesionales y ciudadanos, la investigacion e innovacion en el &mbito empresarial.

- Propiciar el trabajo coordinado entre instituciones de la regién y del pais para

promover la investigacion e innovacion en el ambito empresarial.

7.3. Descripcidon del proceso de admisiones a los programas

Con el fin de analizar la informacion del proceso que realizan los aspirantes, en este
caso particular se refiere al segmento de mercado, se revisa el embudo que en su parte mas
ancha estan las personas interesadas en estudiar un programa universitario, hasta llegar a los
estudiantes como tal matriculados en cada uno de los programas; fases en las cuales se
proporcionan los elementos que caracterizan al servicio, considerando como personas las
entradas y salidas del mismo. De esta forma, al revisar el proceso que realiza una persona
interesada en estudiar en la universidad o aspirante, se tiene como resultado una division de
este en dos sentidos; el primero de estos abunda en las actividades relacionadas a la
persuasion de individuos del segmento para convertirlos en estudiante IPRED; el segundo
enfocado en la prestacion del servicio académico y de formacion del estudiante, producto del

cual se obtendra como resultado al Egresado.
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Figura 9

Embudo de estudiantes matriculados

Personas interesadas en estudiar un programa universitario

Estudiantes que quieren estudiar administracion

Estudiantes interesados

Estudiantes inscritos

Estudiantes admitidos

Estudiantes matriculados

Como se puede apreciar en la figura 9, se realiza un filtro a partir de la identificacion
de personas que estan interesadas en estudiar un programa universitario, donde, de ese
segmento de poblacion, se filtran los estudiantes que quieren estudiar administracion, eso se
realiza por medio de la pagina web, visitas a colegios, plan de referidos, estudiantes
rechazados de la UIS, posteriormente, se hace un nuevo filtro con estudiantes que quieren
estudiar administracion, a partir de las visitas o trafico en la pagina web del IPRED;
seguidamente, se pasa al filtro de interesados, en el cual las personas contactan directamente
al programa, de alli, se motiva a estos potenciales clientes a que se registren y realicen la
inscripcion; por ultimo, de los inscritos se establecen los admitidos y finalmente se pasa al

proceso de matricula.
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En esta etapa las entradas corresponden a busqueda de informacion para brindar
posibles soluciones a sus necesidades e intereses de las personas interesadas en estudiar un
programa universitario. El objetivo principal de esta actividad es llamar la atencién del
potencial cliente a fin de generar un acercamiento méas profundo, lo que permitira nutrirlo y
brindarle mas informacidn, donde se determina quienes son las personas que quieren estudiar
administracion y de aplica todo el proceso explicado lineas anteriores.

Un procedimiento que se realiza en el IPRED, tiene que ver con la fase inicial, en la
cual la salida esperada de esa actividad se conoce como “interesado”, que representa a esa
persona dentro del segmento de mercado que se forma con el contenido proporcionado por
la IPRED y en segunda instancia tiene cierta afinidad con la oferta, por lo cual desea adquirir
informacioén mas detallada. Como residuo de esta fase obtenemos a los “no interesados”,
personas que estan dentro del segmento del mercado pero que, en su investigacion de
soluciones de necesidades, la propuesta de la unidad de la IPRED no es una opcion por
considerar (Tabla 6).

En este se evidencian los esfuerzos del area de los Programas académicos del IPRED
para captar potenciales aspirantes a Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial de un
determinado segmento en el mercado, a través de una serie de mecanismos, herramientas y
recursos como infraestructura, tanto fisica como digital, personal, administrativo y operativo,
y material promocional ligado a cada una de las etapas del proceso, con el fin de convertirlos
en estudiantes del IPRED. Adicionalmente, como residuos se obtiene a los individuos por
iniciativa propia o exigencias del programa, no logran transformarse en estudiantes de
IPRED.

Tabla b

Recursos necesarios para el proceso de admision

Insumo Descripcion

Operativo: Considerado como el personal que interactian de forma
directa con los “interesados”, quienes desean obtener informacion a
Personal través de los principales medios disponibles por los auxiliares y

administrativos del programa.
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Administrativo: Son los encargados de la direccion y gestion de los
programas, a través de los coordinadores, profesionales y asistentes.
Fisica: Son las instalaciones dentro del edificio de (Administrativo 2)
donde se llevan a cabo todas las actividades relacionadas con el proceso
educativo, oficinas y espacios utilizados para promocion de los
Infraestructura programas.
Informatica: Son las herramientas en el &ambito digital utilizadas para la
ejecucion de las actividades como paginas web, redes sociales, correos
electronicos y demas recursos.
Estos recursos van desde salarios, como esfuerzos dirigidos a
promocion de los programas tanto en material publicitario como en
Financiero alquiler de espacios externos a la universidad para eventos de
conocimiento, juntos con sus respectivos gastos adicionales
(alimentacién, transportes y demas)
Este insumo, tanto impreso como audiovisual, es producido con la
Promocion finalidad de comunicar la informacion relevante de los programas a las

personas del segmento de mercado.

Nota. La tabla muestra los recursos que se requieren para el proceso de admision. Adaptacion
con informacion del IPRED (2020).

De igual manera, es necesario tener en cuenta aquellas personas que, como se
describié anteriormente, por decision propia o exigencias del programa, no logran

transformarse en estudiantes del IPRED; informacidn que se puede visualizar en la Tabla 6.

Tabla 6

Descripcion de las personas resultado del proceso de admision

Apartados Descripcion

Hace referencia a esas personas que se encuentran dentro del
) segmento objetivo y que pueden desear un programa académico,

No interesados ] .
pero no consideran a la propuesta ofrecida por el IPRED como

una solucién a sus necesidades e intereses.
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Se refiere a aquellas personas que, a pesar de que se han visto

No cumplen algan interesadas por el programa, desisten de la idea de ingresar, dado
requerimiento que no cumplen en ese momento con los requisitos exigidos para
la admision.

Son aquellas personas que a pesar de haber consultado
informacién sobre el programa consideran que la oferta
No se identifican conel  presentada no satisface completamente las necesidades y
programa expectativas actuales. Estas se diferencian de los No interesados
ya que estos han mostrado cierto interés y adquirido una mayor
cantidad de informacion sobre la oferta.

Son aquellas personas que a pesar de identificarse y tener la

No admitidos ) - )

intencion de ingresar al programa.

Se refiere a quienes, a pesar de haber aprobado
Retractados satisfactoriamente las pruebas de admision rescinden de ingresar

al programa por razones o circunstancias personales.

Nota. La tabla representa la descripcién del personal como resultado del proceso de admision.
Tomado del IPRED (2020).

Uno de los procesos importantes consiste en la experiencia del estudiante a lo largo
de su formacidn en los programas Tecnologia y Gestién Empresarial; este considera como
entrada al estudiante y como salida principal al egresado del programa. El proceso adquiere
el nombre de experiencia porque basicamente refleja toda la interaccion del estudiante con
el IPRED, en este caso compartida de la Universidad Industrial de Santander (UIS) a través
del proceso de formacidn; a lo largo de este se consideran como aspectos fundamentales el
académico (contenido del plan) y el administrativo (“servicio al cliente” para la soluciéon de
inquietudes y problemas a lo largo del programa).

Teniendo en cuenta la descripcién anterior y los componentes de este proceso, el
servicio de los programas académicos Tecnologia y Gestion Empresarial en el Instituto debe
ser excelente y competente, dado que se formaliza una relacion con el estudiante obteniendo
como resultado el posicionamiento de los programas pasando por uno de los medios mas
comunes y antiguos de difusion llamado “el voz a voz”. Este proceso también posee insumos

y residuos; estos elementos se relacionan a continuacion en la Tabla 7.
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Tabla 7

Insumos para la experiencia del cliente

Insumo

Descripcion

Infraestructura

Personal

Financiero

Material Académico

Fisica: Hace referencia a aquellas instalaciones donde se dictan
los programas académicos del IPRED, donde se llevan a cabo
todas las actividades relacionadas con el proceso de educativo.
Incluyen los espacios utilizados para el desarrollo de las clases,
tales como salas de computo, salones, entre otros. Los servicios
complementarios abarcan las zonas deportivas, los pasillos, las
cafeterias, los bafios y los espacios libres dentro de las diferentes
sedes.

Administrativo: Son aquellas personas encargadas de la
direccion de los programas. Para la experiencia del servicio los
administrativos relacionados con las actividades son los
coordinadores, profesionales de apoyo, técnicos y asistentes.
Operativo: Son aquellas personas que interacttan directamente
con los estudiantes a lo largo del proceso es decir los docentes y
los respectivos auxiliares del programa.

Es el recurso monetario que permite el funcionamiento de las
actividades del programa ya una vez matriculados los
estudiantes. La unidad del IPRED usa estos insumos para el pago
de salarios de los docentes y del personal administrativo,
materiales académicos y de oficina, entre otros.

Este insumo se refiere al material educativo que se le entrega y
ofrece a los estudiantes, tanto impreso, como audiovisual.
Incluye guias de trabajo, caso estudios y presentaciones de la
temética impartida; adicional cuentan con acceso a bases de

datos web.

Nota. La tabla muestra los insumos para la experiencia del cliente. Tomado del IPRED (2020)

y de Escalante Salazar et al. (2020)
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Como se refirié anteriormente, los residuos son aquellas entradas que no terminan el

proceso del programa o que en determinada etapa quedan fuera de este y tras un periodo

determinado regresan, por tal razon a estos elementos se les ha dado en nombre a nivel

general de “No culminantes” y estan clasificados como se muestra en la Tabla 8.

Tabla 8

Descripcion de las personas no culminantes

No culminantes

Descripcion

PFU

Retirados

Estas personas no logran finalizar su proceso del programa
debido a que su rendimiento académico no estuvo a la altura del
programa y por tal razon su matricula se cancelo.

Los retirados son personas que por decision propia se apartan del
programa. Los motivos de estos retiros pueden variar, desde
causas sobre las que no tienen control, como puede ser, quedar
sin empleo, calamidades domésticas, traslados. Como también
puede estar motivado por la experiencia vivida, siendo esta la
que no esperaban, baja calidad, no lleno sus expectativas, entre
otros.

En general, se dividen en dos tipos:

Los primeros son personas que se retiran y no retornan a su
proceso de formacion.

La segunda clase de retirados son aquellos que suspenden su
proceso académico, pero en determinado tiempo retornan al
programa. Lo anterior estd sujeto al tiempo méaximo de
inactividad estipulado en el reglamento el cual corresponde a dos

semestres académicos

Nota. La tabla denota la descripcion de las personas no culminantes. Tomado del IPRED
(2020) y de Escalante Salazar et al. (2020)
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7.4. Descripcion de los Estudiantes

7.4.1. Aspirante IPRED

El perfil del aspirante dentro del segmento del mercado al que van dirigidos los
programas de Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial, se encuentra principalmente
en Santander, sin descartar otras locaciones como Antioquia, Cesar, Cundinamarca, Norte de
Santander y Boyaca.

Las personas que componen este segmento, segun el proyecto educativo de cada
programa, deben poseer conocimientos basicos, habilidades en expresion oral y escrita junto
con aptitud de profundizacion de conocimiento en las areas funcionales, actitudes de lider,
trabajo en equipo, compromiso Yy servicio social. Los intereses del aspirante deben estar
ligados a la busqueda, aporte e implementacion de propuestas y soluciones concretas a
probleméticas empresariales que se presenten en el corto, mediano y largo plazo.

7.4.2. Descripcion general del estudiante

Con el fin de realizar un acercamiento a la descripcion general de los estudiantes de
Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial, se realizé una recopilacion de la totalidad de
datos encontrados Direccion de Admisiones y Registro Académico en control y registro de
admisiones que reposan en el archivo de la oficina de IPRED, los estudiantes pertenecientes
a cada uno de los programas Tecnoldgico y Profesional bajo la hipétesis de que los perfiles
de estos dos grupos son semejantes.

7.5. Estrategias de mercado

El analisis de las estrategias de mercadeo utilizadas por el IPRED se realiz6 basado
en la estructura propuesta por el Inbound Marketing para la fase de Atraccion, sobre la cual
en el embudo que se describié en la figura 9, se describe detalladamente el proceso. Es
necesario aclarar que el diagndstico realizado para este apartado es sobre las herramientas
utilizadas por el IPRED en los programas TE y GE, no obstante, no se realiza una
segmentacion entre un programay otro.

En la pagina web de la UIS se publica informacién para pregrado a distancia

relacionada con el proceso de inscripcion, requisitos y procedimiento de inscripcién, criterios



PLAN DE MERCADEO PARA LOS PROGRAMAS TE Y GE IPRED 59

de admisidn. La divulgacion de la oferta de los programas a nivel institucional se realiza a
través de la pagina de la Universidad, en las redes sociales, banners promocionales, charlas
a los estudiantes de colegio de ultimo grado, cufias publicitarias en las emisoras de la UIS,
entre otros. Por su parte, el IPRED difunde los procesos de admision por medio de la pagina
web (http://ipred.uis.edu.co/eisi/grupo/tecnologiaempresarial/#views/gm1/inicio), volantes,
correos electronicos a los estudiantes y profesores activos con informacion alusiva al proceso
de admision de estudiantes y llamadas telefénicas a personas que han manifestado interés en
el Programa, informéandolos sobre los mecanismos de seleccion e ingreso.

Por otra parte, conocen o han oido hablar sobre los programas ofrecidos por el IPRED
TE y GE, son aquellas personas que tienen algan vinculo con el Instituto, ya sea porque algun
conocido o familiar esta estudiando o simplemente porque es una persona que se ha enterado
por su propia cuenta debido a su interés por querer estudiar con esta modalidad y en la UIS
(Rodriguez Gomez, 2018).

8. Benchmarking

En lo sucesivo, se procede a realizar el benchmarking tal y como se propone en la
metodologia, lo cual complementa los analisis previos, de tal manera que se pueda concebir
de forma general el comportamiento del IPRED (en lo que respecta a los programas TE y
GE) frente a otras instituciones educativas que ofrecen programas académicos similares con
el propdsito de determinar las ventajas y desventajas que se puedan evidenciar; esto permite
tener una idea que aporta a la problematica de estudio, con la cual se robustece ain mas este
analisis con el objetivo de conseguir informacion pertinente para el disefio del plan de
mercadeo para los programas académicos Gestion y Tecnologia Empresarial del IPRED.

El concepto de Benchmarking, pese a que pueda parecer que se trata de algo de facil
definicion, resulta complicado precisarlo, ya que es empleado en todas partes con muchos
usos Yy significados diferentes, de igual manera diversos autores han consolidado todos sus
elementos en definiciones como la siguiente: “Benchmarking es la investigacion de las
mejores practicas de la industria que conducen a una ejecucion perfecta” (Espinosa, 2017).

Esta técnica de andlisis y gestion consiste en detectar, reconocer y aplicar las mejores

practicas de la propia compafiia y de otras empresas sean 0 no competencia directa, a partir
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de un analisis detallado del mercado y de la competencia. Es por esto, que es necesario
realizar una revision de acuerdo con los servicios prestados desde el IPRED en los programas
establecidos para el presente proyecto de grado.

Inicialmente, se realizé una consulta de los programas relacionados a los ofrecidos
por el IPRED en la regién de Bucaramanga, para ello se aplico un filtro en la base de datos
ofrecida por el Sistema Nacional de Informacion para la Educacion superior en Colombia
SINES, con las palabras claves empresarial, empresas y pregrado con estado del programa
activo en la region. Se recurrié a la informacién brindada en la pagina web de cada una de
las instituciones que arrojaron los resultados; también se realizaron Ilamadas telefonicas a la
linea de atencion al cliente para consultar mas detalles acerca de cada programa gue no eran
mostrados en la informacién de la pagina web. En el filtrado de programas en la base de datos
se encontr6 programas con el nombre de administracion de empresas, administracion de
empresas turisticas y hoteleras, tecnologia en gestion empresarial y técnica profesional en
procesos empresariales ofrecidas por instituciones como:

v" Corporacion Escuela Tecnoldgica del Oriente
Corporacién Universidad de Investigacion y Desarrollo — UDI
Corporacion Universitaria de Ciencia y Desarrollo — Uniciencia
Servicio Nacional de aprendizaje — SENA
Tecnoldgica FITEC
Unidades Tecnoldgicas de Santander
Universidad Autobnoma de Bucaramanga — UNAB
Universidad Manuela Beltran — UMB

Universidad Pontifica Bolivariana

AN N N N N Y N N N

Universidad Santo Tomas

En total 10 instituciones educativas, siendo competidores directos del IPRED, por
ofrecer programas académicos con caracteristicas similares. Posteriormente, se compararon
los programas del IPRED vy aquellos ofrecidos por las diferentes instituciones educativas
encontradas de acuerdo con la metodologia aplicada, la duracién del programa, el valor del
semestre, la cantidad de créditos y antigliedad del programa.

Con respecto a la metodologia, se ofrece a distancia(virtual) al igual que el programa
del IPRED (Tecnologia Empresarial), solo los programas ofrecidos por la UDI, Unidades
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Tecnolodgica de Santander y Tecnoldgica FITEC, todas con el mismo nombre del programa
(Tecnologia en gestion empresarial), todas otorgan el titulo de tecnoélogo, la Unica con titulo
otorgado como profesional, lo ofrece las Unidades Tecnologicas de Santander
(Administracion de empresas) siendo diferenciador con el programa ofrecido por el IPRED
(Gestion empresarial) que tiene como metodologia un porcentaje virtual y otro porcentaje
presencial.

Ahora bien, frente a la duracién del programa, los que tienen mayor nimero de
semestres (10) son el ofrecido por el IPRED (Gestion Empresarial) y el ofrecido por las
Unidades tecnoldgicas (Administracion de empresas) tanto en metodologia virtual como
metodologia presencial, ofreciendo el titulo de profesional; el programa con menor duracion
es ofrecido por la UNAB (Administracién de empresas), con una duracién de 7 semestres,
ofreciendo también el titulo de profesional siendo este programa el diferenciador, si el
estudiante se inclina por buscar un programa con menor duracién para terminar, con respecto
a los programa que ofrecen el titulo de tecnélogo, la mayoria duran 6 semestres, incluido en
este grupo el programa ofrecido por el IPRED, solo el SENA ofrece un programa de menor
duracion (4 semestres), siendo este el diferenciador con la competencia, a la hora de
inclinarse por el programa con menor duracion.

