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Resumen

El tema principal que estuvo presente durante la ejecucion de las practicas y mediante la
construccion de este proyecto, es el Mercadeo.

Durante este proceso se utilizaron herramientas de inteligencia de mercados que
permitieron identificar las necesidades de las personas y de las empresas con base en informacion
interna y externa; ademas, se pudo hacer un diagndéstico del entorno competitivo. Consiguiente a
eso, se definio la plaza, el precio, el producto y la promocién (Mezcla de Marketing). Ademas, se
profundizé en indicadores de fidelizacion, posicionamiento y servicio.

Con base en lo anterior se generaron las estrategias y propuestas, bajo criterios de entrega
de valor hacia el cliente por medio de la oferta de programas de EAFIT y, ademas, se establecen

indicadores para medir la efectividad de cada una.

Palabras clave: plan de mercadeo, marketing mix, inteligencia de mercados,

inteligencia competitiva, fidelizacion, posicionamiento.
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Abstract

The main theme that was present during the execution of the internships and through the
construction of this project is marketing.

During this process, market intelligence tools were used to identify the needs of people and
companies based on internal and external information; in addition, a diagnosis of the competitive
environment was made. Consequently, the marketplace, price, product, and promotion (Marketing
Mix) were defined. In addition, loyalty, positioning, and service indicators were studied.

Based on the above, strategies and proposals were generated, under the criteria of delivering
value to the customer through EAFIT's program offerings and, in addition, indicators were

established to measure the effectiveness of each one.

Keywords: marketing plan, marketing mix, market intelligence, competitive

intelligence, loyalty, positioning.
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1 Planteamiento del problema

En la sede EAFIT Llanogrande, las matriculas de posgrados bajaron un 38% en 2022, en
cambio, en Educacion Continua subieron significativamente las asistentes con respecto al 2021. A
pesar de que esto mejord los margenes netos, no se alcanzd a sobrepasar el minimo esperado, lo
cual se debe, en gran parte, a los gastos que tiene por estar en una zona de alta valorizacion.

Por otra parte, la sede siempre ha ofrecido programas iguales y similares porque son los
mas acogidos por la regién y ademas es el fuerte de EAFIT, pero hay que tener en cuenta que hay
nuevas dinamicas empresariales y que hay mercados que tienen nuevas perspectivas de formacion
o clientes que quieren vivir una experiencia diferente durante el proceso de formacién, ademas, los
oferentes de la region tienen una oferta similar y con precios mas bajos.

A continuacion, se muestra una gréafica con el nimero de matriculas de posgrados en
Antioquia, a partir de la cual se puede evidenciar que es un mercado en estado de madurez, por lo
tanto, se confirma la necesidad de agregar un factor diferenciador para impulsar estos programas
en EAFIT Llanogrande.

llustracion 1: Matriculas de Posgrados en Antioquia

Matriculas Posgrados Antioquia Matriculas Posgrados Antioquia

12000 15000

10000 10000 v eveeoequpessssooguerescsspgeeccees .
8000 I I
NEEDUOPY NESUDIN TYTITURN  FUTRRN 5000
fnnmn
4000 0
2000 2017 2018 2019 2020 2021
0

e ESPECIALIZACION
2017 2018 2019 2020 2021

I MAESTRIA

s ESPECIALIZACION messssmmmm \AESTRIA e ececccce Lineal (MAESTRIA) = eeessccssce Lineal (ESPECIALIZACION)

Elaboracion propia con base en datos de (Snies, 2021).

Para temas de mercadeo, hay que tener en cuenta que el presupuesto asignado desde la sede
principal es limitado. Ademaés, cuando se hacen campafas publicitarias no se tiene una
comunicacion eficiente con el Call Center en Medellin para el manejo de los Leads, por lo que se

podrian estar perdiendo posibles clientes.
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1.1 Antecedentes

Los anteriores practicantes de mercadeo y la directora de estrategia han realizado
investigaciones de mercado para detectar cuales son los programas de educacion continua que
requieren las empresas para sus empleados, estudios sobre la pertinencia de los posgrados en la
region, también se hizo un plan de fidelizacion pero que ya no aplica; ademas en el 2022 se hizo
una planeacion estratégica que ha permitido un mejor aprovechamiento de los espacios,
especialmente de las aulas.

En el 2022 se hizo una encuesta entre el 18 de enero y el 17 de febrero, a la cual
respondieron 66 empresas del altiplano del Oriente antioguefio. En este estudio se pudo evidenciar
que el 44,9% de las empresas destina menos de 10 millones anuales en la formacion de los
empleados, el 38,8% destina entre 11 y 60 millones para este aspecto. Ademas, en esa encuesta, la
mayoria de las compafiias considera que requieren formacién en Gestibn Humana, seguido de
marketing/ventas, finanzas y contabilidad.

En otro estudio realizado por Ana Catalina Correa, la directora de estrategia de la sede, con
el fin de proponer un modelo de negocio identificé que existe un alto potencial para posgrados.
Ella plantea que la sede no ha encontrado una propuesta que sea de valor porque no existe una
vocacion o un propdsito especifico de destinacion de la sede.

En 2020, durante la formulacion del modelo de negocio se realiz6 una encuesta para
conocer intereses, necesidades y opiniones por parte de los egresados y estudiantes de posgrado de
la Universidad EAFIT y profesionales de la region. Como resultado arrojé que el 90% tiene interés
de continuar con estudios de posgrado y el 72% lo haria en EAFIT Llanogrande principalmente
por su ubicacion, cercania a la casa y comodidad; otro porcentaje importante lo haria por calidad,
prestigio y reputacion.

El 17% de los que quieren continuar con su formacion en posgrados respondié que no lo
haria en EAFIT porque no ofrece lo que quiere (35%) o que lo quiere hacer en Medellin (48%) y
por el precio (17%). También se recolectd informacidn sobre los programas de posgrado mas
apetecidos, la mayoria prefiere Mercadeo, seguido de Gerencia Financiera y Gerencia de

Proyectos.
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En la propuesta de valor se plante6 una reduccién del 15% en el valor de la matricula con
relacién a Medellin y la promocion de programas con vocacion a las necesidades de la region,
ademas de entablar una fuerte relacion con los clientes por medio de atencidn personalizada.

Con respecto al manejo de la informacién, la Universidad cuenta con un CRM para
mercadeo y otro para ventas. En el momento se estd desarrollando uno para servicio, esto con el
fin de mejorar las relaciones con el cliente y ser mas efectivos en la comunicacion. Ademas, se esta
Ilevando a cabo una reestructuracion de la pagina web para resolver inquietudes de usuarios a través
de inteligencia artificial. Esto es algo muy importante porque se pueden unir capacidades para
ayudar a la sede con estos temas.

Por otra parte, cabe mencionar que la sede EAFIT Llanogrande hace parte de la Mesa de
Educaciéon del Oriente Antioquefio, en la cual se hacen observatorios de Egresados, de educacién
terciaria y se organizan ferias educativas, foros, entre otras actividades. Ademas, pertenece a la
CEOQO (Corporacion Empresarial de Oriente antioquefio). Esto es relevante, porque permite
visibilizar la sede en diferentes &mbitos sociales y empresariales.

