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Resumen
En este documento se puede evidenciar el impacto econdémico negativo que ha tenido la
Fundacion de Educacion Superior Nueva América durante los ultimos afios, debido a que la
capacidad instalada (aulas de clase) no es utilizada en su totalidad y los historicos de matriculas
no son nada alentadores, a raiz de la disminucién de estudiantes nuevos matriculados en la

institucion.

Es por esto que se disefia un plan estratégico en el area comercial y de mercadeo, que permita
incrementar el numero de matriculas de estudiantes nuevos para los programas técnicos
profesionales de modalidad presencial en la Institucion de Educacion Superior, a fin de fortalecer
las estrategias de los procesos comerciales y de mercadeo, por medio de la elaboracion e
implementacion de actividades que permitan aumentar la captacion de nuevos clientes
potenciales, para asi mitigar la problematica presentada, ya que los estudiantes son la razon de ser

de la actividad econdmica de la institucion.

Por ende, se sugiere realizar y fortalecer convenios y alianzas directas con colegios privados y
publicos a nivel distrital, con el fin de aumentar la captacion de posibles estudiantes con

formacion basica secundaria y media que desean continuar con su formacion académica.

Palabras clave: Impacto econdmico, disminucion de estudiantes, plan estratégico, convenios y

alianzas.



Abstract
This document can show the negative economic impact that the Fundacion de Educacion
Superior Nueva Ameérica has had during the last years, because the installed capacity
(classrooms) is not used in its entirety and the enrollment records are nothing encouraging, as a

result of the decrease of new students enrolled in the institution.

That is why a strategic plan is designed in the commercial and marketing area, which allows to
increase the number of new student enrollments for the professional technical programs of face-
to-face modality in the Institution of Higher Education, in order to strengthen the strategies of the
commercial and marketing processes, through the elaboration and implementation of activities
that allow increasing the recruitment of new potential clients, in order to mitigate the problems

presented, since students are the raison d'etre of the economic activity of the institution.

Therefore, it is suggested to carry out and strengthen agreements and direct alliances with
private and public schools at the district level, in order to increase the recruitment of possible
students with secondary and secondary basic education who wish to continue with their academic

training.

Key words: Economic impact, decrease of students, strategic plan, agreements and

alliances.
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Introduccion

La Fundaciéon de Educacion Superior Nueva América, es una institucion de educacion
superior, de naturaleza privada, ubicada en el Sur de la Ciudad de Bogota con tinica Sede en el
barrio Venecia, la cual promueve la formacion integral por medio de programas técnicos
profesionales, en areas administrativas, estas son ofertadas a una poblacion objetivo de estratos

socio-econdémicos 1,2 y 3.

Para desarrollar su actividad econdmica, la institucion cuenta con un area de mercadeo que se
encarga de realizar diferentes actividades comerciales, como la presentacion del portafolio de los

diferentes programas académicos, con el objetivo de captar nuevos estudiantes.

Sin embargo, se puede observar que las estrategias implementadas por esta area no son
eficaces para cumplir las metas establecidas semestralmente, es decir que no estan generando los
resultados suficientes por concepto de matricula, los cuales se requieren para cubrir las

obligaciones adquiridas por la institucion.

Es por esto, que se realizard un seguimiento continuo por medio de este trabajo para identificar
las posibles causas y efectos que se estdn presentando dentro de la Fundaciéon de Educacion
Superior Nueva Ameérica a través de recoleccion de informacion de fuente directa por parte de la
institucion, por medio de una investigacion descriptiva, con el objetivo de disefiar un plan
estratégico en el drea comercial y de mercadeo, que permita incrementar el nimero de matriculas

de estudiantes nuevos para los programas técnicos profesionales de modalidad presencial.

Llevando a cabo diferentes actividades que permitan solucionar la problematica que se
presenta en la institucion, por medio de un plan estratégico que permita aumentar el nivel de
captacion de nuevos estudiantes los cuales provendran de convenios y alianzas directas con
colegios privados y publicos a nivel distrital , ya que son la fuente primaria para obtener y captar
posibles estudiantes que desean continuar con su formacion académica y asi fortalecer la
fundacion a nivel local y nacional por su educaciéon, calidad y facilidad de acceder a la

universidad en menor tiempo y un precio justo.
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1. Descripcion de la empresa

1.1. Caracterizacion de la empresa

La empresa que se esta asesorando es una institucion de educacion superior de caracter
académico que ofrece servicios de programas técnicos profesionales de personeria juridica, la
cual tiene como nombre de Fundacién de Educacion Superior Nueva América identificada con
Nit 860072063-2 y numero de resolucion 17084 del 13 de noviembre de 1978 de nacionalidad
colombiana con domicilio en la ciudad de Bogota de caracter privado de utilidad comun, sin

animo de lucro.