Por otra parte, se reviso el costo por semestre, con respecto a los programas que
ofrecen el titulo como profesional, el programa ofrecido por el IPRED (Gestion Empresarial)
tiene un valor de 2 smmlv y se encuentra en tercer lugar con precios muy cercanos a los dos
primeros lugares, entre los programas con precio mas econoémico por valor de semestre, se
encuentra las Unidades tecnologicas de Santander con $1°667.826, seguido por el valor de
$1°680.000 de la UNAB. En promedio, se tiene que un semestre de una carrera profesional
similar la de Gestion empresarial esta en $ 3°619.743 pesos, siendo el programa del IPRED
competitivo y asequible para los estudiantes.

Ahora bien, con respecto a los programas que ofrecen el titulo de tecnélogo, tenemos
como diferenciador con el resto el programa ofrecido por el SENA, el cual es un programa
gratuito para aquellos que cumplan con los requisitos de ingreso, seguido del programa
ofrecido por el IPRED con el valor de 1 smmlv, omitiendo el programa ofrecido por el SENA,

tenemos al programa del IPRED como el programa més econdémico, siendo diferenciador con
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los demas que superan el precio de un millon de pesos con un promedio de 1°300.000 por
semestre.

Como conclusién, se puede establecer que existen programas similares y que son
competencia directa de los ofrecidos por el IPRED, por lo cual es necesario destacarse entre
tanta oferta y demanda de la poblacion objetivo. Cabe mencionar que la institucion se
encuentra dentro de las mejores opciones pues se reconoce como parte de la UIS y su
trayectoria, como también se encuentra dentro del rango bajo de valores de matriculas como

en la duracién del programa ofreciendo tanto metodologia virtual y presencial.

9. Investigacion de mercados

La investigacion se basa en un estudio de tipo descriptivo, que tiene como propdsito
analizar los motivos o factores que inciden en los estudiantes que desertan de los programas
educativos (Tecnologia y Gestion empresarial), las posibles causas del por qué las personas
ya no se vinculan a los programas académicos sefialados, por Gltimo, saber los factores
diferenciadores que permiten que los estudiantes permanezcan en la carrera académica hasta

el final.

9.1. Metodologia

Se estructuraron dos tipos de encuestas, que posteriormente se validaron para llevar
acabo su aplicacion con el fin de determinar la percepcidon de las partes interesadas entre las
cuales se encuentran estudiantes y profesores. Posteriormente se determiné el tamafio de la
muestra y se envio a la poblacion objetivo para asi recolectar la informacion necesaria que
permitiera identificar las posibles causas o factores que estan influyendo en la desercion de

los estudiantes y la permanencia en los programas academicos.

9.2. Poblacion estudio

La poblacion objetivo para la aplicacion de encuestas son estudiantes y profesores
que forman parte activa de los programas Tecnologia y Gestion Empresarial del IPRED.

Segun la informacion suministrada por la direccion de Admisiones y Registro Académico de
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la UIS, se tomo6 como referencia los estudiantes activos durante los ultimos tres afios. La
poblacién que se menciond anteriormente incluye a los estudiantes de las sedes, que forman
parte de la Universidad Industrial de Santander. A continuacion, se presentan la informacion
correspondiente al programa Gestién Empresarial (9) y Tecnologia empresarial (10).

Tabla 9

Estudiantes Gestion Empresarial.

Programas Matriculas Semestres Poblacion
Afio/Cohortes I I
Gestion Estudiante 2017 55 34 89
Empresarial activo 2018 24 43 67
2019 41 59 100
Total 256
Promedio= Poblacion total/3 85

Nota. Esta tabla muestra los tres ultimos afios por cohorte del programa Gestion empresarial.

Tabla 10
Estudiantes Tecnologia Empresarial.
Programas Matriculas Semestres Poblacion
Afo/Cohortes I 1
Tecnologia Estudiante 2017 107 122 229
Empresarial activo 2018 82 64 146
2019 77 76 153
Total 528
Promedio 176

Nota. Esta tabla muestra los tres altimos afios por cohorte del programa Tecnologia
empresarial.
9.3. Tamafio de la muestra

Para seleccionar la muestra, lo primero que se hizo fue definir la unidad de analisis,

en este caso, son los estudiantes y profesores que hacen parte de los programas académicos
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Tecnologia y Gestion Empresarial. EI tamafio de la muestra se calcula usando la formula que
se presenta a continuacion.
Nx(@=*q)

n= 2
(N=1) (er;or) +pq

Donde:
e n: Es el tamafio de muestras que deseamos conocer.

e N: Es el tamafio conocido de la poblacion.

Z: Corresponde al nivel de confianza

PQ: Varianza de la poblacion.

P: Probabilidad de éxito, o proporcién esperada.
Q: Probabilidad de fracaso (1-P)

Error: Margen de error o de imprecision permitido.

Tabla 11

Resultados del calculo de los tamafios de muestra.

Tecnologia Empresarial (TE) Gestion Empresarial (GE)
Z = 1,96 (95%) Z = 1,96 (95%)

P=05 P=05
Q=05 Q=05
N =176 N =85

Error = 0,05 Error = 0,05

"= 176(0,25) "= 85(0,25)

175 <23?§—41106_3) + 0,25 84 (255—41106_3) + 0,25

n =121 n=70

Nota. La tabla representa el calculo del tamafio muestral para la aplicacién de las encuestas
de los estudiantes de los programas de Tecnologia y Gestién empresarial, donde el tamafio N
se obtiene de las tablas 1 y 2 respectivamente que es total promediado, por tanto, como
resultado para el programa TE n = 121 y para GE n = 70, lo que quiere decir que esa es la

cantidad de encuestas a aplicar en cada uno de esos programas.
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Para esta parte del diagnostico, se trabajo con una muestra representativa durante los
altimos tres afios 2017-2018-2019, es decir, una cantidad pequefia que refleja a un grupo mas
grande, en este caso para los programas académicos Tecnologia y Gestién empresarial; cabe
aclarar, que se tuvieron en cuenta las encuestas (Ver apéndice A y B encuestas a estudiantes
y profesores respectivamente) que respondieron los estudiantes de ambos programas, aunque
se envio el formato de encuesta a la cantidad que indica la muestra (TE = 121; GE = 70), el
procedimiento fue llevado a cabo mediante plataforma digital (Google Docs), donde se envid
la encuesta via correo electronico; entonces, para efectos de tiempo y dado las dificultades
presentadas por la situacion pandémica que se dio en el momento de la realizacion de la
recoleccion de la informacion, por consiguiente, se tuvieron en cuenta las encuestas que se
respondieron, las cuales corresponden a 125 y 173 encuestas a los estudiantes de TE y GE
respectivamente, para un total de 298 encuestas que respondieron los estudiantes.

En el caso de los profesores, las respuestas recibidas corresponden a 53 encuestas.

9.4. Fuentes y técnicas de recoleccion de datos

Se acudi6 a técnicas especificas en las encuestas utilizando el muestreo para la
recoleccion de informacion, la cual fue sometida a un proceso de tabulacién y analisis
estadistico.

Cabe resaltar que para este proyecto de grado las encuestas que se realizaron, se
Ilevaron a cabo por medio de instrumentos de recoleccion de informacion, en este caso se
utilizé la herramienta informatica de encuestas Google Docs, a través de la cual se crearon
los cuestionarios y una vez finalizada la configuracién de la encuesta, ésta se publicé en un
sitio web, gracias a esto se compartié por correo electrénico a las partes interesadas del
IPRED (estudiantes y docentes).

9.5. Andlisis de resultados

Es importante aclarar que la informacion que se presenta en lo sucesivo, los datos y
figuras fueron obtenidos directamente de la planta forma Google docs., herramienta mediante
la cual se efectud la recoleccion de la informacion, los formatos de las encuestas a estudiantes

y profesores se pueden ver en el apéndice A y B respectivamente.
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9.5.1. Encuesta estudiantes

Respondieron la encuesta un total de 298 estudiantes, aunque el nimero requerido es
mucho menor, se decidié tomar la informacidn pues entre mas participantes es mejor y los
resultados obtenidos tienen mayor robustez y precision, por consiguiente, se tomd toda la
informacidn que se considera pertinente, ademas, debido a que se utilizé una herramienta
digital esto facilitd el proceso, asi mismo, agradecer a la coordinacion del IPRED quien
apoyo este procedimiento y suministrd la informacién correspondiente para poder llevar a
cabo la investigacion, tanto para los estudiantes como para los docentes, dado que sin ese
apoyo no se hubiese podido adelantar el proceso.

A continuacion se detalla los resultados que se obtuvieron de las encuestas aplicadas
mediante la tabulacion de la informacion y el anélisis correspondiente.
Figura 10

Programa al que pertenece

@ Tecnologia empresarial
@ Gestion empresarial

En la figura 10 se puede apreciar que el 58,1% del total de encuestados pertenecen al
programa de Gestion Empresarial y el 41,9% al programa de Tecnologia Empresarial, por
tanto, se evidencia que son mas los estudiantes de GE, lo que indica que tienen mayor interes
por este tipo de investigaciones, esta situacion se puede atribuir a que éstos estudiantes son

de semestres més adelantados.

Figura 11
Semestre al que pertenece
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Como se observa en la figura 11, el 17,1% de los estudiantes se encuentra cursando

tercer semestre, el 13,43% esta en el segundo semestre, el 13,1% en el décimo semestre,
mientras que el 12.1% cursa cuarto semestre, el 11,4% en el sexto semestre, el 10,1% en el
quinto semestre; se evidencia que el mayor porcentaje son estudiantes que estan en la fase
del programa de TE mas del 64%, sin embargo, hay que aclarar que muchos de ellos se
inscribieron en el programa GE, sino que van en los primeros semestres, dado que en la
pregunta no se especifica a los encuestados si estan en la fase de TE o GE, mas bien se les

indica la carrera a la que pertenece.

Figura 12

Género al que pertenece
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@ Mujer
@ Hombre

En lo que corresponde a la participacion por género, se destaca que del total de
encuestados, un 74,5% son del género femenino, mientras que un 25,5% son hombres, tal y
como se puede evidenciar en la figura 11, lo que indica que son mas las mujeres que estan en
el proceso de preparacion de su formacion profesional en este tipo de programas, cabe resaltar
que muchas de estas mujeres estudian y laboran a la vez, al igual que los hombres, lo que
indica que los encuestados son personas ya con responsabilidades, ya sea que tengan algn
empleo o cuenten con negocio propio o un emprendimiento que les permita sostenerse
econdmicamente y pagar sus estudios.

Figura 13
Rango de edad

@ Menor de 18 afios
@® 18 a 24 afios
@ 25 a 30 afios
@® 31 a 36 afios
@ Mayor de 37 afios

18.8%
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Se puede visualizar en la figura 13, que el 38,9% de los estudiantes se encuentran en
un rango de edad entre los 18 a 24 afios, seguido del rango de edad entre 25 a 30 afios con un
25,2%, los de 31 a 36 afios con 18,8% Yy por ultimo se encuentran los estudiantes mayores a
37 afios con un 15,8% de participacion, esto permite analizar, que cerca de la mitad de los
estudiantes son personas con trabajos, empresas 0 emprendimientos, pues, estan en su etapa

de laboriosidad.

Figura 14
Estado civil
@® Soltero
@ Casado
Union libre
@® Separado
@ Viudo

Como se puede evidenciar en la figura 14, el 60,7% de los estudiantes son personas
solteras, mientras que el 19,1% viven en union libres y el 16,8% estan casados, por tanto, en
su mayoria los estudiantes encuestados estan iniciando su vida tanto laboral y econémica,
pues no cuentan con tanta responsabilidad en comparacion con los que tienen familia, que a

proposito hay que mencionar son un elevado porcentaje (35,9%).

Figura 15
Cuantos hijos
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Tal y como se observa en la figura 15 el 58,1% de encuestados no tiene hijos, el
23,5% tiene un hijo y el 14,4% manifestd tener dos hijos; como se evidencia, cerca de la
mitad de estudiantes, tiene responsabilidades con hijos y una familia que mantener (37,9%),
donde realizando el cruce de informacion, se denota de la pregunta anterior que es un
porcentaje similar de las personas que tienen familia (35,9).

En la pregunta 7, lugar de residencia actual, (Departamento, ciudad o municipio) Ej.
Santander, Bucaramanga, se puede denotar que la mayoria de los estudiantes estan ubicados
en el departamento de Santander; mas de un 63%, de los cuales cerca de un 50% son de la
ciudad de Bucaramanga y el resto de municipios cercanos. No se ubica figura dado que las
respuestas son abiertas por lo cual son multiples. Cabe sefialar que la mayoria de las
ubicaciones de los estudiantes de los programas de TE y GE, estan en los sitios donde hay
presencia fisica del IPRED, tal como es el caso de la ciudad de Bucaramanga (abarca
Floridablanca, Girdn y Piedecuesta), Barrancabermeja, EI Socorro, incluso el municipio de

San Gil, pues queda a 15 minutos de EI Socorro.

Figura 16

Estrato socioeconémico
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@ Estrato 1
@® Estrato 2
Estrato 3

@ Estrato 4

A_ @ Estrato 5

@® Estrato 6

Nota. La figura representa el estrato socioecondmico de los estudiantes.

Se puede evidenciar en la figura 16 que el 45,3% de los estudiantes pertenecen al
estrato 1, mientras que el 32,9% al estrato 2 y el 14,8% al estrato 3; por tanto, la mayoria de
los encuestados son personas de bajos recursos, principalmente de estratos 1y 2, para lo cual
hay que tener en cuenta esta informacién con el &nimo de establecer estrategias que puedan
beneficiar a estas personas con los programas académicos, el impulso del emprendimiento y
la proyeccion que se pueda realizar en el aspecto laboral, ya sea mediante bolsa de empleo o
con alianzas estratégicas con empresas que puedan estar requiriendo talento humano con las
habilidades que se desarrollen en los programas Tecnologia y gestion empresarial, asi mismo,
cabe sefialar que los programas de emprendimiento que maneja el IPRED se considera
pertinente reforzarlos con el animo de incentivar a los estudiantes a la creacién de empresas,
de tal forma que se pueda aportar a la sociedad con la generacion de empleo y el instituto sea

un baluarte de esta gestion.

Figura 17

Otra actividad aparte del estudio
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@ Empleado

@ Independiente

@ Tiene negocio

@ Ticne empresa

@ Refuerzo nifios

@ En formacion y espera de firma contrato
@ Empleado e independiente

La figura 17 muestra que el 64,1% de los estudiantes son empleados, el 21,5% dijeron
no tener actividad, mientras que el 9,1% son independientes, se denota que cerca del 76% de
los encuestados realizan una actividad laboral mediante la cual se sustentan, lo cual da para
pensar que también les ayuda para el pago de sus estudios y manutencion, esta situacion se
puede aprovechar pues los estudiantes cuentan con experiencia en la parte laboral, ya sea
como empleados de una empresa 0 que tengan negocio propio, por consiguiente, con los
conocimientos adquiridos en la carrera pueden potenciar de mejor forma su actividad laboral

0 empresarial.

Figura 18
De donde provienen los ingresos
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Como se puede ver en la figura 18, el 60,4% de los estudiantes encuestados dijeron
que sus ingresos provienen de su trabajo en una empresa, mientras que el 14.4% afirmé que
sus ingresos son familiares, el 14,1% manifestd que no cuenta con ingresos y el 10,7% dijo
que sus ingresos proceden de actividad como independiente; estos datos concuerdan con los
resultados de la anterior pregunta, donde se corrobora que efectivamente la mayoria, mas del

75% tienen una actividad laboral, es decir trabaja para su manutencion y sustento.

Figura 19

Rango de ingresos

@ Menos de 1 SMLV
@® Entre 1y 2 SMLV
Entre 3y 4 SMLV
@® Entre 5y 6 SMLV
@ Mas de 6 SMLV

Segun lo que muestra la figura 19 frente el rango de ingresos de los encuestados, el
48,3% manifestaron tener menos de un salario minimo, mientras que el 48% esta entre 1y 2
salarios minimos legales vigentes, lo cual confirma lo evidenciado en la pregunta de estrato
socioeconémico, figura 15, donde se concluy6 que la mayoria de los estudiantes son de
estratos socioecondmicos bajos, por lo cual, se deben ubicar estrategias que puedan
beneficiar a esta poblacién, dado que con ello se puede impulsar el emprendimiento por
medio del conocimiento adquirido y como se dijo anteriormente, creaciéon de empresas y lo
que conlleva a la generacion de empleo, entonces, se denota que con estos procesos se aporta
a lo social.
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Figura 20

De donde provienen los recursos para el pago de estudio

Beca —153 (51.3 %)
Crédito —37 (12.4 %)
Recursos propios 98 (32.9 %)
Recursos familiares —25 (8.4 %)
Otro —15 (5 %)
0 50 100 150 200

Como se observa en la figura 20 el 51,3% de los estudiantes encuestados son becados,
el 32,9% cuentan con recursos propios para el pago de su estudio y el 12,4% tienen crédito,
el resto son recursos familiares y otros. Se puede analizar que un poco mas de la mitad de
estudiantes son beneficiarios de becas, lo que se ajusta a los resultados que afirma que la
mayoria son estudiantes de bajos recursos, por tanto, se benefician de las becas, no obstante,
la otra mitad cuentan con recursos propios o de familiares, que pueden ser aquellos que
trabajan ya sea en una empresa o de forma independiente, por tanto, es importante para
efectos de las estrategias de mercadeo enfocar las acciones encaminadas a llamar la atencién
de posibles estudiantes de otros estratos socioeconémicos que pueda cubrir los puestos
vacantes que actualmente se evidencia en cada uno de los programas de tecnologia y gestion
empresarial, ello con el objetivo de contar en el instituto con apoyo de recursos que puedan
provenir de nuevos estudiantes que se sientan atraidos por los programas académicos, de tal
forma que vean las potencialidades que se pueden lograr a partir de los conocimientos, las
alianzas empresariales y conformar un tejido empresarial que vincule a los estudiantes,

profesores y sector empresarial en aras del aporte social.
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Figura 21
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Tal y como se evidencia en la figura 21 el 40,6% de estudiantes dijeron que se
enteraron del programa por medio de un amigo, el 20,5% por recomendacion, el 19,5%
mediante la pagina del IPRED, el 16,1% en las redes sociales y el 9,7% por medio de voz a
voz; se puede evidenciar entonces que son diversas las modalidades por las cuales les llega
lainformacion a los usuarios, de alli laimportancia de tener cubierto cada una de estas formas
de comunicacion y reforzar las que estdn mas incipientes, por ejemplo las redes sociales que
actualmente son muy utilizadas por los jévenes y personas maduras, una de las estrategias

puede estar encaminada en ese aspecto.
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Figura 22
Razén de estudiar en el IPRED
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Las razones de estudiar en el IPRED, se muestra en la figura 22 que el 27,5% lo hace
por prestigio de la universidad, el 22,8% le interesa lo empresarial, 22,8% por proyeccion
laboral y el 9,4% por prestigio de la institucion, es decir del IPRED; como se puede observar
son diversas maneras que tienen los estudiantes para inclinarse por estudiar, de alli que con

esta informacion se puede generar estrategias bien interesantes para atraer nuevos prospectos.