Cabe sefialar que en el momento se esta trabajando en un Gobierno de sedes, el cual busca
dinamizar y hacer mas flexibles y eficientes las sedes de EAFIT en las regiones donde se
encuentran. Como parte de ese proceso se estan definiendo roles y responsabilidades.

Ademas, se esta trabajando en los siguientes procesos y areas que han considerado criticos:

o Servicio y experiencia
) Gestion académica

° Marca

) Comunicaciones

Por otra parte, es importante destacar que, en términos de promocién la Universidad cuenta
con un software que sirve para automatizacion de publicidad en redes sociales y también permite
enviar correos electrénicos a los datos alojados en el CRM. Este permite de generar una recordacion
en la mente del cliente porque muestra la publicidad de una forma periddica y acertada. Cabe
resaltar que cuenta con un convenio con la empresa Konecta para el envio de publicidad a través

de Whatsapp.
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2 Justificacion

La region del Oriente antioquefio ha progresado durante los ultimos afios, por lo que se debe
aprovechar su expansion demogréafica y su crecimiento econémico para dar a conocer la
Universidad y los programas, con el fin de acceder a un pablico mayor y garantizar unos ingresos
que ayuden con la sostenibilidad en el corto, mediano y largo plazo.

Para cumplir con eso, se hizo un analisis con base en la informacion existente, sobre lo que
necesita y quieren las personas y empresas de la region con el fin de ofrecer experiencias que
generen valor al estudiante y a las empresas durante su formacion, ademas se disefiaron estrategias
de mercadeo para identificar, captar y fidelizar los clientes de forma eficiente. Al mismo tiempo,
se busca posicionar a la sede en la region del Oriente antioquefio.

Para la Universidad es muy importante mi aporte como practicante puesto que tengo
conocimientos actualizados en mercadeo, ademas puedo generar perspectivas diferentes porque no
estoy sesgada por las dinamicas de EAFIT. Adicionalmente, puedo ponerme en el lugar del
estudiante para identificar las expectativas actuales en educacidn superior.

De esta manera estoy aportando en la generacion de ingresos de la sede, derivados de sus
actividades misionales. Al mismo tiempo ayudaré a la consolidacion de la marca EAFIT en la
region del Oriente Antioquefio por medio de la generacion de valor al cliente. Esto es muy
importante para la Universidad porque se relaciona directamente con su proposito mas importante
de inspirar vidas, crear conocimiento y transformar sociedad.

Por parte propia, es muy enriquecedor porque he adquirido habilidades que solo se
consiguen por medio de la experiencia. Ademas, he desarrollado la capacidad de comunicacion
con el cliente y la capacidad critica para proponer ideas y gestionar actividades, principalmente,
promocionales, de la misma manera he profundizado en los conocimientos adquiridos durante la

formacion profesional, especialmente en el area de mercadeo.
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3 Objetivos

3.1 Objetivo general

Proponer un plan de mercadeo para los programas de educacion continua y posgrados
de EAFIT Llanogrande con el fin de generar valor hacia los clientes y contribuir con la
sostenibilidad financiera de la sede.

3.2 Objetivos especificos

e Analizar la informacion interna y externa con el fin de hacer un diagnostico de la
situacion actual de marketing.

e Disefiar estrategias de mercadeo para los programas de educacion continua y
posgrados de la sede.

e Desarrollar un sistema de medicidn que permita evaluar la fidelizacion, lealtad,

crecimiento en ventas y posicionamiento de los programas de la sede.
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4 Marco tedrico

Un plan de marketing “es un documento que indica la forma en que los objetivos
estratégicos de la organizacion se lograran a través de estrategias y tacticas de marketing
especificas, siendo el cliente el punto inicial” (Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008).

El plan de marketing “opera en dos niveles: estratégico y tactico. El plan estratégico de
marketing establece los mercados meta y la propuesta de valor de la empresa con base en el analisis
de las mejores oportunidades de mercado. El plan tactico de marketing especifica las tacticas de
marketing que incluyen las caracteristicas del producto, promocion, comercializacion, fijacion de
precio, canales de ventas y servicio”. (Kotler, Philip y Keller, Kevin; 2012).

Se deben diferenciar de los planes de negocios, los cuales “ofrecen un panorama amplio de
la misién global de la organizacion, sus objetivos, estrategia, y distribucion de recursos, un plan de
marketing tiene un alcance mas limitado”. (Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008).

Para elaborar un plan de marketing es fundamental conocer el entorno, la competencia, los
segmentos de mercado, ademas de los datos internos para evaluar la situacion de la empresa. De
esta forma se entregaran ofertas de valor que le generen satisfaccion al cliente. A continuacion, se

muestra un grafico del proceso de marketing:

llustracion 2: Modelo simple del proceso de marketing

FIGURA 1.1 Modelo simple del proceso de marketing

Crear valor para los clientes y Atraer a cambio el
construir relaciones con el cliente valor del cliente
Entender al Disefiar una estra- Elaborar un pro- Crear relaciones Captar el valor de
mercado y las nece- tegia de marketing grama de marketing redituables y los clientes para crear
sidades y deseos impulsada por que entregue deleite para utilidades y calidad
de los clientes el cliente valor superior los clientes para el cliente

(Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008)

Es importante destacar que “las organizaciones sin fines de lucro también utilizan planes
de marketing para guiar sus labores de recaudacion de fondos y vinculos con la comunidad”
(Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008). En la siguiente grafica se muestra el contenido de un plan

basico de marketing, el cual servira se soporte para la realizacion del proyecto.
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Tabla 1: Contenido de un plan de marketing

Resumen ejecutivo
Situacion de marketing actual
Anadlisis de amenazas y oportunidades
Contenido de un  QObjetivos y puntos clave
plan de
marketing Estrategia de marketing
Programas de accion
Presupuestos

Controles

Elaboracion propia con base en (Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008)-.

Para realizar el andlisis del entorno y sustentar las estrategias se puede utilizar la
investigacion de mercados, la cual se define como “el disefio, obtencion, el andlisis y la
presentacion sistematica de datos y descubrimientos pertinentes para una situacion de marketing
especifica que enfrenta la empresa. (Kotler, Philip; 2002).

Ademas, se compone de 4 fases: Disefio de la investigacién, obtencién de la informacion,
tratamiento analisis de los datos, interpretacion y presentacion de los resultados.

Con base en la informacion recopilada se desarrolla una estrategia que incluya los
elementos del marketing mix: el producto (el bien o servicio); el precio (lo que paga el
consumidor); el punto de venta (la ubicacién donde se comercializa el producto); y la promocién
(la publicidad). Por su parte, la matriz de expansion de productos y mercados, desarrollada por
Ansoff en 1957 es una “herramienta de planeacion de cartera que sirve para identificar las
oportunidades de crecimiento de la compafiia mediante penetracion de mercado, desarrollo de

mercado, desarrollo de producto, o diversificacion”. (Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008).


about:blank
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lHustracion 3: Matriz de expansién de productos y mercados

FIGURA 2.3 Productos Productos
Matriz de expansion de productos existentes nuevos
y mercados Mercados Penetracion Desarrollo
existentes de mercado de producto
Mercados Desarrollo . .
nuevos de mercado Diversificacion

El grupo IMARK de la UdeA desarrollo el Nine Square para determinar que les genera

valor a los clientes, este se compone de 9 dimensiones:

lustracion 4: Nine Square

Elaborado con base en: (Imark UdeA, 2016)
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5 Metodologia

Fase I: Recoleccion y analisis de la informacion.