Esta institucion fue fundada en 1976 bajo el nombre de IDEC (Instituto del disefio y la
expresion colombiana). Luego en el afio 2005 el ministerio de educacion nacional ratifica
mediante resolucién los estatutos de la instituciéon el nombre de FUNDACION DE

EDUCACION SUPERIOR NUEVA AMERICA. (Ministerio E. N., 2005)

Adicionalmente la fundacién tiene como propietario la empresa COEDUCAR la cual
administra y apoya con el pago de los costos fijos generados por la realizacion de la actividad

econdmica.

La entidad posee una cantidad de 30 funcionarios administrativos con contratos a términos

fijos e indefinidos y 26 docentes bajo contratos por hora cétedra.

Los cargos administrativos estan clasificados en las siguientes areas:
Atencion y servicio al estudiante, director comercial, gestores comerciales, coordinadora de
registro y control, coordinador académico, bienestar institucional, lideres de programa, disefiador
grafico, coordinador de investigacion, coordinador de sector externo, Rectoria, servicios

generales, contabilidad, secretaria general, recursos fisicos y gestion humana.

Segun la informacion de los estados financieros con corte a 31 de diciembre de 2017, la
fundacion nueva américa cuenta con un patrimonio bruto de $65°534.498, activos corrientes y no
corrientes por valor de $ 265°675.228 ademas pasivos a corto y largo plazo por un monto de $

200°140.730. (Contabilidad, 2017)

También dispone de medios educativos que contribuyen al desarrollo de la actividad

econdmica de la empresa como lo son: 6 Video Beam, 35 televisores, 1 proyector, 5 grabadoras,
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2 amplificadores, y 80 portatiles, 3 salas de sistemas cada uno con 30 computadores de mesa,
7.500 licenciamientos distribuidos en Windows 10, Ofiice 365 y Microsoft Security Esset.
paquete contable SIIGO y una plataforma académica llamada Q10, también posee acceso a
internet de cada una de las Sedes con su cobertura de WIFI de 800w, una biblioteca llamada
ASUMO para una capacidad para 60 alumnos con una clasificacion de libros segun el area de
conocimiento, ademads, presta varios servicios (préstamos a domicilio, inter bibliotecarios,
renovaciones y reservas) adicional tiene convenios interinstitucionales con Biblored, Biblioteca
Luis Angel Arango y UXTIC, bases de datos digitales con licencia (snies, Hecaa, y spadies),
Hosting institucional (Hostdime), y Pagina Web institucional donde los estudiantes y publico en

general pueden tener acceso a la informacion de la institucion.

La Fundacion Nueva América ofrece programas técnicos profesionales en las areas
administrativas como: Procesos contables, procesos administrativos empresariales, procesos de
mercadeo y operaciones de comercio exterior ademas de los anteriores programas se encuentran
en un proceso aprobacion por parte del Ministerio de Educacion para ofrecer nuevos programas
llamados procesos logisticos, programacion de software, procesos de comunicacién Digital,
procesos de talento humano. Por otro lado, la institucion presento ante el Ministerio de Educacion
un proceso de redefinicion de dos programas para que se puedan ofrecer por ciclos propedéuticos

(Técnico, tecnologo y profesional), y también programas de educacion continuada (Diplomados).

La institucioén cuenta con una capacidad de matricular en total 1.000 estudiantes de los cuatro
diferentes programas académicos, por semestre en las dos modalidades (Presencial y Solo

Sabados).

Analizando la informacion financiera de la empresa de los afios 2016-2017, se observa que
gran parte de los costos operacionales y gastos, son solventados el con capital de los socios de la
compaifiia quienes realizan inyeccion de capital a la fundacion ya que los ingresos generados por
la actividad econdmica no alcanzan a cubrir en su totalidad los pasivos corrientes a los cuales se

ve obligado a pagar periddicamente.

De igual forma hay que tener en cuenta que siendo una empresa sin animo de lucro las
utilidades obtenidas deben ser reinvertidas en su totalidad para el buen funcionamiento de la

institucion.
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Figura 1 Estructura organizacional (Elaboracion institucional, 2014)

La empresa ha tenido modificaciones en los cargos, debido su situaciéon econdmica tuvo que

reducir los costos operacionales por medio de la terminacion de algunos contratos administrativos

y ademas tomo la decision de asignar mas funciones a los empleados de otras areas. Como por

ejemplo:

Las areas de coordinacion académica, registro y control al igual que la direccion

administrativa y financiera estdn contratadas por medio tiempo.