Figura 23
Nivel de satisfaccion del programa que cursa

@ Muy satisfecho
@ Satisfecho

@ Indiferente

@ Insatisfecho

@ Muy insatisfecho
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De acuerdo a lo que se ve en la figura 23, el 51,7% de los estudiantes encuestados
estd satisfecho con el programa que cursa, el 44,6% afirmo estar muy satisfecho, lo cual
evidencia que hay satisfaccion casi generalizado del programa académico, por tanto, se puede
decir y reconocer de alguna manera que el IPRED cuenta con el prestigio y buen nombre que
ha venido sosteniendo durante todos estos afios desde que inicié operaciones; igualmente,
sigue implementando actividades y acciones estratégicas que conllevan al mejoramiento
continuo del proceso en la prestacion del servicio, reflejandose en el nivel de satisfaccion
(96,3%) de los estudiantes. Cabe mencionar, que a pesar de que éstos se encuentran a gusto
con el aprendizaje adquirido, segun sus justificaciones relacionadas en las respuestas de la
encuesta que se realizd en la prueba piloto inicial, mencionan que es posible mejorar en
ciertos aspectos tales como la actualizacion de los guiones de aprendizaje, la realizacion de
préacticas empresariales que permitan poner en practica lo aprendido, poder volver a clases

los sdbados, entre otras.

Figura 24
Aspectos de permanencia en el programa académico
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La modalidad académica es el aspecto de mayor preferencia en la permanencia en el
programa académico con 75,5%, el otro aspecto es la flexibilidad horaria que obtuvo 46%,
mientras que la facilidad en el uso de la plataforma 25,2%, pensum academico 18,1%, hay

que sefialar que las respuestas dadas son de seleccion multiple. Se puede evidenciar que los
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estudiantes tienen en cuenta varios aspectos al momento de continuar en el programa; hay

que sefalar que ello lo denotan cuando estan cursando la carrera, ya sea de TE o GE.

Figura 25

Acciones de apoyo del programa al que pertenece

® Si
® No

Tal vez

De acuerdo a las respuestas que se ven en la figura 25, el 56,7 de encuestados si
conoce que existen acciones de apoyo a los estudiantes, el 33,6% dijo que tal vez y el 9,7%
manifestd que no; con estos resultados se puede analizar que falta mejorar aun los aspectos
de comunicacion del instituto en cuanto a dar a conocer que tipo de apoyos brinda a los
estudiantes, pues puede ser que no se esté aprovechando de la mejor manera las acciones con
las que cuenta el instituto para apoyar a sus estudiantes.

En la pregunta 18 Si respondid si a la pregunta anterior, ¢Cudles conoce y de qué
forma le han aportado? Se puede observar que hay diversas acciones que aportan a los
estudiantes, tales como los programa RISA, tutorias en ciertas materias y acompafiamiento
por parte de los tutores, ayuda de la gobernacién manifesto varios estudiantes, las becas con
las que cuentan varios estudiantes, herramientas virtuales, refuerzos en teméticas de ciertas
asignaturas, eventos virtuales de emprendimiento, estos son los aspectos sefialados en las

respuestas generales de los estudiantes.
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Figura 26

Estimulo de permanencia y culminacion exitosa de la carrera
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Cabe aclarar que las opciones de la pregunta son de eleccion multiple, ahora bien, los
resultados del estimulo de permanencia en el programa y culminacién exitosa de la carrera
reflejan en un 57,4% que los estudiantes consideran la modalidad académica (distancia
Ivirtual), un 44,6% dijo que méas becas académicas, un 36,9% flexibilidad horaria, el 22,5%
considera que flexibilidad en los pagos y el 16,4% afirmé que la facilidad en el uso de la
plataforma; como se denota, son varios aspectos a tener en cuenta para el abordaje de las

estrategias del plan de mercadeo.

Figura 27

Necesidades y expectativas de los estudiantes
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Teniendo en cuenta que las respuestas son con opciones multiples, con respecto a
saber cudles son las necesidades y expectativas de los estudiantes para que puedan culminar
de forma exitosa su formacion, en la figura 27 se puede observar que el 56,4% dijo que apoyo
del Instituto en opciones laborales, el 54% oportunidades de emprendimiento, el 44,6%
manifestd que incentivos por rendimiento académico y el 43% dijo que mayor orientacion
académica; se evidencia que los estudiantes tienen expectativas de futuro, principalmente en
opciones laborales y emprendimiento, en ese sentido, se deben formular las estrategias de tal
manera que se pueda realizar alianzas que procuren beneficios para los estudiantes cuanto

culminen su formacién académica.

Figura 28
Motivacion de elegir el programa de mayor preferencia
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Frente a la motivacion que tienen los estudiantes de elegir un programa académico,
el 61,1% afirmo que convertirse en profesional, el 45% emprendimiento, el 43,3% nivel de
formacion, el 26,2% titulo académico para un ascenso y el 24,5% metodologia académica;
por tanto, como se puede evidenciar son similares las respuestas de esta pregunta frente a la
anterior, pues involucra empleo de nivel profesional, emprendimiento y formacion, por lo
cual se puede analizar que la mayor parte de estudiantes persiguen garantizar un futuro en el
aspecto empresarial, ya sea como empleado o empresario, lo que les interesa es que puedan
contar con ese apoyo, dado que muchos de ellos estudian y trabajan a la vez.
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Figura 29

Razones por las cuales desertaria del programa académico
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Se puede apreciar en la figura 29 que el 28,9% de encuestados manifestaron que
desertaria del programa académico por dificultad para alternar el estudio con el trabajo, el
26,2% dijo que dificultad en el pago, el 19,8% costo del semestre y el 11,1% disposicién de
tiempo. Tal y como se aprecia en las respuestas, se puede analizar que la mayor parte de los
estudiantes, como se pudo evidenciar en andlisis previos, son personas que trabajan y viven
generalmente de ello con lo cual se apoyan econdmicamente para poder estudiar, ademas se
quieren preparar en un campo profesional, pues su motivacién es salir adelante para tener un
mejor futuro, ya sea que tengan sus negocios propios o trabajen para alguna empresa, pues
aspectos como alternar estudio y trabajo, costos, disposicion de tiempo, dejan entrever que
se trata de este tipo personas que les ocupa tanto el trabajo como el estudio, el primero porque
les da estabilidad econdmicay el segundo debido a que quieren ser profesionales y en algunos
casos desempefiarse en la actividad que realizan actualmente, ya sea buscando y ascenso de
trabajo 0 montar un negocio o emprendimiento para lo cual requieren los conocimientos y
herramientas empresariales para cumplir con su cometido; por tanto, la estrategia debe estar
dirigida a llamar la atencion de este segmento de mercado, ofreciendo opciones que se
adecuen a sus requerimientos, eso si, sin alterar aspectos fundamentales que tienen que ver
con el manejo que se da en cada uno de los programas académicos, ya sea bajar el nivel

académico o el prestigio que maneja el IPRED.
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Figura 30

Razones de mayor causa de desercion
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Como se puede ver en la figura 30, el costo del semestre tiene un 59,4% de mayor
causa de desercidn, seguido de la ausencia de empleo con 45,3%, se puede decir que son las
mayores razones que manifestaron los estudiantes encuestados, por lo cual se analiza que
preocupa mas la parte econdémica para efectos de poder seguir con sus procesos de estudio,
teniendo en cuenta que las opciones son de seleccion multiple, hay otras respuestas tales
como problemas familiares, bajo rendimiento académico e insatisfaccion con el programay
hasta enfermedad que ocasionaria desercion del programa académico, sin embargo, las de
mayor preponderancia son las mencionadas inicialmente y se da mayor relevancia pues son
las que abren el panorama para la generacién de estrategias que puedan servir en brindar

mayor confianza al estudiante y que se sienta apoyado en esos diversos aspectos.
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Figura 31

Valor de la matricula acorde con los servicios del IPRED
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En la consideracion que el valor de la matricula es acorde a los servicios prestados
por el IPRED, se evidencia en la figura 31 que el 42,6% de los encuestados dijeron que si, el
40,9% cree que tal vez y el 16,4% manifesté que no; como se puede ver, se denota algln tipo
de insatisfaccion con los valores, sin embargo, hay que tener en cuenta que mas de la mitad
de estudiantes pertenece a un programa de becas, por lo cual, se considera que los no becados

son los que representan esa inconformidad.

Figura 32
Cuerpo docente del IPRED idéneo
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Como se puede ver en la figura 32, el 81,9% de los estudiantes encuestados afirma
que el cuerpo docente es idoneo, lo cual representa un porcentaje elevado de preferencia por

la labor docente en el Instituto.

Figura 33

Pertenece programa becas
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Se evidencia en la figura 33 que el 52,7% pertenece a un programa de becas, mientras
que el restante 47,3% no, por lo cual, més de la mitad cuentan con ese beneficio.

Figura 34
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Como se ve en la figura 34, el 66,9% pertenecen al programa de becas generacion E,

el cual es el mas demandado y de mayor accesibilidad.

Figura 35

Posibilidad de acceso a computador e internet
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Tal vez

Nota. La figura muestra la posibilidad de acceso a computador e internet

Se puede apreciar en la figura 35, que el 83,9% si cuenta con acceso a computador e
internet, solo el 7,7% dijo que no, lo cual evidencia teniendo en cuenta que la mayoria es de
estratos socioeconomicos bajos que hay posibilidades y acceso a los medios tecnoldgicos, lo
cual es una ventaja de aprovechar, pues se puede llegar a mucho mas de esta poblacion
mediante estrategias enfocadas en potenciar la comunicacion a través de las redes sociales y
plataformas de internet, de tal manera que pueda llegar la informacién de los programas a
otros sitios y personas que puedan estar interesados en este tipo de formacidn académica que

impulsa el emprendimiento y la formacion de empresa con lo cual se genera empleo.
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Figura 36

Cuéntas horas a la semana utiliza herramientas tecnoldgicas
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En la figura 36 se aprecia que el 33,9% de los estudiantes encuestados utiliza entre 3
a 4 horas a la semana con herramientas tecnoldgicas, el 32,6% mas de 8 horas y el 22,1%
entre 5a 7 horas, solo el 11,4% usa entre 1 a 2 horas a la semana; estos datos son importantes
debido a que denota la conectividad que tienen los estudiantes con las herramientas
tecnoldgicas, la cual se evidencia es amplia y méas en los tiempos actuales donde muchas
actividades o la mayor parte se efectla a través de herramientas de comunicacion tecnoldgica,
de alli que se pueda contar con la posibilidad de tener un estudio totalmente virtual que pueda
de esa forma beneficiar a los estudiantes pues les ahorraria en costos de desplazamiento y

manutencion.
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Figura 37
Identificacidn a nivel personal con el programa al que pertenece
@® Si
® No
Tal vez

@ No sabe/ no responde

Nota. La figura muestra el porcentaje de identificacion con el programa académico

Se denota en la figura 37 que el 91,3% de los estudiantes encuestados consideran que
si tienen identificacion con el programa académico al cual pertenecen, lo cual evidencia que
hay conexion e interés por lo que se esta realizando.

En correspondencia con los resultados encontrados, es importante estar conforme en
que el IPRED es una institucién de trayectoria y reconocida por ser parte de la UIS; lo cual
se pudo corroborar en la encuesta, donde el prestigio institucional es el de mayor porcentaje
obtenido que eligieron los estudiantes como razon principal de decidir estudiar en el IPRED,
sin embargo, se pudo visualizar que existen factores socio econémicos que obligan a las
personas a aplazar o abandonar su decision de estudiar debido a que su situacion exige tener
responsabilidades laborales y en algunos casos familiares junto con sus obligaciones
académicas, siendo la mayoria de las personas encuestadas mujeres. Por otra parte, la
ausencia de planeacion a largo plazo en el mercadeo no permite controlar y prever las
condiciones y cambios socioeconomicos que afecten la poblacion estudiantil ocasionando las
bajas en los servicios académicos; otro aspecto a tener en cuenta, es que la mayoria de las
ubicaciones de los estudiantes de los programas de TE y GE, estan en los sitios donde hay
presencia fisica del IPRED, en ese sentido, seria muy importante poder llegar a otros
departamentos y poblaciones, aprovechando las ventajas de la virtualidad y la plataforma;
ademas, se presenta un nivel de satisfaccion (96,3%) elevado por parte de los estudiantes, sin
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embargo, manifiestan que se puede mejorar en aspectos tales como la actualizacion de los
guiones de aprendizaje, la realizacion de practicas empresariales que permitan poner en
practica lo aprendido, poder volver a clases los sdbados, entre otras.

Es preciso sefialar que aspectos como la metodologia académica, flexibilidad horaria,
facilidad en el uso de la plataforma y pensum académico, son cruciales al momento de seguir
en los programas; por otro lado, se evidencio razones del por qué desertan los estudiantes,
las cuales estan relacionadas con la dificultad para alternar el estudio con el trabajo, el costo
del semestre, disposicion de tiempo y el acceso a redes de internet; esto porque muchos de
ellos son personas de estratos socioeconémicos medio y bajo, ellos mismos son los que se
pagan su estudio, donde a pesar del esfuerzo, siempre encuentran dificultades.

A manera de resumen de los resultados encontrados, se puede decir que se evidencia
que son mas los estudiantes de GE que los de TE, 58,1% y 41,9% respectivamente, la mayoria
de los que respondieron la encuesta son estudiantes de los primeros seis semestres (mas de
un 68%), son mas las mujeres que estan en el proceso de preparacion de su formacion
profesional en este tipo de programas (74,5%), esto denota el interés y la inclinacion de las
mujeres por los programas de TE y GE, debido a que muchas de ellas estudian y laboran a la
vez y algunas tienen hijos.

El rango de edad de los estudiantes de mayor significancia oscila entre los 18 a 36
afios con 82,9%, lo que indica que en los programas TE y GE estudian tanto jovenes como
personas maduras con responsabilidades, trabajos, emprendimiento o negocios propios; de
otro lado, mas de la mitad (60,7%) estdn solteros, no obstante, el 35,9% tienen
responsabilidades, estan casados o en unién libre, por lo tanto, trabajan ya sea en una empresa
0 como independiente a través de su propio negocio, esto se puede corroborar con los
resultados de la pregunta de cuantos hijos tiene, donde el 37,9% manifestd tener hijos.

La ubicacion de la mayor parte de los estudiantes esta en el departamento de
Santander, ademas es de resaltar que los sitios donde hay presencia fisica del IPRED, es
donde estan ubicados la mayoria de estudiantes; frente al estrato socioeconomico, la mayoria
son de estratos 1 y 2, con lo cual es importante la generacion de estrategias que puedan
impulsar estos sectores sociales a partir de la preparacién académica y el aporte social con la
generacién de nuevos profesionales bien preparados y enfocados en la parte empresarial

como trabajadores, emprendedores y empresarios.
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Lo anterior se puede potenciar dado que la mayoria de estudiantes (cerca de 76%) son
empleados o tienen negocio, por tanto cuentan con una actividad laboral, entonces, esto les
brinda experiencia y un campo de accion donde se puedan desenvolver al momento de
graduarse de la carrera, ya con conocimientos empresariales apropiados y que le puedan
aportar para impulsar ain mas su vida emprendedora y laboral, igualmente, el rango de
ingresos de los encuestados esta en menos de dos salarios minimos, lo que confirma que los
estudiantes en su mayoria son de bajos recursos.

Se denota que més de la mitad de los estudiantes cuentan con beca, lo que les aporta
y ayuda en su proceso de estudio, esto también corrobora que muchos de ellos son personas
de bajos recursos.

Las formas de enterarse de los programas por parte de los estudiantes, son variadas,
las de mayor preponderancia son que se enteraron por medio de un amigo, por recomendacion
y por la pagina del Instituto, lo cual deja en evidencia que no se esta utilizando las redes
sociales y plataformas de internet para dar a conocer los programas, en ese sentido, es
pertinente reforzar esa parte.

Con respecto a las razones encontradas para estudiar en el IPRED, son varios aspectos
que manifestaron los estudiantes, desde el prestigio de la universidad, lo relacionado con lo
empresarial, proyeccion laboral entre otras; ahora bien, el nivel de satisfaccion con el
programa es generalizado; en cuanto a la permanencia en el programa académico, la
modalidad (distancia/virtual) que se maneja es la de mayor preferencia, también la
flexibilidad horaria.