Dentro del plan de marketing se hicieron diferentes analisis tanto internos como
externos, en esta fase se hizo un diagndstico de la situacion actual de la institucion,
adicionalmente, se identificaron oportunidades y campos de accion. Para ese analisis se
usaron diferentes herramientas como una Matriz de Boston Consulting Group la cual
permitio agrupar los productos de acuerdo con la cuota de mercado y el crecimiento de este.
Ademas, se hicieron entrevistas a los estudiantes que sirvieron como insumo para

determinar las dimensiones de valor.

Fase I1: Analisis los competidores y de los mercados

Para el andlisis externo se utilizé la herramienta PESTEL, para obtener panorama
del entorno nacional y regional, el Benchmarking sirvié para analizar el entorno
competitivo. También, se usé informacién de investigaciones de mercado cuantitativas y
cualitativas que se han realizado anteriormente para deducir cuales son las necesidades y
oportunidades latentes del mercado. Después de recolectar la informacion tanto interna
como externa se construy6 una matriz FODA para hacer un diagnostico general.

Fase I11: Disefio de las estrategias de marketing

A partir de lo anterior, se disefiaron las estrategias para dar cumplimiento a los
objetivos. La matriz de expansion permitié definir vender el mismo producto a un mercado
actual pero también identificar nuevas oportunidades para captar clientes nuevos. Luego de
esto, se definieron los frentes tacticos para el producto, la plaza, la promocién y el precio.

Con respecto al producto, se tienen en cuenta las 9 dimensiones de valor o Nine
Square para identificar los motivadores de compra de los clientes de cada uno de los
programas trabajados en este proyecto, asi se logré una mejor comprension del mercado.
Finalmente se establecieron controles para medir el impacto de cada una de las estrategias

planteadas.
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6 Resultados
Se utiliza la estructura propuesta por (Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008) para el disefio

del plan de mercadeo, el cual es el objetivo general de este proyecto.

6.1 Resumen ejecutivo

Este plan de marketing se cre6 con el fin de promocionar y posicionar la Maestria en
Gerencia Integral por Procesos, la Especializacion en Gerencia de las Instituciones de la Salud
y los programas de educacion continua, hechos a la medida de las empresas. Ademas, se
establecen indicadores para determinar la fidelizacion y satisfaccion de los estudiantes y los
clientes corporativos. Esto con el fin de generar una mayor rentabilidad para la sede.

Los posgrados estan dirigidos a poblacion del Oriente antioquefio, pero también a
personas de Medellin que estan dispuestas a viajar por la flexibilidad en los horarios; los
programas corporativos estan orientados a las empresas mas representativas de la region porque
tienen un capital financiero mas amplio y pueden aceptar las propuestas comerciales con mayor
facilidad.

La marca EAFIT debe sobresalir en cada estrategia, puesto que estd fuertemente
posicionada en el mercado por la calidad de los programas, por la trayectoria y el valor que
tiene para el empresariado antioquefio. EIl plan esta disefiado con el fin de aumentar la
participacién y posicionamiento en el mercado. Se analizan las estrategias mas efectivas y que
generen el mejor indice de conversion. El resultado final debe ser el cumplimiento de las metas
comerciales.

Cabe sefialar que la fuente de ventaja competitiva de EAFIT es la diferenciacion, puesto
que es reconocida por la calidad de los programas, la experiencia del cliente, la innovacion, la
internacionalizacion, las alianzas, sus laboratorios, la formacion de sus docentes, entre otras
caracteristicas. En ese sentido, el mercado objetivo son estudiantes que tengan capacidad
adquisitiva para acceder a ellos, puesto que tienen tarifas mas altas en comparacion con otros
competidores, ademas son personas que valoran el status y reconocimiento que pueden llegar

a sentir por ser eafitenses.
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6.2 Descripcion del mercado

La sede por el momento decidio ofertar la Especializacion en Gerencia de las Instituciones
de la Salud y la Maestria en Gerencia Integral por Procesos porque son los que cuentan con los
registros calificados.

Los estudiantes de la sede Llanogrande son en un 54% hombres y 46% mujeres, ademas
estan principalmente en los estratos 4, 5y 6, por lo que se podria decir que son personas con todas
las necesidades basicas resultas y tienen poder adquisitivo. Sin embargo, llama la atencion que el
5% son de estrato 1, 9% estrato 2 y 14% estrato 3.

llustracion 5: Perfil estudiantes de Oriente

Perfil estudiantes de Oriente

Género

Estrato

W Masculino ® Femenino Hl ®2m3 M4 55 W6

Fuente interna: Informes Power Bl

A continuacién, se muestra un grafico que muestra la cantidad de los estudiantes del Oriente
antioquefio desde el 2010 al 2021 distribuidas por municipio y escuela. Se puede evidenciar que

la mayoria de las personas provienen de Rionegro, seguido del Retiro y La Ceja.
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llustracion 6: Matriculados totales por escuela entre el 2010 y el 2021

Matriculados totales — Escuela (2010 a 2021)

4 6 1

RIONEGRO EL RETIRO LA CEJA MARINILLA GUARNE EL CARMEN

W Administracion H Ciencias B Derecho Economia Y Finanzas Humanidades Ingenieria W Multiescuela

Fuente: Informes Power Bl

Los estudiantes activos del 2023 en la sede se distribuyen de la siguiente manera:

llustracion 7: Cantidad de estudiantes por programa 2023

Cantidad de estudiantes por programa 2023

Especializacion en Gerencia de las
Instituciones de la Salud

33%
Especializacion en Gerencia de

Proyectos
Maestria en Gerencia Integral por
procesos

(Elaborado con informacién BD Llanogrande, 2023)

Como se puede evidenciar, el programa que tiene el mayor nimero de matriculados es el
de Especializacion en Gerencia de las Instituciones de la Salud con un 41%, seguido de la Maestria
en Gerencia Integral por Procesos con un 33% de participacién. Finalmente se encuentra la
Especializacion el Proyectos con un 26% aunque el plan de estudios termina en el primer semestre
del 2023.
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A continuacion, se evidencia que en los programas hay estudiantes que no son del Oriente
y representan un porcentaje muy importante. Esto se debe a que no se ofrecen en simultanea con

Medellin, a la flexibilidad en los horarios, a la comodidad de la sede, entre otras razones.

llustracion 8: Estudiantes de las especializaciones por municipio

% Estudiantes % Estudiantes
Especializacion Especializacion en
Salud por municipio Proyectos por
municipio

® Envigado m Bello

= Marinilla 15% u [tagui
Medellin 43% 14% Marinilla
Rionegro Medellin
m Rionegro

(Elaborado con informacién BD Llanogrande, 2023)

La Maestria en Gerencia Integral por Procesos (MGIPP) es la que mas tiene personas de
distintas residencias, es la Unica que tiene estudiantes que viven por fuera de Antioquia. Esto se
debe a que las clases son cada 15 dias.
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lHustracion 9: Estudiantes de la Maestria por municipio

Estudiantes MGIPP por residencia

(Elaborado con informacién BD Llanogrande, 2023)

6.2.1 Especializacion en Gerencia de las Instituciones de la Salud (GIS):

Competidores

Tabla 2: Competidores de la Especializacion
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UDEA U.LUIS AMIGO [CES F. MARIA CANO UPB
e g Especializacion en
Especializacionen |Especializacion . S . .
. . . Gerencia de la Especializacion en salud Gerencia en
Programa administracion de en gerencia de P P P .
L . salud publica publica. Economia y Finanzas
servicios de salud. |servicios de salud
de la Salud
S Se caracteriza por su
Estpa dirigido a L P
L . conocimiento de las
Formacién culaugier L . ; - .
o ) Formacién en condiciones sociales, politicas | Finanzas, costos y
. humanistica, profesional que ) - . <
Semejanzas A ) Lo finanzas y politicas |y culturales del pais y la region |presupuestos en
cientffica 'y quiera dirigir - } .
- R publicas y su capacidad para asumir la |salud
tecnolégica organizaciones o : L,
gerencia desde una posicion
proyectos en salud - .
humanistica y ética.
Competencias de
Profesionales analisis,
Podran cargos directivos, |Gerente o Administrador de |interpretaciony
Areas desemperiarse investigativos, instituciones de salud gestion de la
Perfil o . como gerentes o |docentes, Instituciones Prestadoras de |economia y finanzas
. administrativas y . . . . o -
ocupacional ) ) directores de IPS, |epidemiologia, Servicios del sector publicoy |de la salud en
asistenciales. ) ; A . .
EPS yliderar bioestadistica privado, lider de proyectosy [procesos de
proyectos publicos [bajo un enfoque  |auditor de calidad ensalud. |[administracién de los
sistemico sistemas de
sanitarios.
Formacién en .
. B Macroeconomia,
L - epidemologia y - . . . L .
Formacioén en Formacion en bioestadistica Formacion en epidemiologia y |estadistica aplicada,
Diferencias Epidemiologia y gerencia del ) : gerencia de la innovaciény el |innovaciony
: L Los aspirantes L .
Bioestadistica talento humano - . . |emprendimiento competividad en las
tienen experiencia S
organizaciones
sector salud
Tiene mas de 30
. Alto convenios
Trayectoria, . . )
reconocimiento reconocimiento en internacionales
Ventaja y Liderazgo en programas de Facultad de ciencias de la relacionados con el
. valor para la . . . . .
competitiva oblacion precios salud y alianzas  |salud bien consolidada area de la salud que
POk o nacionales e permiten la movilidad
antioquefia. . ;
internacionales de docentes y
estudiantes.
Precios 7 SMLV Medellin. $5.213.894 $ 7.900.000 $7.072.104 $ 11.380.000
. Campus Medellin Presencial Presencial en . . . |Presencial- Lunes y
M li ) . . . Presencial y virtual en Medellin|.
odalidad (viernes y sabado) |Medellin Medellin esencialy virtual en Mede jueves de 5-9pm

Elaboracién propia con base en informacion de paginas Web de las universidades.
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Se puede evidenciar que hay gran variedad de Universidades que ofrecen programas
con estructuras similares, pero hay que tener en cuenta que la fuente de ventaja competitiva de

la Universidad son los programas de alta calidad.

Segmentacion GIS:

Esta dirigido a profesionales de cualquier area, pero que trabajen en el sector salud,
pueden ser clinicas, hospitales, secretarias de Salud municipales, EPS, profesionales
independientes o cualquier entidad de salud.

Cabe sefialar que la zona del Valle de San Nicolas tiene la mejor atencion en salud, pues
cuenta con 3 clinicas en el municipio de Rionegro y la Ceja, 10 hospitales y 25 centros de salud.
Los servicios de mayor complejidad se concentran en el municipio de Rionegro en la Clinica
Somer y el Hospital San Vicente Fundacion.

Por lo anterior se definié el siguiente mercado objetivo:

Mercado objetivo: Hombres y mujeres entre los 24 y los 55 afios, de estratos 4,5y 6

que sean profesionales de cualquier area pero que trabajen en Clinicas, Hospitales o Secretarias
de Salud, profesionales independientes, del Valle de San Nicolas, del Valle de Aburra o
Medellin.

6.2.2 Maestria en Gerencia Integral por Procesos:

Competidores

El analisis se hace con las maestrias en general porque no se encuentra una oferta similar

en la oferta de las Universidades competidoras.
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Tabla 3: Competidores Maestria

< UNIVERSIDAD
UDEA U. LUIS AMIGO uco DE MEDELLIN UPB EAFIT
. Top 5 entre las
Trayectoria, ) Programas de alta
. reconocimiento y Gran posicionamiento mejores calidad y
Ventaja . . . Reconocimiento  [universidades de -
. valor para la Liderazgo enprecios  |enel Oriente . . reconocimiento entre
competitiva . . ~ de alta calidad Colombia. .
poblacion antioquefio . o el empresariado
. o Diferenciaciony . o
antioquefia. . antioquefio
reconocimiento
Precios 8 SMLV Medellin.  |$8.101.008 $8.382.400 10.912.000 $11.868.000 $14..317.054
: Campus Medellin  |Presencial Medellino  |Presencial en Presencial en Presencial- Lunes Presencial
Modalidad (viernes y sabado) |virtual Medellin Medellin jueves de 5-9pm Llanogrande y
y yl PM | MedellinV y S

Elaboracion propia con base en informacion de paginas Web de las universidades.

La maestria esta dirigida a cualquier profesional con una experiencia laboral igual o

superior a un afio y medio. Es un posgrado que resulta de gran interés para auditores de calidad,

de mejoramiento continuo, de control interno y de procesos funcionales.

Por lo tanto, tiene un mercado muy amplio en el Oriente antioquefio porque

generalmente se encuentran profesionales en estas areas en pequefias, medianas y grandes

empresas.