Las acciones de apoyo a los estudiantes tienen que ver con el programa RISA, tutorias
en ciertas materias y acompafiamiento por parte de los tutores; de otro lado, la modalidad
académica y las becas, son acciones que consideran los estudiantes de estimulo de
permanencia y culminacion de la carrera, ahora frente a las necesidades y expectativas, el
apoyo del IPRED en opciones laborales, oportunidades de emprendimiento y mayor
orientacion académica son aspectos que consideran los estudiantes, en cuanto a la
motivacion, se encuentra que convertirse en profesional, emprendimiento, entre otros
aspectos prefieren los estudiantes para tener motivo para estar en la carrera.

Con respecto a la desercion del programa, hay varias razones, entre las cuales esta la

dificultad para alternar trabajo con estudio, dificultad en el pago y costo del semestre; ademas
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las razones que consideran de mayor desercion tienen que ver con el costo del semestre y la
ausencia de empleo, las cuales son las mas representativas.

El valor de la matricula para cerca de la mitad de los estudiantes si es acorde con los
servicios ofrecidos, de otro lado, para la mayoria de los estudiantes el cuerpo docente es
idoneo en la labor desempefiada, asi mismo, un poco mas de la mitad de los estudiantes
pertenecen a un programa de becas y la mayor parte pertenece al programa generacion E.

La mayoria de los estudiantes cuenta con acceso a internet y computador, ademas
utilizan una buena cantidad de horas a la semana con herramientas digitales, lo cual garantiza
un mejor aprendizaje y conectividad amplia, por Gltimo se denota que hay identificacion a
nivel personal con el programa que estan cursando los estudiantes, lo que evidencia la
correspondencia entre lo que se esta haciendo y lo que se quiere lograr.

Dado lo anteriormente argumentado, la implementacion de un plan de mercadeo es
una herramienta muy util que puede contribuir para organizar y reestructurar los procesos de
publicidad y mercadeo del IPRED, de tal forma que se pueda cosechar un mercado estable

aumentando el nimero de estudiantes en cada uno de los programas de TE y GE.
9.5.2 Encuesta a profesores

Las encuestas aplicadas a profesores de los programas de Tecnologia y Gestion
Empresarial, se obtuvieron 53 respuestas, la cual fue enviada por la herramienta Google docs.

A continuacion, se presentan los resultados.

Figura 38
Programa académico que dicta actualmente

Tecnologia empresarial —33 (62.3 %)

Gestion empresarial —39 (73.6 %)
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Como se puede apreciar en la figura 38, el 73,6% de los docentes pertenece al
programa de gestion empresarial, mientras que el 62,3% al de tecnologia empresarial, se
denota que algunos profesores pertenecen a los dos programas, por ese motivo el resultado
de los porcentajes que no suman el 100% dado que muchos de los docentes dictan clases

tanto en Tecnologia como gestion empresarial.

Figura 39

Enterado bajos niveles de matriculados
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En el cuestionamiento de si estd enterado de los bajos niveles de matriculados, los
docentes encuestados en un 62,3% dijeron que si, un 28,3% manifestaron que no y un 9,4%
dijo que tal vez; como se puede denotar la mayoria de docentes tiene conocimiento de esta
situacién, sin embargo, hay un porcentaje significativo que no sabe o cree que tal vez se
presenta esa situacion, por lo cual es importante que los docentes estén enterados de lo que
acontece de tal manera que puedan aportar sus conocimientos en estrategias y acciones que
conlleven a que se pueda atraer mas estudiantes y evitar que la desercion de algunos, esto
dado que los profesores tienen un contacto mas directo con ellos y pueden denotar las razones
de primera mano del por qué puede suceder que no se llenen los cupos o que algunos
abandonen sus carreras.
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Figura 40

Factores que inciden en el bajo indice de matriculados
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Para los docentes, tal y como se aprecia en la figura 40, los factores que mas influyen
en el bajo indice de matriculados, en un 47,2% son los programas similares en otras
instituciones, un 34% el costo del semestre mas bajo en otras instituciones, un 17% la
modalidad académica. Por tanto, son aspectos a tener en cuenta para poder encontrar los
diferenciales de los programas frente a otros similares, donde se pueda denotar aspectos tales
como la calidad de los programas, el prestigio, el nivel educacional y la identidad de una
institucion como la UIS. Aspectos como los sefialados aportan informacion para el abordaje
de estrategias que apunten a mitigar la situacion que se esta dando actualmente en el instituto,
con el objetivo de revisar de qué forma se puede hacer para que los estudiantes tengan dentro
de sus preferencias estudiar en el IPRED y no se decidan por otro tipo de programas de otras

instituciones educativas.
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Figura 41

Razones que considera por las cuales los estudiantes desertan

Costo del Semestre
Pensum Académico

14 (26.4 %)

40 (75.5 %)
Acceso a redes de internet

Dispaosicion de tiempo 25 (47.2 %)

) 1(1.9 %)
El desencanto olla b.a'Ja 1(1.9 %)
motivacion
. 1(1.9 %)
No lo sé; esta respuesta la debe
1(1.9%)
dar de...
B 1(1.9 %)
Desempleo. Tambien, por falttaiaede 1(1.9 %)
0 10 20 30 40

Se evidencia en la figura 41 que la principal razoén que esbozaron los docentes por las
cuales considera que los estudiantes desertan, es dificultad para alternar estudio con trabajo,
con un 75,5%, mientras que la disposicion de tiempo tiene el 47,2%, el acceso a redes de
internet el 30,2% y costo del semestre el 26,4%, dado que la pregunta tenia opciones
maltiples de respuestas, de alli los resultados.

Figura 42

Consideracion que el plan de estudios es acorde con perfil del estudiante

® Si
® No
O Tal vez

En la figura 42 se aprecia que el 84,9% de profesores manifestaron que el plan de
estudios es acorde con el perfil del estudiante, mientras que el 13,2% dijo que tal vez, por
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tanto, de acuerdo con el criterio de los docentes el plan de estudios de los programas es acorde
con los perfiles de los estudiantes.

Algunas de las justificaciones:

El programa esté disefiado de tal forma que provee herramientas para que las personas
puedan generar un emprendimiento propio o mejorar sus condiciones laborales actuales.

Los estudiantes hoy estan mas familiarizados con lo virtual pero requieren orientacion
respecto a la responsabilidad de ser autodidacta como lo establece la modalidad de estudios
virtual.

Las materias del programa de estudios son las requeridas para el desempefio
profesional.

Se deben incluir mas actualizaciones a los guiones y a las materias que son anteriores
a ciertas areas.

Plan ajustado a la formacion practica y en contexto de cada empresa.

Son estudiantes que les interesa el mundo empresarial y los negocios y de hecho
trabajan en esos campos por lo general.

Se desarrollan puntos importantes desde la gestion como la produccion, la
prospectiva, el talento humano.

Se debe enfatizarse herramientas modernas de marketing

El pensum presenta contenidos que pretenden la formacidn integral de los estudiantes.

Se generan unos planes de estudio o contenido programaticos de muy buena calidad,
que deben ser trasladados a los estudiantes de forma muy estratégica y acorde con las
necesidades de los mismos.

Un programa debe responder a las necesidades de formacion del sector real, y no en
particular a perfiles de los estudiantes. Cada estudiante tiene un contexto y una realidad
distinta. Es necesario validar si el estudiante estudia el programa por gusto porque es la
opcidn para tener un proceso de formacion universitaria. En la experiencia como docente en
la UIS, he percibido que quienes asisten a la tutoria se identifican con el programay les gusta
lo que estan estudiando.

De acuerdo a lo expresado por los estudiante, la metodologia es la mas apropiada
porque se centra sus interese de emprender, superarse y conectarse con la realidad

empresarial.
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Las asignaturas estan enfocadas a la creacion de empresa o al fomento empresarial

desde una enfoque marcadamente tedrica, quizas faltaria mayor campo para la préactica.

Figura 43

Conocimiento de acciones para estimular los niveles de matriculados
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Se puede ver en la figura 43 que el 56,6% de los profesores encuestados sabe que se
estdn adelantando acciones para aumentar el nivel de matriculados en los programas de
tecnologia y gestion empresarial, mientras que el 41,5% no lo sabe; lo cual es un aspecto que
se debe mejorar, como se menciond en un apartado anterior, es primordial que los docentes
tengan conocimiento de lo que se estd haciendo para estimular el incremento de los
matriculados, de tal manera que se genere mucha mas informacion que aporte para la
generacion de estrategias y acciones en aras de dar a conocer mucho mas los beneficios que
brinda el IPRED en sus programas académicos, ademas el apoyo que pueden brindar los
profesores en ese sentido es primordial debido a que ellos tienen conexién mas directa con
los estudiantes y pueden obtener informacion acerca de la percepcion y preferencias que

tengan éstos frente a los programas académicos.
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Figura 44

Acciones gue conoce que se estén adelantando
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Como se puede observar en la figura 44, para los docentes encuestados que
respondieron de forma positiva en la pregunta anterior, las acciones que se estan adelantando
en un 75% manifiesta que publicidad en redes sociales, el 59,4% dijo mayor difusion a traves
de la pagina, el 31,3% afirmd que mayor publicidad tradicional y un 18,8% declaré que

alianzas con otras instituciones.

Figura 45
Valor agregado que ofrece los programas
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De acuerdo a lo que se denota en la figura 45, para los docentes encuestados el valor
agregado que ofrece los programas Tecnologia o Gestion Empresarial que motiva a los
estudiantes a formar parte de ellos, en un 62,3% afirmé que el emprendimiento, el 54,7% la
metodologia académica, el 52,8% el nivel de formacion, y el 26, 4% las becas académicas;
como se aprecia, el emprendimiento juega un rol fundamental, de alli que se pueda reforzar

alin mas esta parte a partir de estrategias dirigidas a lograr ese cometido.

Figura 46

Valor de la matricula acorde con los servicios que se brindan a los estudiantes
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Se puede observar en la figura 46 que el 54,7% de los profesores encuestados
manifestd que el valor de la matricula es acorde con los servicios que se le brindan a los
estudiantes, el 28,3% no sabe o no respondid y el 17% dijo que no; como se puede apreciar,
no se evidencia un total acuerdo frente a las opiniones de los docente de que efectivamente
el valor de la matricula esta en concordancia con los servicios que presta el IPRED a sus
estudiantes, algo que es pertinente revisar dado que se denotan dudas en ese sentido por parte
de los docentes, lo cual se debe profundizar ain més con tal de obtener mayor informacion
para determinar el porqué de esos resultados y que tipo de acciones o estrategias se deben

llevar a cabo para mejorar esos indicadores.
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Figura 47

Aspectos que considera en la permanencia de los estudiantes en los programas

wiguanuau Acaueimica (wisiancia
Virtual)

Facilidad en el uso de la
plataforma

36 (67.9 %)

19 (35.8 %)
Pensum Académicos

Reconocimiento institucional.
ser UIS

Ser respaldada por la universidad
g

Flexibilidad académica,
seguimiento at...

Los aspectos que se consideran que los estudiantes han tenido en cuenta para su
permanencia en el programa académico, de acuerdo con los docentes, se denota en la figura
47 que el 67,9% dice que modalidad académica, el 58,5% manifiesta que metodologia de
ensefianza, el 54,7% flexibilidad horaria, el 50,9% pensum académico; teniendo en cuenta

que es respuesta multiple, esos son los aspectos de mayor preponderancia.

Figura 48

Nivel de satisfaccion del programa académico
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El nivel de satisfaccion de acuerdo a lo que consideran los docentes, es del 88,7%,
mientras que el 7,5% dice que estd muy satisfecho, con lo cual se da por sentado la
satisfaccion casi generalizada del programa académico.

La justificacion de la respuesta anterior tiene varios aspectos, tales como lo
mencionan los docentes:

La marca UIS y la calidad de los programas

Las preguntas debieron ser por cada programa. Para TE lo virtual es muy limitado,
requiere mejorar la tecnologia de base. Para GE, la propuesta educativa es muy interesante.

Los estudiantes les gustan la universidad por el buen nombre que tiene.

El aprendizaje es coherente con la realidad, a través de los proyectos emprendedores

Los estudiantes manifiestan tiene aplicabilidad al entorno empresarial. Las practicas
empresariales y demas modalidades de grado dan oportunidad de trabajar y aportar en medios
diferentes.

Aguellos que han elegido a consciencia el programa y se han comprometido con su
proceso de aprendizaje participan activamente y se esfuerzan por cumplir con los
compromisos adquiridos.

Los estudiantes asistentes a las tutorias muestran interés y manifiestan su satisfaccion
con la propuesta educativa y el modelo.

Se veria reflejado en los proyectos Emprendedores que se desarrollan por parte de los
estudiantes. Cuantos funcionan cuantos pasan la prueba de llegar a consolidarse como
Empresas.

Algunos estudiantes no entienden algunas asignaturas y algunas veces hay quejas de
algunos docentes, lo cual impide estar muy satisfechos.

La propuesta académica es de calidad, los profesores estan preparados y cuentan con
experiencia en el sector productivo, la UIS da un gran respaldo.

Muchos estudiantes manifiestan haber tenido ascensos en su trabajo y su mayor
participacion en el logro de los objetivos organizacionales. Las préacticas lo evidencian.

Los estudiantes que he orientado se esfuerzan por lograr su meta de ser profesionales
en su carrera y estan motivados en el logro de ese objetivo. Un 95% son comprometidos con

su proceso de formacion.
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Figura 49

Razones por las cuales considera que los estudiantes estan en el IPRED
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Las razones por las cuales los estudiantes estan en el IPRED, el 92,5% de los docentes
encuestados dijo que por el prestigio institucional, el 66% por proyeccion laboral, son los dos
aspecto que se consideran mas preponderantes, aunque estan las becas, el prestigio por el
programa, las recomendaciones, la economia, las fortalezas académicas, entre otros.

Se evidencia que son diversos los aspectos que detallan los docentes frente a las
razones de desercion de los estudiantes, no obstante, se ven mas manifestaciones en lo que
se refiere a los aspectos laborales, pues la mayoria de estudiantes, tienen un trabajo por medio
del cual se pagan sus estudios y muchas veces esto les dificulta o incluso el programa no
llena sus expectativas.

De acuerdo con los resultados analizados, se evidencia que se tiene una idea de la
problematica que se da con los estudiantes y se encuentran similitudes en las causas de
desercion mencionadas por los profesores, a pesar de los esfuerzos que realizan en la
formacion de los estudiantes por medio de las diferentes asignaturas dadas. Por otra parte,
reconocen que existen programas similares en otras instituciones lo cual afecta directamente
al IPRED; en resumen, a pesar que mas de la mitad de los docentes sabe de los bajos niveles
de matriculados, un porcentaje significativo no esta enterado o sabe a medias, lo que amerita
medidas en ese sentido para que la comunicacion sea mas extensiva y los docentes puedan
aportar desde sus perspectivas estrategias y acciones que mitiguen esta situacion; ahora bien,
para los profesores factores como programas similares en otras instituciones y el costo del

semestre influyen en el bajo indice de matriculados.
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De otro lado, al igual que los estudiantes, los docentes consideran que la dificultad
para alternar estudio con trabajo es una de las razones por las cuales desertan los estudiantes,
como también la disposicién de tiempo; ahora bien, para la mayoria de docentes, el plan de
estudios es acorde con el perfil del estudiante, ademas, consideran mas de la mitad que se
estdn adelantando acciones para aumentar el nivel de matriculados en los programas de
tecnologia y gestion empresarial, mientras que un porcentaje significativo no tiene
conocimiento de ello, lo que se considera no adecuado, pues los docentes puede ser una buena
fuente de informacion o puente entre los estudiantes y la coordinacion del instituto.

Un aspecto fundamental para los docentes es el emprendimiento, como también la
metodologia académicay el nivel de formacién, asi mismo, la permanencia de los estudiantes
en los programas académicos, para los docentes modalidad académica, metodologia de
ensefianza, flexibilidad horaria y pensum académico; de igual manera que en los estudiantes,
los docentes consideran que el nivel de satisfaccion con el programa académico es elevado y
significativo, por altimo, el prestigio institucional y la proyeccion laboral son los aspectos de

mayor preponderancia por los cuales los estudiantes estan en el IPRED.

10. Plan de Accion

En este apartado, para iniciar se plantea el analisis DOFA que permite identificar los
aspectos positivos y negativos de la evaluacion interna y externa que rodea a los relacionado
con los programas Tecnologia y Gestién empresarial.

10.1 Analisis DOFA

Se elabora en lo sucesivo una matriz DOFA, la cual permitird identificar las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas existentes. Vale destacar que la
informacién obtenida y referenciada en la matriz DOFA, es producto de la informacion

obtenida por los autores del proyecto, partiendo de la observacion y analisis.

Tabla 12
Cruce de variables DOFA
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Cruce de
Variables

Aspectos Positivos

Aspectos Negativos

Evaluacion
interna

Fortalezas

El IPRED es una institucion de
trayectoria y reconocida por ser parte
de la UIS, lo cual se pudo corroborar en
la encuesta, donde el prestigio
institucional es el de mayor porcentaje
obtenido que eligieron los estudiantes
como razon principal de decidir
estudiar en el Instituto.

Los programas Tecnologia y gestion
empresarial del instituto IPRED
ofrecen a sus estudiantes servicios
académicos acorde con las tematicas
empresariales, lo cual impulsa la
generacion de empresas y por ende
empleos.

Cuenta con una plataforma robusta
para brindar educacion a distancia, es
decir, de manera virtual.

El costo del semestre relativamente es
bajo, en comparacion con otras
instituciones que ofrecen servicios
similares, lo que se evidencio en el
analisis de Benchmarking.

Se cuenta con una muy buena planta
fisica, debido a que hace parte de la
UIS, donde tiene su propia facultad y
manejo discrecional de sus procesos
internos.

Ademas de la ubicacion de su sede
principal en Bucaramanga, cuenta con
otras sedes en los municipios de El
Socorro, Barrancabermeja, Barbosa y
Malaga, lo cual les facilita los procesos
a los estudiantes de esas zonas de la
region aledanas.