Mercado objetivo: Hombres y mujeres profesionales entre los 24 y 55 afios, residentes

del Valle de San Nicolas, del Valle de Aburrd o Medellin, ademas, que sean de estratos 4, 5y

6 y cuenten con experiencia laboral

6.2.3 Educacion Continua B2B (Business to Business):

Competidores

El competidor mas fuerte en el Oriente antiquefio es la UCO y no ofrece posgrados como

los de EAFIT, pero su oferta puede ser sustitutiva y, también, ofrece programas de capacitacion

para las empresas in sito (en el sitio). Por eso, se hace un analisis de las distancias entre los

municipios mas representativos. Cabe sefialar que la UCO se encuentra en Rionegro, el cual es un

municipio muy importante por su extension demogréafica y por la cantidad de empresas que tiene.
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llustracion 10: Comparativo de distancias entre EAFIT y UCO de los municipios
principales

Ubicaciéon — Universidad EAFIT y Universidad Catdlica de Oriente

EAELT uco

Rionegro 19 11,1 km Rionegro 7 2,4 km
El Retiro 15 8,8 km El Retiro 41 24,8 km
La Ceja 24 14,9 km La Ceja 36 20,7 km
El Carmen 37 22,2km | |El Carmen 19 10,4 km
Marinilla 32 19,4 km Marinilla 13 7,3 km
Guarne 33 25 km Guarne 26 21,4 km

Los municipios cercanos a la sede

i Mientras que para la |
i los municipios cercanos son |

*Carcania al parque central de Rionegro

(Tomado de plan de mercadeo de Especializacion en Gerencia de las Instituciones de Salud, 2022)

Por otro lado, se encuentra una barrera con respecto a los programas de educacion continua
para las empresas, puesto que estas no designan mucho presupuesto a la formacion de sus
empleados, tal como se encontrd en la investigacion de mercados mencionada anteriormente, el
44,9% designan menos de 10 millones anuales a la formacion de sus colaboradores. Ademas,
durante las visitas los encargados de estas areas manifiestan que es mas economico para ellos
contratar con las cajas de compensacion o el SENA.

Es por lo anterior que los programas de educacién continua estan dirigidos, principalmente,
a empresas grandes y medianas de la region del Oriente Antioquefio, dado que tienen una mejor
capacidad financiera para solicitar programas de formacion para sus empleados, aunque es valido
sefialar que las empresas con un mayor nimero de directivos tienen méas a adquirir los programas
en comparacion con empresas grandes pero que, en su mayoria tienen operarios.

Segun base de datos de la Camara de Comercio del Oriente antioquefio, hay 419 empresas
con ingresos superiores a los 5.000 millones de pesos al afio. A continuacién, se muestran la

cantidad de empresas con dichos ingresos clasificadas por municipio.
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Tabla 4: Cantidad de empresas con méas de 5.0000 millones de pesos en ingresos al afio
por municipio.

Lugar matricula Cantidad Lugar matricula Cantidad
empresas empresas
Abejorral 3
El Carmen de Viboral 25 El Retiro 22
Guarne 52 Rionegro 195
Guatapé 3 San Luis 1
La Ceja 50 San Rafael 4
La Union 12 San Vicente 2
Marinilla 32 Santuario 14
Sonson 3

(Realizado con base en informacion de la Camara de Comercio del Oriente Antioquefio, 2022)

Seguidamente, se clasifica la cantidad de empresas segun los ingresos de cada una. Se ve

de esta manera:

llustracion 11: Cantidad de empresas por ingresos

Cantidad empresas por ingresos

9.900 - 5.000 174
19.000 - 10.000 114
49.000 - 20.000

99.000-50.000 |*VEH]
999.000 - 100.000 E
3]

2.000.000 - 1.000.000

0 50 100 150 200

(Realizado con base en informacion de la Cadmara de Comercio del Oriente Antioquefio, 2022)
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Vemos que entre mas sea menor el rango de ingresos la cantidad de empresas va
aumentando. Esto se relaciona con el estudio econdémico, puesto que son mas las pequefias

empresas que las grandes empresas.

6.3 Objetivos y puntos clave

o Metas y objetivos:

Alcanzar el minimo margen de utilidad en los programas de posgrado y B2B.
Lograr un 95% de satisfaccion del cliente.

Lograr un 5% de recompra en otros servicios de la Universidad.

Cumplir o superar el presupuesto de ventas en estos programas

NSRRI NERN

Lograr un 50% de efectividad en las propuestas que se pasan a las empresas

o Estrategia de marketing:
Las estrategias del plan de marketing estan orientadas a la generacion de valor hacia el cliente,

ademas, dan cuenta del valor diferenciador que tiene estudiar en la sede Llanogrande.
v Exaltar la calidad académica de los programas ofertados.
v Mostrar la sede Llanogrande como un lugar tranquilo, con facil acceso, entre otras.

v Resaltar el valor de la marca EAFIT ante los clientes potenciales y ante los activos
para que se sientan orgullosos de la Universidad.

6.4. Mezcla de marketing producto 1

I. Producto: Especializacion en Gerencia de las Instituciones de la Salud

Tabla 5: Plan de estudios EGIS

SEMESTRE | SEMESTRE I

1. Gerencia financiera 1. Auditoria, contratacion y
2. Politicas publicas en sistemas de control en salud
salud
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3. Fundamentos de 2. Gerencia de la calidad en
administracion y organizaciones salud
4. Fundamentos econémicos 3. Gerencia estratégica
5. Fundamentos de 4. Gerencia de mercadeo en
contabilidad y costos en salud salud
6. Fundamentos en 5. Marco constitucional del
matematicas financieras derecho a la salud
6. Control por procesos
7. Formulacion y evaluacion
de proyectos

Segun las entrevistas realizadas los estudiantes de este programa valoran la
calidad del programa como un factor decisivo, pues este tiene un enfoque hacia la
gerencia en comparacion con otras universidades que tienen una orientaciébn muy
directiva 0 muy médica, ademas, valoran que los profesores tengan experiencia
empresarial algo que les da una perspectiva diferente con respecto al manejo de un
hospital y esto es ain mas significativo para un profesional de salud para el que su foco

siempre ha sido el paciente.

llustracion 12: Dimensiones de valor de EGIS
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La tarifa total para este programa es de $ 23.275.478

Il. Precio:

v’ Se propone un descuento del 5% en la matricula por cada persona
referida en el programa, asi se alcanzara un pablico mayor y una mejor
motivacion para la voz a voz.

v Se propone un descuento del 5% de descuento para personas que
trabajen en la misma institucion de salud con la misma intencion de la
VOZ a voz.

v No cobrar valor de inscripcién a las personas que asistan a las

actividades promocionales a la sede.
I11. Plaza: En la sede EAFIT Llanogrande
v Disponer de un espacio de trabajo en la sede, que sea exclusivo

para los estudiantes, ya que muchos tienen reuniones en las tardes y
se desplazan a la sede para recibirlas con el fin de estar a tiempo
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V.

para las clases. Este debe tener pufs, estacion de café y debe estar

en una zona tranquila.

Promocion:

Estas son estrategias que se han usado con anterioridad, sin embargo, se propone

un publico mas amplio y se sugieren unas tematicas que sean de actualidad y que sean

de interés de estas personas, con el fin de llamar més la atencion.

Tabla 6: Estrategia de promocion EGIS

Webinar

Publico meta: Hombres y mujeres entre los 24 y los 55 afios, de
estratos 4, 5y 6 que sean profesionales de cualquier area pero que
trabajen en Clinicas, Hospitales, Secretarias de Salud municipales y
departamentales, Universidades (profesores), centros pediatricos,
centros de cuidado adulto mayor, laboratorios, EPS, fundaciones,
congresos médicos o que sean profesionales independientes que vivan
en el Oriente antioquefio y en el Valle de Aburra en los estratos 4,5y 6.

Objetivos de comunicacion: Cautivar al participante en temas que son
de su interés y darle a conocer el programa.