La mayoria de sus estudiantes son de
estrato socioeconémico 1y 2, lo cual
es un aporte social que busca potenciar

Debilidades
La falta de un departamento de
mercadeo que genere nuevas
dindmicas de comunicacion
para dar a conocer mucho mas
los programas de TE y GE, de
tal forma que se pueda llegar a
otro tipo de poblacion.

Poca utilizacion de las redes
sociales y canal de YouTube,
pues el Instituto no cuenta con
un canal propio.

Generacion tipo de programas
extendidos que permitan llegar a
diferentes puntos en el nivel
nacional desde la virtualidad, de
tal forma que se pueda
beneficiar muchos mas personas
de la educacion desde el &mbito
empresarial.

Llegar a personas del entorno
empresarial, tales como micro
empresarios, emprendedores y
personas que laboran en
empresas que puedan estar
interesadas en adquirir nuevos
conocimientos de corte
organizacion y corporativo.
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\%;’i(;eb?ei Aspectos Positivos Aspectos Negativos
esas comunidades a partir de la
educacién impulsando los procesos de
emprendimiento 'y  creacion de
empresas lo que redunda en generacion
de empleo.
Mas de la mitad de los estudiantes
cuentan con beca, lo que potencia aun
mas la educacion de poblaciones de los
estratos méas bajos, que en otras
circunstancias no tendrian estas
oportunidades.
Oportunidades Amenazas
Mercado de mipymes que puedan estar Mercado: No hay programas
interesados en los programas que puedan incentivar la
académicos Tecnologia y Gestion educaciéon en los  micros
empresarial, no solo de Santander sino empresarios, emprendedores y
a nivel regional y nacional. empresarios, lo cual rezaga aun
mas el actuar el IPRED con los
Competidores: se puede generar programas TE y GE para atraer
alianzas con otras instituciones e posibles estudiantes potenciales
incluso sectores empresariales para dar interesados en adquirir nuevos
a conocer mucho mas los servicios del conocimientos.
IPRED en los programas Tecnologia y
Gestion  empresarial que  estdin Competidores: La competencia
enfocados en el emprendimiento y la mas determinante viene dada
Evaluacion generacion de empresa y por ende por otras instituci(_)ngs que
externa nuevos empleos. ofrecen programas similares y

Tendencias: El estilo de vida que se
pueda proyectar si hay preparacion con
fundamentos y teoria empresarial que
permita llevar una organizacion y
planeacion de las diversas actividades
de las empresas, lo cual se puede dar a
conocer como una forma que impulsa
los programas de Tecnologia y Gestion
empresarial del IPRED.

Influencias globales: La publicidad de
servicios educacionales que se pueda
realizar a través de las redes y
plataformas de internet, lo cual es una

que estan ajustando  sus
presupuestos para atraer mayor
cantidad de estudiantes, ademas
ofreciendo valor agregado en
funcion de alianzas con grandes
empresas y sectores
econémicos.

Efectos econdémicos y politicos:
tendencias que se puedan dar
por la coyuntura que limite el
actuar del instituto y de esta
forma se restrinjan apoyos y
ayudas a programas tales como
Generacion E.
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\%;’i(;eb?ei Aspectos Positivos Aspectos Negativos
tendencia actual, donde se puede llegar
incluso a instancias internacionales. Demanda del mercado: La gran
cantidad de servicios
Contratos: generacion de alianzas educacionales similares

estratégicas con entidades tales como ofrecidos en el mercado que
las cdmaras de comercio a nivel local, puedan suplir las necesidades de
departamental, regional y nacional. los potenciales estudiantes.

Fuente: Elaboracion autores

10.2 Estrategias DOFA

En atencion a la matriz DOFA expuesta se plantean las siguientes estrategias a los
fines de reforzar las fortalezas y oportunidades y mejorar las debilidades y amenazas que se

presentan en los programas Tecnologia y Gestion empresarial del IPRED.

10.2.1 Estrategias DA

v" Crear una vacante con perfil profesional en el area de mercadeo que apoye la gestion de
investigacion de mercados, para tener la posibilidad de expandir los servicios ofrecidos
por el IPRED en los programas de TE y GE para poder llegar a instancias nacionales e
internacionales, al igual que se puede aprovechar las plataformas de comunicacion e
interaccion.

v Robustecer (agregar contenidos que tengan que ver con las tematicas; por ejemplo, flyer
con informacion vy tips, realizar lives en facebook e instagram, entre otros) mucho mas
los procesos llevados a cabo en las redes sociales, tanto Facebook como Instagram, asi
mismo, abrir un canal propio del IPRED en YouTube donde se dé a conocer los
programas académicos Tecnologia y Gestion empresarial (generar informacion de
interés en el canal que tenga que ver con temas de emprendimiento y empresarial).

v’ Realizar alianzas estratégicas con otras instituciones tales como camaras de comercio a
nivel regional (por ejemplo, charlas que puedan impartir docentes de los programas de
TE y GE a emprendedores y empresarios de la Camara de comercio, como

contraprestacion, la cdmara de comercio suministra base de datos a la coordinacion de
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los programas), para dar a conocer las bondades de estudiar TE y GE que impulsa el

emprendimiento y la generacién de nuevas empresas y por ende el empleo.

10.2.2 Estrategias DO

v' Llegar al mercado de las mipymes con mucho mas fuerza (realizar seguimiento y control
a cada una de las acciones que se realizan en ese sentido), de tal forma que se pueda
captar la atencion de pequefios y medianos empresarios del orden departamental y
nacional.

v’ Propiciar alianzas estratégicas con otras instituciones oficiales, sectores econdmicos y la
empresa privada.

v Proponer asistencia remota para los estudiantes de primer semestre que tengan

inconvenientes de conexién o manejo de las plataformas digitales.

10.2.3 Estrategias FO:

v Encontrar estrategias de mercadeo adecuadas y de alto impacto (puede ser a partir de
contar historias en las redes sociales) que ayuden a conocer mucho mas los servicios
educacionales ofrecidos por los programas TE y GE del IPRED.

v" Buscar medios publicitarios mostrando los servicios e informando la importancia de
acceder a este tipo de educacion que propicia el emprendimiento y la generacion de
empresa y nuevos empleos.

v’ Realizar contactos con empresas y otras instituciones con los cuales se pueda desarrollar

ferias de emprendimiento y empleo.

10.2.4 Estrategias FA

v Aprovechar el costo del semestre, el cual es relativamente bajo para incentivar programas
educacionales en emprendedores, pequefios y medianos empresarios para atraer posibles
estudiantes potenciales interesados en adquirir nuevos conocimientos.

v' Contrarrestar la accion de la competencia ofreciendo valor agregado en funcion de
alianzas con grandes empresas y sectores econémicos.

v Dar mayor visibilidad en las redes sociales y pagina Web a los casos de éxito de los

programas TE y GE enfocando el perfil del graduado, como un potencial empresario
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preparado para afrontar las incidencias del mercado, generar nuevas ideas, propiciar la

innovacion y generar empleo.

Ya con el analisis DOFA realizado y la determinacion de las estrategias con el cruce
de informacion, se procede en lo sucesivo al planteamiento de las estrategias 4C’s, que COMO

a continuacion se detalla se enfoca mucho mas en el cliente.

10.3 Estrategias 4 C’s

Una vez analizada la matriz DOFA y frente a la necesidad de implementar estrategias
de mercadeo adecuadas se enmarcan las denominadas 4 C’s que surgen como alternativa a
las 4 P’s (producto, promocion, precio y plaza), en consecuencia, de ello las 4 ¢”s se traducen
de la siguiente forma:

1. Producto evoluciona a cliente

2. Promocion hacia la comunicacion
3. Precio hacia el costo
4

Plaza hacia conveniencia o comodidad.

Aunque las diferencias entre las 4 p’s y las 4 ¢’s puedan parecer superficiales, vale
destacar que las 4 C’s: Cliente, Comodidad, Comunicacion y Costo surgen como
consecuencia de la innovacion de productos y del nuevo marketing que se presenta en varios

escenarios, fisico y digital.

10.3.1 Cliente

Se refiere al segmento, nicho o personas a las cuales se les pretende satisfacer la
necesidad o requerimiento, por tanto a partir del servicio que brinda por ejemplo el IPRED
con sus programas de Tecnologia y Gestién empresarial se debe contar con la disposicion de
apoyar y solucionar lo que requieren los estudiantes actuales y a los que se procura llegar, de
alli, que el enfoque en estos aspecto sea primordial, con lo cual se estructura y organiza mejor

la informacion de los programas para hacerlas mas entendibles al usuario final.
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10.3.2 Comodidad o Conveniencia

En este aspecto, en el caso del IPRED con los programas Tecnologia y Gestion
empresarial, se estipula que se debe contar con un buen producto y servicio, ese es el primer
paso para atender las expectativas de los estudiantes; sin embargo se debe dar a éstos las
soluciones y alternativas para que se sientan en confianza y seguridad, por tanto, contar con

una propuesta de valor diferencial pueden brindar mayores y mejores expectativas.

10.3.3 Comunicacion

La comunicacién es algo mucho mas que enviar mensajes o ubicar informacién para
que conozcan los productos y servicios que brinda en este caso el IPRED a sus posibles
prospectos, es mas bien establecer un sistema de realimentacidn que permitira interactuar con
informacidn para aclarar dudas, donde se genere confianza y conexion entre las soluciones y

las necesidades que tienen los actuales y posibles estudiantes.

10.3.4 Costo

El costo en lo primordial no debe estar por encima de las posibilidades de pago de los
estudiantes, el manejo de este aspecto esta referido en muchas ocasiones al hecho de que el
costo del servicio o producto tiene que ser razonable, es decir, que los estudiantes sientan que

pagan un precio justo por los servicios que han recibido de acuerdo con sus expectativas.

Estrategia C1-C2: El IPRED, especificamente los programas de Tecnologia y
Gestion empresarial deben procurar esfuerzos por conocer mucho mas a sus estudiantes, asi
mismo, el mercado potencial clasificado en segmentos de personas que estén buscando
formarse como profesionales en las areas empresariales y de emprendimiento, de tal forma
que pueda saber qué aspectos de los diferentes servicios les pueden proporcionan mayor

comodidad y conveniencia.

Estrategia C1-C3: El IPRED vy especialmente los programas de TE y GE deben
establecer unas formas de comunicacion que sean adecuadas para transmitir un mensaje

mucho mas diciente, mediante el uso de herramientas que permita llegar a los estudiantes de
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una manera mas clara tales como las redes sociales y plataformas digitales, con lo cual se
potencia aun mas el uso de internet, que es el medio indicado para lograr mayor alcance en

lo que se quiere comunicar.

Estrategia C1-C4: Se debe cerciorar que efectivamente se presente congruencia con
lo que esté ofreciendo actualmente el IPRED por medio de los programas TE y GE a sus
estudiantes, de tal forma que se dé esa identificacion entre lo que el estudiante quiere y lo
que cada uno de los programas ofrece, con lo cual se identifica la conexion por parte del
estudiantado hacia el programa de formacion, entonces, se puede decir que hay una
satisfaccion de esa necesidad y solucidén en su pretension de formacion educativa, por
consiguiente, se estaria cumpliendo el proposito del IPRED y los programas, de tal forma
que el balance sea siempre a favor de los estudiantes.

10.4 Disefio de un plan de mercadeo

El Plan de Mercadeo que se detalla a continuacion, se fundamenta y estructura
conforme a los resultados obtenidos del analisis de la matriz DOFA.

10.4.1 Objetivos de Marketing
En lo sucesivo se detallan los objetivos de marketing propuestos para cumplir con el
plan de mercadeo.

e Aumentar los niveles de matriculados en los programas de formacién TE y GE en el
afio 2021 en un 15% respecto al que se generd en el afio 2019.

e Posicionar los programas educativos TE y GE del IPRED como lideres en la region
en cuanto a educacion en modalidad virtual y a distancia, igualmente, ser reconocidos
por su aporte al sector empresarial que impulsa la creacién de nuevas empresas, el
desarrollo de las existentes y la generacion de empleo en la region.

e Incrementar la participacion en un 20 % de estudiantes que se encuentran vinculados
al sector empresarial, ya sea como emprendedores, empresarios o trabajadores de una
organizacion, de tal forma que la formacion educativa mediante los programa TE y

GE les permita aportar al crecimiento y desarrollo de sus empresas.
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10.4.2 Mercado Objetivo
En lo sucesivo se presenta el mercado objetivo para efectos que el IPRED vy los
programas educativos TE y GE cumpla con los requerimientos del plan de mercadeo.

e Sector empresarial de la region (Santander y otros departamentos cercanos) dentro de
los cuales pueden pertenecer empresarios, emprendedores y trabajadores que busquen
mayor preparacion en temas corporativos y empresariales de tal modo que les pueda
generar nuevas ideas para potenciar ain mas sus empresas, emprendimientos y
generar empleo.

e Personas que estén buscando formacion en temas de emprendimiento y empresariales
donde su ubicacion puede ser en cualquier parte del departamento, regién o del pais,
de estratos socioeconémicos 3, 4y 5.

e Colegios que estén por graduar a estudiantes de ultimo grado de la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana, al igual que en los municipios donde el IPRED
cuenta con sedes (Barranca, Barbosa, Socorro, San Gil) para presentar la oferta
académica incentivando el emprendimiento y la generacion de empresa, con lo cual
se genera empleo.

e Estudiantes actuales de los programas TE y GE a los cuales se dirigen las acciones

pertinentes con el objetivo de que no deserten o abandonen su formacién académica.

10.4.3 Mercado meta segmentacién

Una vez realizada la segmentacion pertinente basada en aspectos demograficos,
socioecondémicos, geograficos y psicograficos, se propone el plan de mercadeo donde los
servicios académicos seran inicialmente para el sector empresarial de la regién, el cual
abarque todos los sectores ya que son organizaciones que requieren sus integrantes de
formacion en temas corporativos, igual aplica para las personas que buscan temas de
emprendimiento y empresariales de estratos 3, 4 y 5 acorde con el perfil definido, de alli las
acciones a realizar para atraer el segmento de poblacion idoneo; en cuanto a los colegios se
puede hacer la caracterizacion de cuales de éstos impulsan el emprendimiento en sus pensum

de formacién académica.
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De lo anterior se observa que se hard uso de una de las estrategias de las 4 C’s, la
referida en este caso a los estudiantes tanto actuales como nuevos, es decir que el mercado

meta segmentacion se implementara sobre la base de la necesidad de los estudiantes.

Identidad

El ofrecimiento de los servicios académicos TE y GE tendra una cobertura local,
regional y nacional, con valor agregado, calidad y precios asequibles de acuerdo a las
necesidades de cada uno de los estudiantes, se harén ofertas llamativas y ajustadas a cada uno
de los requerimientos que han pronunciado los estudiantes actuales, aunado a ello, se
prestaran servicios de asesoria en integral en tutorias sobre tematicas diversas en aspectos

corporativos y de emprendimiento.

Posicion de valor
Atributos: Buena experiencia de servicio en los programas TE y GE.

Actitudes: Confianza, identificacion, conexion y fidelizacion.

Beneficios
Funcionales: Formacion académica y practica para emprender, crear empresa y

gestionar aspectos corporativos.

Declaracion de Posicionamiento
Para empresas, emprendedores y personas que buscan conocimientos en temas de
emprendimiento y corporativos, mediante los cuales se gestionan soluciones e ideas en los

diferentes aspectos de la vida empresarial.

Ventaja Competitiva

Frente a la competencia, la pagina web de IPRED en los programas TE y GE vy el
manejo de las redes sociales como Facebook e Instagram se erigen como plataformas donde
se pueden ubicar contenidos de alto valor, innovadores que propicien e invitan a los visitantes

anavegar e investigar sobre los servicios de formacion educativos disponibles y con la opcién
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de ecommerce, realizando parte del proceso en linea, donde se puedan generar los pagos
mediante cualquier medio de pago on line.

La ventaja competitiva permitira desarrollar un servicio posventa, a través del cual el
estudiante, una vez realizado el proceso exprese su experiencia y considere que el IPRED se
ocupa de su satisfaccion, por brindarle un buen servicio y que hard seguimiento del proceso
hasta la iniciacion de las clases, lo cual indudablemente genera confianza y fidelizacion del

consumidor hacia el instituto.

Estrategia

Ganar participacion del mercado en el sector de la educacion virtual o a distancia, la
cual estd dirigida a emprendedores, empresarios, trabajadores y personas interesadas en
temas empresariales o creacion de empresas; el enfoque central consiste en mostrar en la
pagina Web del IPRED, los productos y servicios con los que se cuenta en los programas de
TE y GE, con una narrativa dirigida a llamar la atencién del publico objetivo al cual se piensa
Ilegar, asi mismo, el uso de las redes sociales con acciones encaminadas a encontrar ese
segmento de mercado idéneo para los programas sefialados.

Igualmente, la estrategia debe estar dirigida a invertir en plataformas como google
ads y Facebook ads, donde se pueda conectar las redes sociales con el pixel de Facebook para
llevar control de las visitas e interaccion que realizan los potenciales clientes en la pagina

web y las redes sociales.

10.4.3 Mezcla de Mercadeo o Marketing Mix
El Marketing Mix basado en las 4 P’s del plan de mercadeo se expone en la tabla que

se muestra a continuacion.

Tabla 13
Estrategias 4 P’s

Los servicios académicos ofrecidos por IPRED, concretamente de los
Precio programas TE y GE deben mantener como minimo el mismo nivel de

matriculados respecto a lo que se dio durante el 2019.
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Ofertar valor agregado en los servicios académicos con precios

asequibles y atractivos respecto a la competencia y especificar las

facilidades de pago con los pedidos y las diversas opciones de ayuda y

programas a los cuales se pueden acceder (Ejemplo: Generacion E).

Mantener la disponibilidad de emplear todos los medios de pago.

Brindar el servicio académico de forma virtual a distancia con las

herramientas a disposicion del estudiante, tutoriales para el manejo de

la plataforma y herramientas didacticas que fortalezcan el aprendizaje

son aspectos primordiales del proceso a llevar a cabo, ofertar desde la

Producto pagina WEB, sitios de Facebook, Instagram y plataformas de educacion

y publicidad los diferentes servicios y beneficios de los programas TE

y GE del IPRED, donde a un clic se pueden enviar solicitudes de

inscripcion y responder en la menor brevedad posible, captando

previamente informacién del usuario interesado.

Se ofrece valor agregado y descuento para los estratos socioeconémicos

menos favorables, al igual, brinda mucho mas informacion sobre las

oportunidades de los programas tales como el de Generacion E.

Para empresas y emprendedores se puede ofrecer programas especiales

donde se cuenten con diversas formas de acceder a los programas de

formacion TE y GE, para ello, impulsar y generar eventos y programas

Promocién

de tipo empresarial y de emprendimiento, en los cuales se involucre

entidades oficiales y la empresa privada, légicamente con la

participacién de estudiantes y personajes de éxito que narren sus

historias y los procesos que han llevado a cabo, con esto, se da una mejor

posicién al IPRED y los programas académicos TE y GE para gque sean

mas reconocidos en la region y a nivel nacional.

Llevar los programas y acciones propuestas a cada una de las sedes del

IPRED donde tiene presencia a nivel regional, igualmente, por medio

Plaza de las redes sociales y la pagina web organizar eventos virtuales donde

se pueda involucrar diferentes actores desde el sector empresarial,

gobierno, emprendedores y otras entidades.
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Fuente: Elaboracion del Autor

En cuanto al Marketing Mix basado en las 4 C’s del plan de mercadeo se expone en

la siguiente tabla.

Tabla 14
Estrategias 4 C's

Cliente

Focalizar el proposito que se pretende con los estudiantes, esto es
porque las personas adquieren los productos o servicios de forma
general por tres razones: a) para satisfacer necesidades béasicas; b) para
obtener soluciones a sus problemas y, c¢) para sentirse bien o tener
status.

Al determinar con precision el propésito del estudiante el nivel de
mercadeo aumenta, ya que de forma inmediata se le ubica el servicio
educativo que el cliente requiere para llenar sus expectativas, lo cual se
realiza diferencialmente dependiente de la caracterizacion del
estudiantes, es decir si es estudiante recién graduado del colegio, es

emprendedor, empresario o trabajador de una compaiiia.

Comunicacion

Establecer una relacion directa con los estudiantes, o sea de tipo
bidireccional, donde se expongan las inquietudes, dudas frente a lo que
se quiere estudiar y de la misma manera los programas de TE y GE
respondan esos cuestionamiento de forma diligente y brindando la
confianza pertinente en la cual se genere una charla en ambas
direcciones, de esa forma se recoge informacién de cada usuario que
sirve para generar nuevas estrategias, hacer feedback o dirigir la
atencion a otros nichos de mercado.

Esto sirve para activar las redes sociales del IPRED al igual que otros
medios como YouTube y mantener una actividad permanente en esas
plataformas, aunque hay diversidad de redes sociales, es pertinente

enfocarse solo en aquellas dénde los usuarios estén presentes, en esas
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mismas desarrollar estrategias de contenido dependiendo que
informacion es mas oportuna.

Desarrollar el Email Marketing, a través de técnicas de correo
electronico, como boletines, campafias y eventos que promocione el
IPRED a través de los programas TE y GE, dirigido a empresas y
usuarios idoneos, donde se complemente el contenido con la
informacion de cada uno de los programas académicos, mostrando los
beneficios, las habilidades y capacidades que se pueden adquirir si se
accede a la formacion en TE y GE, lo que conlleva al desarrollo
empresarial y la creacion de nuevas fuentes de empleo.

Implementar el Marketing Movil, en cuyo caso se deben estudiar
cuidadosamente las caracteristicas de los clientes para entender cuando
utilizan sus dispositivos y qué informacion consume en ellos para

ofrecerles contenidos pertinentes.

Costo

El costo de los servicios académicos ofrecidos en los programas de TE
y GE debe ser adecuado de acuerdo al interés del estudiante, eso si,
denotando el valor diferencial y agregado en pertenecer a una
institucion como el IPRED vy la UIS, ademas del aporte social en el
estudio de los programas mencionados, pues lo que busca es incentivar
el emprendimiento, la generacién de empresa y por ende la creacion de

empleo.

Conveniencia

Facilitar los procesos en la formacién académica de los estudiantes en
los programas TE y GE llevados a cabo de forma virtual desde el inicio
hasta el desarrollo de la formacidn, donde se denote el acompafiamiento
y la asesoria personalizada.

La conveniencia para los estudiantes a la hora de acceder a los servicios
de formacién académica, estd por encima de aquellos procesos que

puedan ser mas relevantes para los programas TE y GE del IPRED.

Fuente: Elaboracion de los Autores
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10.4.4 Acciones de Marketing

10.4.4.1 Descuento. Aumento de participacion del mercado atrayendo estudiantes de
la competencia.

Objetivo: Aumentar participacion del mercado.

Metodologia: Para repuntar y lograr mejores niveles de matriculados en los
programas TE y GE se propone el otorgamiento del 10% de descuento a las en los primeros
cien inscritos a cualquiera de los programas mencionados. A los fines de lograr la difusion
masiva se emplearan campafias de envios de informacion y promocion a través de medios de
comunicacion como se plantean en los siguientes puntos de desarrollo.

Responsabilidades: A cargo de la coordinacién del IPRED.

10.4.4.2 Alianzas comerciales. Construccion de alianzas o relaciones comerciales con
otras instituciones, sectores empresariales, entidades municipales, empresas y camaras de
comercio.

Objetivo: Construir alianzas con entidades del sector de educativo, empresas,
gremios, entre otros, para ejecutar labores especificas en actividades de apoyo a empresas de
diferentes sectores econémicos.

Metodologia: Se recopila informacion para establecer cuantas y cuéles son las
entidades de los diferentes sectores mencionados, posteriormente se debe realizar el perfil
verificando que sea el indicado para los programas de formacién TE y GE a través de la
referencia con otras entidades y sectores empresariales, luego se analiza la informacién
recopilada, se presenta la propuesta asegurando que ésta se encuentre a la medida de lo que
las otras entidades y sectores les beneficie, segun sea el caso.

Responsabilidades: A cargo de la coordinacion del IPRED en los programas de

formacion TE y GE.

10.4.4.3 Visita Bucaramanga y area metropolitana. Ampliacion del mercado, a través
de visitas periddicas mensuales a los municipios mencionados, con el fin de aumentar la base
de potenciales estudiantes interesados en realizar su formacién profesional en el IPRED,

especificamente en los programas TE y GE.
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Objetivo: Introducir los servicios académicos actuales en TE y GE para generar
nuevos mercados creando y ampliando la cantidad de prospectos.

Metodologia: Realizar listados de clientes empresas existentes, sectores econémicos
y gremios en los municipios relacionados, para fijar cita para realizar reconocimiento del
sector y posteriormente ofertar los servicios educativos en los programas TE y GE y asi
conocer otras necesidades de los posibles estudiantes para ampliar el mercado. Estas citas se
deben realizar de manera periddica, especificamente una vez por semestre.

Resultados Esperados: La meta con esta accion es aumentar en un 25% el nivel de
matriculados en los programas educativos.

Responsabilidades: A cargo de la coordinacién del IPRED.

10.4.4.4 E-mailing. Campafia de envio de informacién a los posibles estudiantes y
empresas que puedan realizar la vinculacion de sus trabajadores a los programas TE y GE,
ademas de los estudiantes actuales para medir nivel de satisfaccion y la percepcion que tienen
de los programas de formacién educativa del IPRED.

Objetivo: Aumentar los niveles de estudiantes matriculados generando a su vez un
incremento en el reconocimiento de los servicios educativos de TE y GE.

Metodologia: Se enviaran e-mails exclusivamente a aquellos usuarios que solicitaron
explicitamente el envio de informacion, para el caso de los prospectos que no se han decidido
o tienen dudas, se enviara un e-mail con informacién mucho méas completa de los beneficios
y ventajas que tiene acceder a los programas de formacion, ademas se indagara sobre el nivel
del servicio y las expectativas que tiene del programa.

Con el e-mail marketing, se pretende tener mayor cercania con los usuarios, a partir
de una manera de comunicacion regular, procurando generar interaccion, todo ello a través
del uso de una base de datos de potenciales estudiantes, asi mismo personas que se
suscribieron voluntariamente a un formulario para recibir contenidos o informacion que
consideran valiosa, con el fin de cultivar relaciones.

Se recomienda llevar a cabo este proceso a través de una herramienta denominada
360 NRS la cual es una plataforma de gestion de campafias de Email Marketing, que asegura

el éxito y retorno de inversion de comunicaciones por email, en https://www.360nrs.com/.
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Ofrece diversas ventajas: a) Conveniente a nivel econdmico, ya que no necesita
inversion inicial, sino que el costo mensual es de acuerdo al volumen de emails enviados; b)
Es simple de utilizar, no necesita instalacion de software ni hardware especifico, y no lleva
costos de mantenimiento; c) Contiene una interfaz simple e intuitiva, completamente en
espafol; d) 360nrs automaticamente procesa y gestiona altas, bajas, rebotados y quejas de

proveedores, lo que brinda la posibilidad de tener una base de datos limpios y actualizados.

Responsabilidades: Equipo de mercadeo y departamento de tecnologia del IPRED

Objetivos parciales de esta accidon

Mediante esta herramienta en primer lugar se espera reforzar la lealtad y satisfaccion
de los potenciales y actuales estudiantes por medio del establecimiento de una relacién, trato
cercano Yy personalizado, con informacion Gtil; como respuesta se espera aumentar la cantidad
de email leidos en un 20% Yy conseguir email clickeados, en consecuencia incrementar el

nivel de matriculados en los programas académicos y mayor trafico hacia la pagina Web.

Estrategia a aplicar

Para esta campafia, la cual es integral dentro del sistema de plataforma email, en
primer lugar el IPRED toma la decision de analizar y actualizar la base de datos ya
conformada. Esta tarea es necesaria realizarla en primer lugar para poder determinar la
cantidad de contactos con los que se cuenta, ya que eso determina la cantidad de créditos que
se necesitan comprar para cada paquete de email a enviar. Una vez lista la base de datos se
tomara la decision de enviar una cadena de email cada 15 dias, es decir 2 paquetes mensuales.

Cada e-mail se enviara los dias miércoles alrededor del mediodia, esto debido a que
las personas destinadas a recibir dicho email por lo general son empleados de empresas,
emprendedores o empresarios que a esas horas cuentan con disponibilidad para revisar los
correos electronicos.

La tematica de cada email dependera del contenido en Ilamado de atencion que se
esté realizando y la oferta del servicio educativo. EI email debe contar con un llamado de
atencion interesante y atractivo que invite al destinatario a leer su contenido, esto es
fundamental, ya que de lo contrario el mail corre el riesgo de pasar directamente a la carpeta

de eliminados sin siquiera ser leido. Una vez dentro del mail el disefio del mensaje debe ser
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bien estudiado y detallado, con un titulo que resuma que es lo que se quiere comunicar,
imagenes que lo ilustren y textos claros. Se debe culminar con los datos de contacto
completos, links hacia la pagina Web y hacia las redes sociales del IPRED con la finalidad

de generar trafico interno.

10.4.5 Objetivos Finales del Plan de Marketing Digital

e Optimizar el posicionamiento organico del sitio Web del IPRED dentro de los
motores de busqueda apareciendo en la primera pagina de resultados.

e Aumentar el porcentaje de clicks realizados en los anuncios pagos dentro de Google
Ads en un 15%.

e Aumentar la tasa de email leidos en un 20% Yy clickeados en un 2% (Herramienta
mailchimp).

e Aumentar el numero de seguidores en redes sociales en un 50%.

e Aumentar en un 20% las visitas al sitio Web.

e Aumentar el nimero de consultas via email y telefénicas en un 10%.

e Aumentar el nivel de matriculados en un 10%.

Para realizar la evaluacion de los resultados obtenidos se comparara el desempefio
logrado en el Gltimo mes de aplicacion de la estrategia planteada (previo al comienzo de la
implementacién del plan de marketing) con el conseguido en el segundo mes del mismo afio,
ya que los resultados son progresivos y se van a ir alcanzando a medida que se vayan
aplicando las acciones propuestas a lo largo de los meses, por ende, lo éptimo es evaluar los
resultados finales del Gltimo mes de aplicacion del plan.

El éxito de una campafia de email marketing y su efectividad dependen en primer
lugar de la base de datos filtrada minuciosamente y actualizada, de tal forma que se conozca
el destinatario del correo, ser constantes en el tiempo manteniendo una estrategia de
comunicacion previamente establecida, igualmente, cuidar los aspectos relacionados al
disefio, los colores, formas y textos, los cuales deben ser atractivos y agradables visualmente,

asi mismo tener la identidad del IPRED.
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10.4.6 Plan de Accion General
Diagrama Mensual: Se desarrollé un plan mensual, el cual se repetird a lo largo de 4
meses, divididos en campanias, con el fin de alcanzar los resultados propuestos. Se presenta

a continuacion el bosquejo de trabajo, variable de acuerdo a las campafias propuestas.

Tabla 15
Cronograma de accion general
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
LM MJVLMMIJVLMMIVLMMIYV
Mail
Marketing
Web

Redes Sociales
Visitas
Municipio
Piedecuesta
Visitas
Municipio
Giron
Visitas
Municipio
Floridablanca
Fuente: Elaboracion de los autores

Acciones descritas:

E mail Marketing: 1 (una) campafia de emailing cada 15 (quince) dias. Enviada los
dias miércoles a las 12hs aproximadamente.

Visitas periddicas a los municipios descritos, las cuales se realizaran una vez en el
mes los dias miércoles y el ultimo viernes del mes se asigna para observar los resultados.

Web: Visita diaria del sitio web, el cual debe estar siempre disponible, actualizado y
funcionando correctamente.

Redes Sociales: Visitas diarias de las redes sociales del IPRED.

Para cumplir con los objetivos propuestos se decidio que el IPRED realice dos
publicaciones semanales fijas, los dias martes y jueves, alrededor de las 12hs M, ya que es el
horario con mayor tréafico y actividad dentro de la red por parte del publico objetivo y

publicaciones ocasionales por dias o eventos especiales.
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Dentro de las publicaciones fijas se postearan llamados de atencion por medio de
ofertas y promociones acompafadas por una imagen del producto en cuestion, novedades de
productos, invitaciones a eventos, comunicados sobre el sector, noticias interesantes
relacionadas, compartir contenido relevante de blogs, sitos u otras paginas relacionadas, entre

otros.

10.4.7 Presupuesto

Tabla 16
Presupuesto acciones

Canal Opcion Valor Unitario Frecuencia Costo Total

e-flyer a base de

Mail Marketing  datos (1000 $6.199 4 campanas $24.796
mensuales
contactos)
Trabajo Ingeniero
Web de sisternas $2.800.000 Semestre $2.800.000
Trabajo del
Redes Sociales disefiador de $600.000 Mensual $2.400.000
multimedia
Visitas Municipio Honorarios:
Piedecuesta P Transporte $100.000 1 Visita por mes $100.000
Alimentacion
Visitas Municipio Honorarios:
; P Transporte $100.000 1 Visita por mes $100.000
Floridablanca . -,
Alimentacion
Visitas Municipio Honorarios:
s P Transporte $100.000 1 Visita por mes $100.000
Girdn . .
Alimentacion
TOTAL $5.524.796

Fuente: Elaboracion autores

En concordancia con los valores de la tabla 16, a continuacion se detalla las
empresas a las que se les cotiz6 el servicio:

Printex Publicidad y Marketing

Winketing Agencia de marketing

Marketing Digital Agencia

Todas estas empresas estan ubicadas en la ciudad de Bucaramanga.
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10.4.8 Plan de publicidad a partir de camparias

Objetivo: Dar a conocer los programas de formacion educativa TE y GE del IPRED
integrando los conceptos vanguardistas y de exclusividad, posicionar el servicio y sus
productos en las mentes de los usuarios y mover sus emociones con identidad, a partir de la
idea de confiabilidad, calidad y conexidn, ademas con el respaldo de la UIS, aunado a los
valores de honestidad, responsabilidad y compromiso con los estudiantes, en concordancia
con lo estipulado en la mision y vision del Instituto, crear un espacio de opinion en internet
donde el IPRED pueda interactuar con sus estudiantes recibiendo una retroalimentacién

constante.

Representacion de la campafia publicitaria y plan de medios

La estrategia que se quiere llevar a cabo consiste en establecer una publicidad
motivacional y racional donde se evoque la tradicion, el respaldo institucional, la seriedad y
el profesionalismo del IPRED con sus programas académicos TE y GE, comprometido con
la necesidad de los estudiantes al presentarles soluciones llenas de innovacion, creatividad,

seguridad, confiabilidad y precios comodos.

10.4.8.1 Campafia de expectativa. A continuacion se presenta el proceso.

Objetivo: Generar expectativa entre los estudiantes actuales y los potenciales de los
programas académicos TE y GE, donde se pretende llegar a profundizar en el Departamento
de Santander, con el fin de concretar el plan de expansién en la region y aprovechar la

oportunidad de crecimiento.

Descripcion: Se generara una campafia de expectativa denominada “El IPRED con
programas de formacion empresarial te sorprendera”; usando como lema: “El conocimiento
y el emprendimiento no tiene limites”.

Las acciones detalladas se aplicaran a nivel local y regional donde va llega el IPRED,
empezando inicialmente con Bucaramanga, Giron y Floridablanca.