Caracteristicas:

Se proponen los siguientes temas:

- Perspectivas y escenarios de la reforma a la salud.
- Innovacion en tecnologia de la salud

Medios de difusion: Se enviard una ecard y un formulario de
inscripcion por WhatsApp al segmento especificado. EI Webinar como
tal se realizara con transmision online.



procesos en el
tiempo

3. Proyectos
de
transformacion
de procesos

4, Principios
de la gestion por
procesos

5. Seminario
de investigacion |
6. Liderazgo
y gestion del

cambio

procesos
3. Anadlisis de
datos para la toma
de decisiones

4. Anadlisis de
valor y
optimizacion de
procesos

5. Gestion del
riesgo en los
procesos

6. Seminario

de investigacion 2
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6.5. Mezcla de marketing producto 2
I.  Producto: Maestria en Gerencia Integral por Procesos
Tabla 7: Plan de estudios MGIPP
SEMESTRE | SEMESTRE I SEMESTRE Il1
1. Hombre, 1. Medicion 1. Alineacion
culturay de procesos procesos y
sociedad 2. Tecnologias estrategia
2. Los para la gestion por 2. Gerencia de

la cadena de valor
3. Gestion de
procesos
sostenibles

4, La gerencia
por procesos en el
mundo

5. Arquitectura
empresarial

6. Trabajo de
grado

El enfoque gerencial a los procesos organizacionales es un factor diferenciador
que tiene EAFIT frente a los competidores que ofrecen, principalmente, gerencia de

proyectos. Ademas, la extensa experiencia de los profesores permite que los estudiantes
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obtengan una formacion integral durante el proceso académico y que se enriguezca no
solo con teoria sino con la realidad.

Se propone la realizacion de un Study Tour extendido a todos los posgrados de
la sede con el fin de generar una integracion con EAFIT Medellin. Realizarlo todos los
afios en el mes de febrero junto con estudiantes del campus principal para que puedan
ampliar sus redes de contactos, también para que aprendan y compartan experiencias

con los demas.

llustracion 13: Dimensiones de valor MGIPP

Il. Precio:

El valor total para este programa es de $ 42.951.163
v’ Se proponen los mismos descuentos que para la GIS: referido y
misma empresa. Ademas, no cobrar el valor de inscripcién a las

personas que asistan a las actividades promocionales a la sede.

I11. Plaza: En la sede EAFIT Llanogrande
v’ El espacio de estudio propuesto para GIS también aplicaria para la

maestria.
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V.

v Crear una alianza con un hotel de la region para que los estudiantes

que viven lejos tengan donde quedarse a un precio asequible.

Promocion:

un foco en la actualidad y expandirse a nuevos mercados.

Tabla 8: Estrategia de marketing MGIPP

Webinar

Publico meta: Hombres y mujeres entre los 24 y los 55 afios, de
estratos 4, 5y 6 que sean profesionales de cualquier area y que vivan
en el Oriente antioquefio o en el Valle de Aburra.

Objetivos de comunicacion: Cautivar al participante en temas que
son de su interés y darle a conocer el programa.

Caracteristicas:
Se proponen los siguientes temas para la conferencia:

"Gestion agil para un mundo en constante cambio: Descubre las
mejores préacticas"

"Mejora continua: Explorando la gestion por procesos como motor de
éxito"

Medios de difusidn: Se enviara una ecard y un formulario de
inscripcion por WhatsApp al segmento especificado. EI Webinar como
tal se realizaré con transmision online.

Se tomaran loos listados de asistentes y se hara telemercadeo

Como ya se menciond estas estrategias ya se han usado, pero se propone darle
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Promocion: Posgrados en General

El Free Press es una buena forma de resaltar la presencia de EAFIT en la region, se
propone el protagonismo de los estudiantes en la nota y en la columna puesto que demuestra
la calidad académica de EAFIT y se genera una mayor conexion. Ademas, se pueden

potenciar otros programas con el hecho de poner en el foco de atencion a la sede.

Tabla 9: Estrategia de marketing general posgrados

Publico meta: Lectores de medios de comunicacion importantes del Oriente
antioqueafio y de Medellin, que estén entre las edades de los 24 y 55 afios de
edad.

Free Press Objetivos de comunicacién: Captar el interés de la audiencia hacia EAFIT

Llanogrande con un tema de interés general.

Caracteristicas:
Se proponen los siguientes temas:

Nota de proyectos exitosos de estudiantes de la maestria y de la
especializacion.

Columna sobre la importancia de la gerencia en la salud hecha por un
estudiante, resaltando el nombre del programa.

Medios de difusion: EI Colombiano y Mioriente, se tendran los programas de
la sede fijados en las redes sociales.

La pauta paga en redes sociales es necesaria teniendo en cuenta las cifras de
afios anteriores donde un porcentaje importante de estudiantes ha llegado a través de

ellas.
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Tabla 10: Estrategia de marketing general posgrados

Publico meta: Se envia al segmento establecido para cada programa

Objetivos de comunicacién: Cautivar al internauta para que se interese por
Pauta el programa

paga
Caracteristicas del mensaje: Debe contener un video con las experiencias

de otros estudiantes. Ademas, debe tener un call to action que lleve a una
landing page donde se encontrara un formulario para captar los leads.

Medios de difusion: Instagram

El Master Talk es una version nueva al Open Day, se realizd en Bogota y fue exitoso. Es

una buena manera de invitar a la sede al publico objetivo y darles a conocer los programas.

Tabla 11: Estrategia de marketing general posgrados

Publico meta: Hombres y mujeres entre los 24 y los 55 afos, de estratos
4,5y 6 que sean profesionales de cualquier area y que vivan el Oriente
antioquefio y en el Valle de Aburra.

Objetivos de comunicacion: Sera un espacio de interaccion con las
personas, donde podran aprender sobre temas de interés para su vida
profesional y laboral.

Master o _ o

Talk Caracteristicas: Se sugieren los siguientes temas:

Coyuntura y perspectivas de la economia colombiana basado en el
Informe semestral EAFIT 2023

Escenarios y perspectivas de la reforma laboral.

Medios de difusion: Se enviara una ecard y un formulario de inscripcién
por WhatsApp al segmento especificado.

El evento como tal se realizara de forma mixta (presencial con
transmision online). Es importante una adecuada organizacién para captar
los leads de forma eficiente.

Ademas, se propone, proyectar a través del computador la presentacion
de los programas para que se vayan enterando y en la entrada del espacio
asignado, poner material informativo para quienes se interesen por él.
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Se propone hacer un encuentro de egresados porque son clientes potenciales que estan

inactivos y se desea recuperarlos. Ademas, es mucho mas facil captarlos porque tienen un vinculo

formado con la Universidad.

Tabla 12: Estrategia de marketing general posgrados

iEafitense,
de regreso a
la U!

Publico meta: Graduados de pregrado de EAFIT entre los afios 1995 y 2022 de
las escuelas: Administracion, Economia y Finanzas e ingenieria, que residan en
el Oriente antioquefio y el Valle de Aburra.