Finalmente, vale destacar que, aunque las nuevas metodologias de marketing han

evolucionado conforme a las exigencias de los mercados actuales, la implementacion de
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estrategias 4 C’s ayuda no solo en la creacién de nuevos procesos y forma de abordar a los
clientes actuales y potenciales, sino que permiten el disefio de planes para la satisfaccion de
las necesidades reales de las personas. No obstante, aunque muchos autores se refieran a la
sustitucion de las 4 P’s por las 4 C’s, para el presente estudio es recomendable la
implementacion de ambas metodologias de mercadeo, de alli que se hara uso de ambas en el

plan de mercadeo propuesto.
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CAMPANA DE EXPECTATIVA
Tipo ACTIVIDAD MEDIO ESTRATEGIA OBJETIVO ACCION TIEMPO RESPONSABLES
DETALLADA
En las todas las paginas
del IPRED y la UIS en
redes sociales, se
Insertarse en las o
- . .. comentard diariamente
paginas que tiene el  Captar la atencién ~
durante la campafia de
IPRED en las redes y generar expectativa sobre Equino de
sociales para publicar  expectativa entre ofertgs educativas v el mgrcapdeo
ATL Web Redes sociales ofertas de servicios los cibernautas . Y Todo el mes y
. . valor social que se departamento de
educativos y generar que tienen .
. genera con la tecnologia
expectativa frente al contacto con el .,
formacion en los
valor agregado que se  IPRED y la UIS démi
entrega programas académicos
’ TE y GE donde se
invite a los cibernautas
aingresar a la pagina.
- En la pagina WEB de
Captar la atencion la UISy del IPRED, se
y generar ] .
. encontrara una interfaz
expectativa entre .
. . para que todos los Equipo de
Crear un intro y una los cibernautas cibernautas. puedan mercadeo
ATL Web Pagina Web interfaz en la pagina que tienen ; P Todo el mes y
disfrutar de toda la departamento de
web contacto con la . - .
informacion sobre los tecnologia
UISy el IPRED - .
servicios educativos
empresa por este L
. principalmente en TE y
medio
GE
Eventos y ferias Se realizard impulso de
empresariales en la marca mediante los
los cuales pueda Dar a conocer estudiantes actuales en
. ; Dar a conocer los . .
realizar presencia e directamente los eventos y ferias Dos veces en
beneficios de los L .
el IPRED con sus servicios empresariales, dandoa el mes que L
. programas de - . . Coordinacion del
BTL Merchandising programas de 5 academicos alas  conocer los servicios  coincida con
- formacion TEy GE y . IPRED
formacion romover los servicios  STPresasy los academicosen TEy  los eventos y
académica TE y P académicos usuarios GE en sitios ferias
GEen interesados. estratégicos del
Bucaramanga y Departamento de

area metropolitana

Santander.
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Tabla 17
presupuesto expectativa
PRESUPUESTO EXPECTATIVA 2021

MATERIAL VALOR

Mantenimiento web $600.000
E Flyer $921.600
Viaticos $200.000
TOTAL $1.721.600

10.4.8.2 Campafia de Conocimiento

Objetivo: Presentar los servicios académicos de los programas TE y GE al mercado
en las redes sociales y la pagina web para que tenga un alcance nacional e internacional, asi
mismo, abarcar el area metropolitana de la ciudad de Bucaramanga con publicidad tradicional
donde se va llegar destacando los atributos y beneficios del IPRED con el respaldo de la UIS
procurando la generacion de emociones en los posibles estudiantes.

Descripcion: Se realizard la campafia de conocimiento tomando como base los
parametros de la campafia expectativa que se realiza en el mes anterior y se deja un mes

posterior para que pueda coger fuerzay a partir del siguiente mes se lanza la otra campafia.
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Tipo

CAMPANA DE CONOCIMIENTO

ACTIVIDAD

MEDIO

ESTRATEGIA

OBJETIVO

ACCION DETALLADA

TIEMPO

RESPONSABLES

ATL

WEB

Redes
sociales

Insertarse en las paginas
que tiene presencia los
programa TE y GE, en las
redes sociales, para
publicar contenido de los
beneficios, ofertas y valor
agregado que tiene
estudiar en el IPRED con
el respaldo de la UIS.

Presentar al IPRED a
los seguidores de la
compafiia en las redes
sociales, generando
deseos de estudiar
alli.

En las todas las paginas
donde hace presencia los
programas TE y GE en redes
sociales y canal de YouTube
se daran periédicamente Tips
y se mostrarén los beneficios
de estudiar en el IPRED a los
cibernautas, con lo cual se
crean momentos diferentes
por medio de las emociones
que se generan y como
pueden compartir esa
informacion con las personas
que los rodean. Alli también
los invitaran a entrar a la
pagina web del IPRED, donde
podréan encontrar informacion
interactiva sobre los servicios
académicos TE y GE.

Todo el
mes

Equipo de
mercadeo y
departamento de
tecnologia

ATL

WEB

Pagina Web

Crear un intro y una
interfaz en la pagina web
dirigido a los programas

académicos TE y GE

Presentar y mostrar
los beneficios y el
aporte social de
estudiar los
programas TE y GE,
ademas los servicios
que estan adheridos a
los actuales y
potenciales
estudiantes por medio
de la pagina web de
laUlISyel IPRED

En la pagina web del IPRED,
se encontrara una interfaz
para que todos los cibernautas
que tienen relacion con el
instituto, por este medio
puedan disfrutar de
informacion interactiva sobre
los programas académicos,
beneficios y servicios que
tiene estudiar en el IPRED.

Todo el
mes

Equipo de
mercadeo y
departamento de
tecnologia
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CAMPARNA DE CONOCIMIENTO
Tipo .
k ACTIVIDAD MEDIO ESTRATEGIA OBJETIVO ACCION DETALLADA TIEMPO RESPONSABLES
Eventos y
ferias
empresariales lizard i |
en los cuales Se rea izara impulso en
- Dar a conocer los eventos y ferias empresariales
pueda realizar . Dos veces
- beneficios del IPRED y el Dar a conocer con personal de los
presencia el 1do de la Ul | di | démi en el mes
IPRED con  "espaldo de la UIS con lo irectamente los programas académicos que o
BTL  Merchandisin sus cual se promueve el productos y servicios (docentes y administrativos), coincida Coordinacion del
g emprendimiento y la del IPRED y los dando a conocer los servicios IPRED
programas de on d d benefici - con los
formacion generacion de empresas, programas de y beneficios en sitios eventos y
. por ende la creacion de formacion TE'y GE. estratégicos del Departamento .
academica . ferias
TEy GE en fuentes de empleo. de SantanQer donde tiene
Bucaramanga presencia el IPRED.
y érea
metropolitana
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Tabla 18

presupuesto conocimiento

PRESUPUESTO CONOCIMIENTO 2021

MATERIAL VALOR
Mantenimiento web $600.000
E Flyer $921.600
Viaticos $200.000
TOTAL $1.721.600

10. 4.8.3 Campafa Recordacion. Se iniciara a partir de la culminacion de la anterior

campafia, la cual durara todo un mes en concordancia con el calendario académico.

Objetivo: Mantener la recordacion de los programas TE y GE del IPRED de la UIS
con presencia por medio de publicidad en puntos que hayan sido visitados anteriormente por
posibles prospectos que no se han decidido en iniciar su formacion académica.

Descripcion: En esta campafia se seguiré con la publicidad en redes sociales, pagina
web, donde se considera que hay mayor trafico de personas para generar recordacion de los

programas académicos por medio de diferentes actividades.
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ACTIVIDAD MEDIO ESTRATEGIA  OBJETIVO ACCION DETALLADA TIEMPO RECURSOS RESPONSABLES

En las todas las paginas del IPRED y
la UIS en redes sociales, se daran
diariamente tips y se mostraran los
beneficios de los programas de
formacién TE y GE, para asi invitar a
los cibernautas a crear momentos

Actualizar Mostrar las
diariamente las  bondades a los
redes sociales seguidores de

qule PaeEn[e; ¢l sc!i?arlzgedsel diferentes y llenarse de expectativas
ublicando IPRED frente a lo que desean prepararse en su Equipo de
ATL WEB Redes cor?teni do donde enerando vida futura, de tal manera que les Todo el mercadeo y
sociales se muestren las %eseos de genere interés y sino, que compartan mes departamento de
ventaias estudiar la informacidn con las personas que tecnologia
benefici gs dZ los  formarse Zn consideren les pueda servir, de esa
Servicios temas de forma se genera interaccion. Alli
- . también los invitaran a entrar a la
académicos TE y emprendlmlgnto pagina principal del IPRED, donde
GE y empresarial '

podran encontrar informacién
interactiva sobre los programas
educativos TE y GE.
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ACTIVIDAD MEDIO ESTRATEGIA OBJETIVO ACCION DETALLADA TIEMPO RECURSOS RESPONSABLES
Mostrar los
Poner beneficios a los En la pagina web del IPRED se creara
informacion cibernautas en una interfaz donde se daran
sobre procesos  la pagina web diariamente tips y se mostraran los .
NN - - . Equipo de
deinscripciony del IPRED con beneficios y motivar a los cibernautas
- . Todo el mercadeo y
ATL WEB Pagina web ofertas el respaldo de la a crear momentos diferentes por
. . . mes departamento de
educativas de los UIS, generando  medio del conocimiento y el aporte .
. tecnologia
programas TE y deseos de social que se da por pertenecer al
GE en la pagina  pertenecer a la IPRED en el emprendimiento y el
web comunidad desarrollo empresarial.
estudiantil.
Hacer Visitar las
resencia en camaras de Mostr_a( los - .
P - servicios Facilitarles material POP en los
Eventos y comercio y . : . .
feri : académicos TE eventos y ferias empresariales, al igual Se
erias gremios . . . ,
> - y GE por medio que en las cAmaras de comercio, entregaran
empresariales, empresariales de L . . , L
. ) de actividades  gremios y colegios para que esténal  antes de 10.000 Coordinacion del
BTL Merchandising Cémarasde Bucaramangay - . L S :
C . . de recordacion tanto de los servicios en formacion iniciar el material POP IPRED
omercio, su area S o .
. - y sostenimiento academica en TE y GE, ofertas y calendario
Gremios metropolitana, LY L o
. . de la marca procesos de inscripcion en las paginas académico
empresariales, para ampliar la L
L IPRED con el oficiales.
instituciones cobertura de
respaldo UIS.

educativas.

mercado
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Tabla 19

presupuesto recordacion

PRESUPUESTO RECORDACION

MATERIAL VALOR
Mantenimiento web $600.000
Viaticos $200.000
Material P.O.P (regalos) $5.000.000
E Flyer $921.600
TOTAL $6.721.600

10.4.8.5 Campafia posicionamiento. La campafia se iniciara el siguiente mes y durara
un mes

Objetivo: Promocionar los servicios académicos TE y GE del IPRED con respaldo
de la UIS y mostrar ofertas exclusivas y la forma de acceder a programas benéficos para
estratos socioeconémicos bajos tales como Generacion E, aprovechando la necesidad de
formacion de trabajadores de empresas, emprendedores, empresarios y personas interesadas

en temas de emprendimiento y desarrollo empresarial.

Descripcion: Se realizard una campafia agresiva con motivo de posicionar los
programas académicos TE y GE y los beneficios que conlleva pertenecer a la comunidad
educativa del IPRED con respaldo de la UIS.
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CAMPARNA POSICIONAMIENTO

Tipo .
2 ACTIVIDAD MEDIO ESTRATEGIA OBJETIVO ACCION DETALLADA TIEMPO RESPONSABLES
Realizar captura de En el mes se realizara un
informacion de usuarios analisis profundo de las
. potenciales derivado del Captar nuevos visitas al sitio web, los .
. Sitios 1 . . . Todo el Equipo de
BTL Merchandise L anélisis de las métricas de segmentos de likes y visitas a las redes
estratégicos e - i . . ; mes mercadeo
trafico de informacién mercado sociales, asi se captaran
generada por el sitio web y las nuevos potenciales
redes sociales. estudiantes interesados
Mantener contacto con los Informar sobre las S ¢ invitara a los
. . . cibernautas a crear
visitantes e informarles sobre diferentes . .
o . o momentos diferentes por Equipo de
las actividades que se estan actividades que medio de los servicios Todo el mercadeo
ATL WEB Redes sociales  adelantando en los programas  estard realizando g y
. académicos que ofrece el mes departamento de
TE y GE, ademés de ofertas en el IPRED durante .
. P " - IPRED y como pueden tecnologias
los servicios académicos y el dltimo trimestre )
. o compartirlos con las
eventos promocionales del afio
personas que los rodean.
Informar sobre las
Actualizar la pagina web con diferentes S
. L L Se motivara la .
toda la informacién de las actividades del articinacion de los Equipo de
Pagina web de la actividades recientes del IPREDen TE Y particip . Todo el mercadeo y
ATL WEB X usuarios en las diversas
compafiia IPRED y los programas TE y GEen - . mes departamento de
: L actividades que organiza el .
GE, ofertas, promocionesy  emprendimiento y IPRED tecnologias
servicios. desarrollo '

empresarial




PLAN DE MERCADEO PARA LOS PROGRAMAS TE Y GE IPRED 132

Tabla 20
Presupuesto posicionamiento

PRESUPUESTO POSICIONAMIENTO

MATERIAL VALOR

Mantenimiento web $600.000
Viaticos (3 Dias por semana) $200.000
Material POP $5.000.000
E Flyer $921.600
TOTAL $6.721.600

10.4.8.6 Campana Cierre Actividades. La campafa iniciara en el tltimo mes, acorde

con el calendario académico, en la culminacion de las actividades curriculares.

Objetivo: Crear vinculos de confianza con los usuarios para animarlos a participar y
que transmitan la informacion a potenciales estudiantes que tengan el interés de formarse en
temas de emprendimiento y desarrollo empresarial, todo ello por medio de eventos virtuales
y concursos que incentiven la participacion de los usuarios, con lo cual se fideliza prospectos

para el siguiente periodo académico.
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Descripcion: Se realiza eventos virtuales de promocion y publicidad en donde por la

participacion adquieren derecho a estar en un concurso en donde se brinden beneficios

especiales a las personas interesadas en la formacion académica en TE y GE.

ACCION
ACTIVIDAD MEDIO ESTRATEGIA OBJETIVO DETAL LADA TIEMPO RECURSOS RESPONSABLES
Por la
participacion se
Lanzar un contara con la
concurso para . opcion de
- Crear vinculos
Puntos todos los usuarios con los usuarios acceder a Equipo de mercadeo
BTL Merchandising - interesados en - beneficios,ya  Todo el mes quip :
estratégicos f por medio de y Tecnologia
ormarse sea en
P concursos.
académicamente descuentos o
enTEy GE programas

como
Generacion E.
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ACCION
DETALLADA

ACTIVIDAD MEDIO ESTRATEGIA OBJETIVO TIEMPO RECURSOS  RESPONSABLES

Diariamente, se
recordara a los
cibernautas que

Hacer publicidad Dar a conocerel .
tienen contacto

acerca del CONCUrso que en Equipo de mercadeo

ATL WEB Re_des concurso que el el mesharael  Pad accede_r,a Todo el mes y departamento de
sociales f la informacion .
IPRED esta IPRED para sus d tecnologia
- - el concurso
organizando usuarios .
informando
cémo pueden
participar.
La pagina web
Crear una interfaz seré el portal
d%l%i:losaﬁ::?”;rs Ser el portal d':ﬁgtﬁszzrr?oiue Equipo de mercadeo
ATL WEB Péagina Web P P P directo del . Todo el mes y departamento de
y conocer participen y .
. S concurso. tecnologia
informacion sobre obtengan
el concurso informacion del

concurso.
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ACTIVIDAD  MEDIO  ESTRATEGIA  OBJETIVO . ACCION TIEMPO  RECURSOS RESPONSABLES

DETALLADA

Repartir afiches Se imprimirdn y

Dar a conocer el

novedosos del CONCUrSO que repartiran
. IPRED en sitios 10.000 posters  Entregaran los .
BTL Merchandising SI'[IOS’ . estratégicos tales trae el IPRED gue hagan primeros 5 10.000 Material Equipo de mercadeo
estratégicos en sus ! p POP
como eventos y referencia al dias del mes
ferias programas TE y concurso que
. GE d
empresariales. ' lanza el IPRED
Tabla 21
Presupuesto cierre actividades
PRESUPUESTO
MATERIAL VALOR
Mantenimiento web $600.000
Impulsadoras $250.000
Material POP $5.000.000
E Flyer $921.600
Mini IPads $4.000.000

TOTAL $10.771.600
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10.5 Presupuesto consolidado campafas de marketing

Tabla 22
Presupuesto Consolidado

136

CAMPANA TOTAL
CAMPANA EXPECTATIVA 1.721.600
CAMPANA CONOCIMIENTO 1.721.600
CAMPANA RECORDACION 6.721.600
CAMPARNA POSICIONAMIENTO 6.721.600
CAMPANA CIERRE 10.771.600
GASTOS FIJOS MARKETING $5.524.796
TOTAL $33.182.796

El presupuesto consolidado comprende un total de recursos valorados en $33.182.796

que conciernen a las camparfias detalladas; ahora bien, los gatos fijos de marketing, que es el

altimo rubro que se visualiza en la tabla que consiste en la realizacion de actividades propias

de mercadeo que se estipularon por un valor total de $5.524.796 conforme se expreso en la

tabla 16.

10.6 Propuesta de seguimiento y evaluacion del plan de marketing

En la culminacién de cada una de las campanias, se realiza un andlisis de las acciones

trazadas inicialmente en el plan de mercadeo con el objetivo de conocer los resultados

generados con la aplicacion del plan, de tal forma que se pueda realizar retroalimentacién en

cada uno de los procesos llevados a cabo, con lo cual se debe identificar si no se dan los

resultados esperados, donde puede estar la falla y entrar de inmediato a corregir.
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Con lo anterior se puede determinar la efectividad del plan y conllevar control en cada
actividad realizada a partir de las medidas estipuladas, asi mismo, con los ajustes realizados
el plan se puede ejecutar secuencialmente y en cada proceso realizar el mismo procedimiento

de seguimiento, evaluacion y control.

11. Conclusiones

La ausencia de planeacién a largo plazo en los procesos de mercadeo llevados a cabo
por el IPRED, no permite controlar y prever las condiciones y cambios socioecondémicos que
afectan la poblacion estudiantil ocasionando los bajos niveles de inscritos y matriculados en
los programas académicos tales como TE y GE, por tanto los servicios académicos no
resultan suficientes para retener estudiantes o convocar nuevos; ahora bien, aspectos como
la metodologia académica, flexibilidad horaria, facilidad en el uso de la plataforma y pensum
académico, son cruciales al momento de seguir en los programas, entonces, las estrategias
iniciales propuestas en el plan de mercadeo pueden dirigirse en una segunda fase en esos
aspectos.