Objetivos de comunicacion: Entregar valor a los graduados de la Universidad a
través de un espacio de conocimiento y networking.

Caracteristicas:
Se sugieren los siguientes temas
"El poder de la marca personal: Construye tu reputacién y destaca en tu campo”

"Liderazgo transformacional: Inspirando y motivando equipos de alto
rendimiento™

Ademas, tendra un espacio para los que quieran contar alguna experiencia

Medios de difusion: Presencial en la sede EAFIT Llanogrande

La Camara de Comercio de Medellin para Antioquia esta dividida en 7 clusteres de

diferentes sectores: Energia Sostenible, Moda y Fabricacion Avanzada, Medellin Health City,

Habitat Sostenible, Turismo de Negocios, Café Medellin y Antioquia, su propdsito es contribuir al

mejoramiento del entorno de negocios y ayuda a identificar oportunidades. En los eventos que

realizan los Clusteres se pueden hacer patrocinios o poner estands informativos.

Estos eventos estan programados para el segundo semestre del afio y se sugiere su

participacion para captar el publico para los programas de posgrado.
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El telemercadeo es una de las ultimas actividades, se hace para acompafar al aspirante

durante su decision de compra y asegurar el éxito de las demas actividades.

Tabla 13: Estrategia de marketing general posgrados

Publico meta: Todos los asistentes de los eventos promocionales
propuestos y las personas que han desistido afios anteriores.

Objetivos de la comunicacion: Asegurar la inscipcion de las personas
interesadas, deribar las barreras que impidan que un aspirante continte

Telemercadeo con el proceso, resaltar la calidad académica de la universidad, orientar
sobre las opciones de financiacién de EAFIT ATU ALCANCE.

Caracteristicas: Se maneja una base de datos organizada para que
toda la informacién quede consolidada.

Medio de difusion: Por medio del telefono se hace el primer contacto de
esta actividad, el WhatsApp se usaria para enviar informacion que la
persona solicite para estudiar.

6.6 Mezcla de marketing producto 3
I.  Producto: Programas hechos a la medida de las organizaciones.
Estos programas hacen parte de educacion continua, estan enfocados en resolver

necesidades puntuales de las organizaciones. Estas son las dimensiones de valor

identificadas en este mercado especifico.
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llustracion 14: Dimensiones de valor Educaciéon Continua B2B

Se propone realizar conferencias virtuales y presenciales donde se inviten a los
empleados de las empresas comercialmente activas. Estos temas deben ser de actualidad
que les ayuden a entender principalmente los temas econdémicos del pais y las nuevas
tendencias empresariales, la idea es que vean la Universidad como el principal aliado
para entender el contexto empresarial, social, ambiental y econémico, esto a su vez
permitiria que las empresas mantengan su vinculacion con EAFIT en el tiempo.

Ademas, se sugiere crear una insignia digital para que las empresas puedan
mostrar al mundo sus buenas practicas empresariales. Estas insignias pueden ser
verificables en tiempo real por clientes, proveedores y los diferentes stakeholders, los
cuales podran dar cuenta de que estas organizaciones estan apuntando hacia la
sostenibilidad y ademas es un reconocimiento que pueden usar en términos de
mercadeo. Para obtener la insignia deben de tener un minimo de participantes y cursar
un minimo de horas (se sugiere 40 participantes y 10 horas en promedio por cada uno
al ano)

Il. Tarifa:
La tarifa varia segun la cantidad de horas y de personas que accedan a los cursos.
La hora de clase esta entre $107.000 y $161.310.
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Se sugiere implementar un plan plus empresarial para dar un descuento del 5%

en los programas abiertos a las personas de la organizacion que adquieran formacién en

educacion continua. Ademas, un 5% de descuento si las empresas adquieren nuevos

servicios educativos.

Plaza: En la sede EAFIT Llanogrande o en la empresa, segun como lo crea

conveniente el cliente.

V.

Promocion:

Tabla 14: Estrategia de marketing programas B2B

Visitas a empresas
por parte de la
asesora comercial

Publico meta: Empresas del oriente antioquefio con ingresos entre los 5.000 y
2.000.000 millones de pesos anuales, que participen en cualquier sector
econoémico.

Objetivos de la comunicacion: Identificar las necesidades de las empresas con
el fin de apoyarlas en sus planes de capacitacion y formacion. Ademas, dar a
conocer el portafolio de servicios de la sede y fortalecer esos vinculos con el
sector productivo de la region.

Caracteristicas: Durante cada visita se debe llevar material fisico y digital para
que los directores o encargados del bienestar y desarrollo de empleados tengan
como ampliar la informacién, ademas para que conserven los teléfonos
comerciales de la Universidad. Se entregard un separador de agenda con toda la
informacidn porque le podran dar un uso y lo tendran en constante recordacion.

Medios de difusion: El primer match se hace por llamada, en la cual se trata de
agendar una cita presencial o en su defecto virtual con el director de gestion
humana o el encargado de bienestar y desarrollo de empleados, con el fin de que
la asesora de formacion, Carolina Lopez, para que, en primer lugar, se de a
conocer la oferta de la Universidad y luego, se puedan identificar de manera
conjunta las necesidades de cada organizacion.

Por otra parte, es importante la participacion de EAFIT Llanogrande en diferentes ambitos

publicos y empresariales con el fin de conectar con diferentes oportunidades. Los eventos del

Cluster de la Camara de Comercio de Medellin son una buena alternativa. Ademas, vale la pena
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considerar los eventos que se realizan en Plaza Mayor de Medellin pues son de gran impacto e

interés nacional e internacional.

Foro EAFIT en la region: | version.

Se propone un foro con el objetivo de visibilizar y fortalecer la presencia de EAFIT en el
Oriente Antioquefio. Dentro de su foco, tiene el propoésito de invitar a los distintos gremios,
empresas Yy actores del Oriente Antioquefio, ademas, se integrara el sistema puablico, con la
intencion de facilitar el intercambio de conocimiento y de conexiones entre la cuadruple hélice
(academia, estado, universidad y sociedad civil) para el crecimiento y desarrollo de la region.

La idea es instalarlo en el colectivo de los stakeholders como un punto de referencia
obligado para estar completamente al dia con la realidad regional, nacional y mundial, en esta
sociedad globalizada

Tema del foro: Estas son algunas de las propuestas que se hacen, teniendo en cuenta el

contexto del pais, ademas, las necesidades y vocaciones de la region

o Agrotech: Oportunidades del entorno mundial aplicadas a la region.
o Internacionalizacién de las empresas del Oriente Antioquefio
. Desindustrializacion: verdad o mito

Invitados: Se proponen los siguientes invitados en concordancia con el objetivo del foro,
el cual trata de integrar diferentes perspectivas y conexiones desde diferentes actores.
v" CEO: Corporacion de Empresas de Oriente
v' CCOA: Camara de Comercio del Oriente Antioguefio
v" AOS: Alianza Oriente Sostenible
v" Secretarias municipales, especialmente las de educacion y desarrollo y

competitividad econdmica.