Por otro lado, se evidencio6 razones del por qué desertan los estudiantes, las cuales
estan relacionadas con la dificultad para alternar el estudio con el trabajo, el costo del
semestre, disposicion de tiempo y el acceso a redes de internet; esto porque muchos de ellos
son personas de estratos socioecondmicos medio y bajo, ellos mismos son los que se pagan
su estudio, donde a pesar del esfuerzo, siempre encuentran dificultades.

Desde el ambito externo se establecio que existen en el mercado programas similares
a los que ofrece el IPRED con TE y GE, los cuales se consideran competencia directa, por lo
cual, la estrategia a partir de un plan de mercadeo es pertinente para hacer frente a gran
variedad de oferta y demanda en esta linea de formacién académica. No obstante, la
institucién se encuentra dentro de las buenas opciones en el mercado, dado que se reconoce
como parte de la UIS, sin embargo, esto no resulta suficiente pues sino se realiza la labor de
mostrar los beneficios y bondades que ofrecen cada uno de estos programas, no se logran los
resultados esperados; de otro lado, hay que decir que el IPRED se encuentra dentro del rango

bajo de valores de matriculas, lo cual es una ventaja con respecto a otras instituciones.
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A partir de un analisis inicial, se pudo determinar que existen algunos factores socio
economicos que obligan a los estudiantes a aplazar o abandonar su formacion académica, lo
cual es debido a que su situacion exige tener responsabilidades laborales y en algunos casos
familiares junto con sus obligaciones académicas, por tanto, alternar los aspectos familiares,
laborales y académicos no resulta en un muy buena motivacion, por lo cual deciden en ultima
instancia abandonar, siendo la mayoria mujeres mayores de 30 afios.

En la investigacion dirigida a los estudiantes, se puede decir que se esta conforme con
lo que representa el IPRED, pues es una institucion de trayectoria y reconocida por ser parte
de la UIS, es preciso sefialar que aspectos como la metodologia académica, flexibilidad
horaria, facilidad en el uso de la plataforma y pensum académico son cruciales al momento
de seguir en los programas, se evidencia que son mas los estudiantes de GE que los de TE,
la mayoria son estudiantes de los primeros seis semestres, son mas las mujeres que estan en
el proceso de preparacion de su formacion profesional en este tipo de programas, esto denota
el interés y la inclinacién de las mujeres por los programas, debido a que muchas de ellas
estudian y laboran a la vez y algunas tienen hijos.

Lo que consideran docentes, a pesar que mas de la mitad de ellos sabe de los bajos
niveles de matriculados, un porcentaje significativo no esta enterado o sabe a medias, lo que
amerita medidas en ese sentido para que la comunicacion sea mas extensiva y los docentes
puedan aportar desde sus perspectivas estrategias y acciones que mitiguen esta situacion;
ahora bien, para éstos factores como programas similares en otras instituciones y el costo del
semestre influyen en el bajo indice de matriculados.

Un aspecto fundamental para los docentes es el emprendimiento, como también la
metodologia académicay el nivel de formacion, asi mismo, la permanencia de los estudiantes
en los programas académicos, igualmente la modalidad académica, metodologia de
ensefianza, flexibilidad horaria y pensum académico; de la misma manera que en los
estudiantes, los docentes consideran que el nivel de satisfaccion con el programa académico
es elevado y significativo, por ultimo, el prestigio institucional y la proyeccion laboral son
los aspectos de mayor preponderancia por los cuales los estudiantes estan en el IPRED.

Las estrategias planteadas en el plan de mercadeo, estan enfocadas principalmente a
llegar a muchos mas empresarios, emprendedores y estudiantes de bachiller interesados en

temas de emprendimiento y creacion de empresas, asi mismo, trabajadores de empresas que
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puedan aportar sus conocimientos en los aspectos corporativos, de esa forma se impulsa el
desarrollo empresarial y el emprendimiento, ya que personas mejor preparadas en estos temas
cuentan con mayores probabilidades de lograr sus propdésitos y objetivos, lo cual conlleva al
desarrollo y crecimiento empresarial, por tanto, se incrementa el nivel de empleo y el nivel
de vida de muchas personas.

En el mismo sentido, las estrategias enfocadas en el cliente, en este caso en los
estudiantes, son primordiales y precisas, y eso fue lo que se busco con el plan de mercadeo
propuesto, pues, con ello se define el perfil del cliente a partir de la caracterizacién, sus
creencias y preferencias, con lo cual se enfoca el servicio académico en la comodidad y
conveniencia, entonces, se requiere de una muy buena comunicacion para que el mensaje
pueda llegar a la persona que realmente le interese; ademas, el costo es muy favorable y
asequible, dado los beneficios y bondades con las que cuenta cada uno de los programas de
formacion Tecnologia y Gestién empresarial del IPRED.

Por ultimo, el enfoque en el marketing digital en el cual se propone una manejo mas
exhaustivo y constante de las redes sociales como Facebook, Instagram y YouTube, como
también, el impulso de la pagina Web a través de campafias publicitarias periddicas, lo que
conlleva es generar mayor interaccion y trafico en las redes donde estd presente los
programas académicos TE y Ge, con tal de que pueda llegar el mensaje mucho mas lejos e

incluso que transcienda las fronteras.
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12. Recomendaciones

De acuerdo a los resultados obtenidos en el presente plan de mercadeo dirigido al
IPRED, especificamente a los programa Tecnologia y Gestion empresarial, se recomienda
acoger el plan propuesto y darle aplicacion, donde se pueda intervenir en los aspectos que se
consideran mas algidos, tales como el mercadeo digital y las alianzas estratégicas que pueda
lograr el IPRED con instituciones publicas y privadas, tales como cdmaras de comercio,
gremios que representan al comercio y la industria, de tal forma que se pueda llegar a
empresarios y emprendedores, con lo cual se direcciona el propoésito de los programas TE y
GE, de tal manera que pueda aportar a la region en temas de emprendimiento y desarrollo

empresarial.

En el sentido expuesto, la aplicacion del plan se debe considerar flexible a los cambios
que puedan ocurrir en el proceso, es decir, en el momento que se requiera cambiar una
estrategia 0 accion recomendada dado el comportamiento del entorno o porgue asi lo define
la coordinacién del instituto, se pueda realizar y hacer los ajustes correspondientes y el
feedback que sea pertinente, con tal que se cumpla los objetivos y metas perseguidos, con el
fin de que se pueda dar continuidad al plan de mercadeo a través del tiempo, pues, la idea es

pensar los procesos con resultados en el mediano y largo plazo.
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Apéndices

Apéndice A
Encuestas aplicadas a estudiantes de TE y GE del IPRED

En aras de llevar a cabo el proyecto denominado “Plan de mercadeo para los
programas académicos Gestion Empresarial y Tecnologia Empresarial del Instituto de
Proyeccion Regional y Educacion a Distancia (IPRED) de la Universidad Industrial de
Santander” se realiza la presente investigacion con el objetivo de aportar conocimiento,
estrategias y acciones, en busca de una constante evaluacion y mejora en la calidad de los
programas del IPRED, por tal motivo, es importante conocer su opinién y percepcién como
estudiantes sobre el programa académico que esta cursando. Es por ello que ha sido
seleccionado(a) para el diligenciamiento de esta encuesta como estudiante del Instituto de
Proyeccion Regional y Educacion a Distancia (IPRED) de la Universidad Industrial de
Santander; bajo la ley 1581 del 2012 (Ley de manejo y tratamiento de datos personales) y la
resolucion 1227 de 2013 (Manual de procedimientos administrativos para el tratamiento de
datos personales) emitida por el Consejo Superior UIS.

Los datos que se solicitan en este cuestionario se utilizaran exclusivamente con fines
estadisticos, informativos y académicos.

Agradecemos su valiosa colaboracién, pues la informacion que suministre es muy

valiosa y aporta a la objetividad del estudio.

¢De acuerdo con lo anterior, autoriza el manejo de sus datos para participar de
la presente encuesta?

Si

No

DATOS PERSONALES
1. Seleccione el programa al que pertenece
Tecnologia empresarial

Gestion empresarial
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2. Indique el semestre en el que se encuentra actualmente
1 2 3 4 5
6 7 8 9 10

3. Seleccione el género con el que se identifica.

Femenino

Masculino _

4. Seleccione el rango de edad en el que se encuentra.
16 a 24 afnos

25 a 30 afios

31 a 36 afios

Mas de 37 afios

5. Estado civil
Soltero
Casado

Union libre
Separado
Viudo

6. Cuantos hijos tiene
0
1
2

3 0 maés

7. Lugar de residencia actual, (Departamento, ciudad o municipio) Ej.:

Santander, Bucaramanga.
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8. Nivel de estrato socioecondmico al que pertenece
Estrato 1
Estrato 2
Estrato 3
Estrato 4
Estrato 5
Estrato 6

9. ¢ Aparte del estudio de la universidad, que otra actividad realiza?

Ninguna

Empleado

Independiente

Tiene negocio

Tiene empresa

Otro jcual?

10. De donde provienen sus ingresos
No tengo ingresos L
Ingresos familiares

Trabaja en una empresa
Trabajo como independiente
Tiene local comercial

Tiene negocio o0 empresa
Otro

¢Cual?

11. Cual es el rango de sus ingresos actuales
Menos de 1 SMLV
Entre 1y 2 SMLV
Entre 3y 4 SMLV
Entre 5y 6 SMLV
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Mas de 6 SMLV

12. De donde provienen los recursos para el pago de sus estudios

Beca

Crédito

Recursos propios
Recursos familiares
Otros

DATOS ACADEMICOS

13. ¢ Como se enterd del programa que actualmente esta cursando?

Por medio de un amigo

Por recomendacion

Por radio

En redes sociales

En la p4gina web del IPRED
Voz avoz

Otro jcual?

147

14. ;Cual es la principal razén por la que decidi6 estudiar en el IPRED?

(Seleccidn Unica).

Prestigio de la Universidad (UIS)

Prestigio del IPRED

Le interesa lo empresarial
Por recomendacion

Por economia

Por las Becas

Por proyeccion Laboral
Por fortalezas académicas
Quiere iniciar un negocio

Otro, ceual?
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15. ¢Cual es el nivel de satisfaccion del programa académico que cursa
actualmente?

Muy insatisfecho

Satisfecho

Indiferente

Insatisfecho

Muy insatisfecho

16. Desde su experiencia, ¢qué aspectos considera que han determinado su
permanencia en el programa académico?

Modalidad Académica (virtualidad, distancia)

Flexibilidad horaria

Facilidad en el uso de la plataforma

Pensum Académico

Otro ceual?

17. ¢ En el programa al que pertenece considera que existen acciones de apoyo a
los estudiantes?

Si

No

Tal vez

18. Si respondio si a la pregunta anterior, ¢ Cuéles conoce y de qué forma le han

aportado?

19. ¢Como considera que el programa en el que esta podria estimular su
permanencia y culminacién exitosa de su carrera?
Modalidad académica (virtual, distancia)

Facilidad en uso de plataforma
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Flexibilidad horaria
Flexibilizacion en los pagos
Mas becas académicas

Otro

jeual?

20. ¢Cuales considera que son las necesidades y expectativas de los estudiantes
para que puedan culminar de forma exitosa su formacion?

Mayor orientacion académica _
Incentivos en descuento por rendimiento académico
Oportunidades de emprendimiento
Apoyo del Instituto en opciones laborales

Otro jeual?

21. ¢Cual es la motivacion que tiene usted de elegir el programa académico de
mayor preferencia?

Nivel de formacion

Metodologia académica

Emprendimiento

Adaquirir titulo académico para ascenso en el trabajo

Convertirse en profesional

Otro ccual?

22. Mencione la razén por la cual desertaria del programa académico (Unica
respuesta)

Costo del Semestre

Pensum Académico

Dificultad para alternar el estudio con el trabajo

Acceso a redes de internet

Dificultad en el pago

Disposicion de tiempo
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Otro ccual?

23. Cuales considera son las razones de mayor causa de desercion
Enfermedad

Problemas familiares

Bajo rendimiento académico
Insatisfaccion con el programa
Ausencia de empleo

Costos del semestre

Considera que no hay docentes idoneos

Otro ¢ceual?

24. ¢ Considera que el valor de la matricula es acorde a los servicios prestados
por el IPRED?

Si

No

Tal vez

25. Considera que el cuerpo docente del IPRED es idoneo para realizar esa labor
Si
No

No sabe/ no responde

26. Pertenece a algun programa de becas ofrecido por la Gobernacion de su
departamento o el Ministerio de educacién nacional

Si

No

27. Si respondi6 Si a la pregunta anterior, indique el nombre o sefiale cual de los
siguientes:

Generacion E
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Generacion Diamante por Excelencia

Otro, ¢cual?

28. Cuenta con posibilidad de acceso a computador e internet
Si
No

A veces

29. Cuantas horas a la semana utiliza herramientas tecnoldgicas para fines
académicos

Entre 1 a 2 horas

Entre 3 a 4 horas

Entre 5 a 7 horas

Mas de 8 horas

30 ¢Se siente identificado a nivel personal con el programa académico al que
pertenece?

Si

No

Talvez_

N/S N/R

MUCHAS GRACIAS POR SUS APORTES
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Apéndice B
Encuestas aplicadas a los profesores de TE y GE del IPRED

En aras de llevar a cabo el proyecto denominado “Plan de mercadeo para los
programas académicos Gestion Empresarial y Tecnologia Empresarial del Instituto de
Proyeccion Regional y Educacion a Distancia (IPRED) de la Universidad Industrial de
Santander” se realiza la presente investigacion con el objetivo de aportar conocimiento,
estrategias y acciones, en busca de una constante evaluacion y mejora en la calidad de los
programas del IPRED, por tal motivo, es importante conocer su opinion y percepcién como
docente. Es por ello que ha sido seleccionado(a) para el diligenciamiento de esta encuesta;
bajo la ley 1581 del 2012 (Ley de manejo y tratamiento de datos personales) y la resolucion
1227 de 2013 (Manual de procedimientos administrativos para el tratamiento de datos
personales) emitida por el Consejo Superior UIS.

Los datos que se solicitan en este cuestionario se utilizaran exclusivamente con fines
estadisticos, informativos y académicos.

Agradecemos su valiosa colaboracion, pues la informacidon que suministre es muy

valiosa y aporta a la objetividad del estudio.

¢De acuerdo con lo anterior, autoriza el manejo de sus datos para participar de
la presente encuesta?

Si

No

1. Seleccione el programa académico que dicta actualmente.
Tecnologia empresarial

Gestion empresarial

2. ¢ Esta usted enterado de los bajos niveles de matriculados en los programas de
Gestion Empresarial y Tecnologia Empresarial?

Si

No
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Tal vez

153

3. ¢ Que factores cree usted que han influido en el bajo indice de matriculados en

las carreras de Tecnologia Empresarial y Gestion Empresarial? (Unica respuesta)

Programas similares en otras instituciones

Costo del semestre mas bajo en otras instituciones
Pensum Académico de otras instituciones
Modalidad académica (virtual)

Flexibilidad Horaria

Otro ¢Cual?

4. ;Cudles considera son las razones por las cuales los estudiantes desertan de

los Programas académicos Tecnologia Empresarial y Gestiobn Empresarial? (Unica

respuesta)
Costo del Semestre
Pensum Académico
Dificultad para alternar el estudio con el trabajo
Acceso a redes de internet.
Disposicién de tiempo.

Otro ceual?

5. ¢ Considera que el plan de estudios de los programas académicos TE y GE son

acordes con el perfil del estudiante?
Si
No
Talvez

Justifique la respuesta seleccionada.

6. Sabe usted si se estan adelantando acciones para estimular el aumento de los

niveles de matriculados en los programas TE y GE
Si
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No

No se

7. Si respondio Si a la pregunta anterior, ¢cuales acciones conoce usted que se
esten adelantado?

Mayor publicidad tradicional (radio, prensa, volantes)

Publicidad en redes sociales

Alianzas con otras Instituciones de la region -

Mayor difusion a través de la pagina de la Universidad

Otra jeual?

8. ¢Cudl considera es el valor agregado que ofrece los programas Tecnologia
Empresarial o Gestibn Empresarial que motiva a los estudiantes a formar parte de
ellos? (Unica respuesta)

Nivel de formacion

Metodologia académica

Emprendimiento

Becas académicas

Flexibilizacién en los pagos

Otro ceual?

9. ¢Para usted el valor de la matricula es acorde con los servicios que se le
brindan a los estudiantes de los programas TE y GE?

Si

No

NS/NR

10. Desde su experiencia, ¢qué aspectos considera que los estudiantes han tenido
en cuenta para su permanencia en el programa académico? (Unica respuesta)
Metodologia Académica (virtual/distancia)

Flexibilidad horaria
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Facilidad en el uso de la plataforma
Metodologia de ensefianza

Pensum Académicos

Otro __ ;Cual?

11. ¢ Desde su perspectiva, cual considera es el nivel de satisfaccion del programa
académico que cursan actualmente los estudiantes de TE y GE? (Unica respuesta)
Muy insatisfecho

Insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

Justifique la respuesta seleccionada anteriormente.

12. Para usted, ¢cual considera que son las razones por las que los estudiantes
decidieron estudiar en el IPRED? (Unica respuesta)
Por el prestigio Institucional

Por el prestigio del programa L
Por recomendacion

Por economia

Por las Becas

Por proyeccion Laboral
Por fortalezas académicas

Otro ceual?

13. Para usted, el modelo pedagdgico que tiene los programas educativos de
Tecnologia y Gestion empresarial del IPRED que valoracion le daria

Muy apropiado

Apropiado

Indiferente

Inapropiado
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Muy inapropiado

MUCHAS GRACIAS POR SU APORTES