<\

Universidades de la region del Oriente

<\

Organizaciones de caracter publico

v" Personas representativas de la region
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Conferencistas panelistas:

v’ Alcides Tobon Echeverri: Persona representativa de la region

v" Rectora de EAFIT

v" Presidente de Capiro

Moderador: Un profesor destacado de la Universidad

Fecha: Se realizara en el primer semestre del afio 2024

6.7 Presupuestos y controles:

Tabla 15: Tabla de indicadores y controles Posgrados

Especializacion en Gerencia de las Instituciones de la Salud y Maestria en Gerencia

Integral por Procesos

Fecha Estrategia de Cantidad KPI
promocion
Julio 15 Banners: uno para cada |2 Clics call to actionf#visitas a la
programa de posgrado. pagina
Julio 20 Vaya exterior 1 Inscripciones/total personas
interesadas
Julio 27 Pauta paga (3 por cada | 6 pautas durante 15 | Inscripciones/alcance
Septiembre programa) Meta Business | dias cada una
16
Octubre 18
Agosto 25 Master Talk para | 1 Inscripciones/#de asistentes

informar sobre las
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inscripciones  de  los

programas

#Asistentes/#inscripciones

Septiembre
29

Eafitense jde regreso a la

u!

#asistentes/#invitados

#inscritos/#asistentes

Octubre 13 al
26

Cluster Medellin Health

City

# inscritos/ # leads captados

Octubre 13 Webinar Especializacion Inscripciones/#de asistentes
#Asistentes/#mensajes enviados
Octubre 20 Webinar Maestria Inscripciones/#de asistentes
#Asistentes/#mensajes enviados
Free Press
Transversal Telemercadeo # inscritos/# llamadas

Tabla 16: Tabla de indicadores y controles Programas B2B

Educacion continua Business to Business

Fecha Estrategia Cantidad KPI
Transversal Visitas a las empresas | Minimo 10 cada | #propuestas realizadas/# visitas
semana
Transversal Llamada de [ 3 dias después de | #propuestas
seguimiento pasar la propuesta | aprobadas/#propuestas realizadas
Semestral Recompra 1 #recompras/#empresas del
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periodo.
Agosto 11 al 13 | Feria empresarial y del | 1 #propuestas
emprendimiento aprobadas/#conexiones en el
evento
Abril 18 Foro EAFIT en la|l #asistentes /#inscritos
region. | version

6.8 Indicador de fidelizacion:

e Posgrados

Clientes més valiosos = Estudiantes de pregrado y de educacién continua o idiomas que
continuaron con su posgrado

Clientes con potencial: Estudiantes de pregrado que continuaron con su posgrado.
Clientes con bajo potencial: Estudiantes de educacion continua o idiomas que continuaron
con su posgrado.

Clientes inactivos: Estudiantes de pregrado que no han continuado con su formacion en la
Universidad.

Prospectos con potencial: Graduados de pregrado de otras universidades que empezaron

sus estudios de posgrado en EAFIT.

e Educacion continua:
Clientes mas valiosos = 3-4 compras al afio
Clientes con potencial: 2 compras al afio
Clientes con bajo potencial: 1 compra al afio
Clientes inactivos: Ninguna compra en el afio actual

Prospectos con potencial: Han realizado su primera compra en la Universidad
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7 Conclusiones

v El mercadeo es un proceso organizado y transversal en la
organizacion. En una institucion como EAFIT, se evidencia en la identificacion de
oportunidades de mercado; en la creacion de algin programa acorde con lo que se
haya analizado de los clientes potenciales; en la definicion de estrategias de
promocion, precio, plaza y producto, e incluso esta presente en el proceso
poscompra.

v El mercadeo debe ser constante para que se generen los resultados.
No sélo se trata de vender, se trata de mantener los clientes existentes y de captar
la atencion de los nuevos a través de una propuesta de valor que se adapte a sus
intereses, ademas, se debe ofrecer un buen servicio para que los indices de
satisfaccion y fidelizacion se mantengan en margenes positivos. El resultado de
todo esto se vera reflejado en los ingresos.

v Las propuestas de valor de los programas de EAFIT agregan un
factor diferenciador frente a los demés oferentes, esto como consecuencia hace
que los precios sean mas altos. Es por lo anterior por lo que los clientes no son
compradores de precio, son personas u organizaciones que valoran la calidad
académica de la Universidad antes que otra institucion con tarifas mas bajas.

v El cliente muchas veces pone barreras ante las propuestas
comerciales, es por eso por lo que desde el mercadeo se deben derivar esas
limitaciones dando el mensaje adecuado en el tiempo oportuno. Ademas, se debe
hacer seguimiento durante el proceso de decision para que el cliente se sienta
acompafado y elija la institucion.

v Los clientes en todo momento estan arrojando pistas de lo que
quieren y de lo que desean, la institucion ha demostrado que se mantiene al tanto
de eso, desde la sede se esta generando un mayor interés

por conocer lo que piensan los estudiantes y de mejorar su experiencia en la

sede.
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v El proceso de practica se nutre de diversos factores, el proyecto es
solo una parte de lo que se logré. En este aprendizaje, se potencié la capacidad de
autogestion y de manejo del tiempo para poder lograr los objetivos, ademas, se
desarroll6 la capacidad de anélisis de la informacién en la toma de decisiones.
Estas son competencias que no se logran adquirir durante la formacion académica,
por eso es un momento tan importante de la carrera.

v Se alcanzo6 una comprension global del proceso organizacional,
ademas, se pudo evidenciar que cualquier decision que se tome tiene un impacto a
nivel interno, pero que también puede afectar en términos de relacion con el
cliente. Entonces, de esto se rescata la importancia que tiene incluir diferentes

puntos de vista de los grupos de intereés.
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8 Recomendaciones

o Teniendo en cuenta que hay un porcentaje muy importante de empresas
que designa menos de 10 millones de pesos anuales en la formacién de sus empleados y
que el 94,7% de empresas del Oriente antioquefio son pequefias empresas, se recomienda
disefar alternativas de formacién o consultoria para este mercado que tiene una alta
participacion en la regién, con el fin de que tengan las bases de conocimiento necesario
para desarrollar sus negocios y emprendimientos de manera adecuada.

o Adicionalmente, se recomienda sensibilizar las organizaciones para que se
den cuenta que la constante formacion de los empleados les permite ser mas innovadoras
y adaptarse mejor a las condiciones del entorno. Esto se haria con el fin de potenciar los
programas de educacion continua.

. Es importante que se evalUe el tema de costos ya que muchas veces los
Cursos se cotizan con un precio muy elevado para el cliente o no se logra la utilidad
esperada. En ese sentido, conviene revisar los altos costos de desplazamiento de los
profesores, se recomienda contratar un nuevo proveedor con un precio mas asequible o
vincular profesores con transporte propio, para que sélo se les dé un auxilio econémico.

o Se debe hacer una validacion en el mercado para conocer el nivel de
aceptacion que tendrian las insignias digitales que se proponen para incentivar a las
empresas para que realicen cursos.

. El mercadeo de la sede lo deberia hacer una persona permanente, entre
practicante y practicante se va perdiendo la fluidez de los procesos y muchas veces no son

tan efectivas las estrategias.
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