La docencia esta asignada a algunos funcionarios que tienen conocimientos en pedagogia.

La coordinacion de Investigacion esta liderada por un docente de mercadeo que trabaja tiempo

completo en la institucion.
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Gestion de Recursos Fisicos se asigné la labor a la misma persona que realiza la atencion al

estudiante.

Todas estas modificaciones han afectado el clima laboral de la empresa, al observarse la
desmotivacion de los funcionarios debido a la carga laboral asignada por los directivos y la no

remuneracion de dichas funciones adicionales a lo pactado en el contrato laboral.

En el entorno de mercado la institucion se encuentra ubicada en un punto central de la Ciudad,
ya que tiene una cobertura del 53% de la poblacion del sur de Bogotd, brindando cobertura
aproximadamente alrededor de 1.665 barrios con niveles socioeconomicos 1,2 y 3, entre nueve
localidades como Tunjuelito, Bosa, Puente Aranda, Kennedy, Antonio Narifio y Rafael Uribe, en
donde la mayoria de la poblacidon cuenta con nivel basico de estudio (Noveno grado), y unos

ingresos de 1 a2 SMLV.

LY —
S ks

Adicional en la zona no existen entidades que se dediquen a ofrecer programas técnicos

Figura 2 Mapa de localidades (Elaboracion institucional, 2015)

profesionales obteniendo una ventaja frente a otros institutos que se encuentran alrededor.
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1.2. Analisis sectorial

Tabla 1

Analisis de Factores institucionales

Politica

Colombia cuenta con un organo de control y apoyo llamado
Ministerio de Educacion Nacional el cual trabaja en politicas, planes y
proyectos relacionados con la Educacion superior, para que el pais
cuente con ciudadanos productivos, capacitados y competentes, entre
ellos se debe tener en cuenta algunos factores que influyen en el
ingreso a la educacion como el clima politico actual en donde
actualmente nuestro pais se encuentra en un periodo de transicion
entre el gobierno saliente y el entrante, existen muchas dudas sobre
temas como el proceso de paz, la ley anticorrupcion etc., inicamente el
tiempo con el transcurrir de los dias nos mostrara el desempeiio de las
politicas en la era Duque, en lo que se refiere al sector educativo el
nuevo presidente prometié algunas reformas pero hasta que no se
concreten son solamente eso, promesas.

Adicional a esto Colombia ingreso a ser miembro de la organizacion
para Cooperacion y el desarrollo economico OCDE, en el cual el pais
se comprometio a designar mas parte del gasto publico a la educacion y
cualificacion de sus profesores para elevar el nivel en la calidad de
educacion de nuestro pais y elevar los bajos porcentajes de calificacion
a nivel mundial que se han obtenido en los ultimos afios. (Espectador,
2018)

Es importante aclarar que la educacion desempefia un papel
estratégico en el crecimiento y desarrollo econémico y social de las
naciones, ya que aporta al progreso de cada una de las personas y de
las sociedades en conjunto. Este pilar se configura como un
instrumento que incrementa la movilidad social, la competitividad
laboral, el acceso y calidad del empleo, mejora en el nivel de ingresos y
una  participacion activa en un mundo  globalizado.

También apoya el fortalecimiento del capital humano en el pais via
educacion promoviendo el desarrollo cientifico y tecnoldgico, con un
aspecto medular cuando se trata de crear capacidad nacional para la
innovacion, adaptar la tecnologia a las necesidades de los paises y hacer
frente a los riesgos del cambio tecnologico.

Por ultimo potencializar los componentes de cobertura, calidad e
informacion en la educacion otorgando grandes ventajas economicas y
sociales que permitan consolidar un capital humano pertinente,
competitivo y que apalanque el desarrollo de futuro de nuestro pais.

En el Sistema de educacion Colombiana, se identifica la
clasificacion de la educacion formal y no formal la cual esta compuesta
por:

1. Formal:

+* Preescolar: Para nifios menores de 6 afios con un afio minino de
estudio obligatorio.
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¢ Educacion Bésica: Basica Primaria de 5 afios (De grado 1° a 5°)
Basica Secundaria de 4 afios (De grado 6° a 9°)

¢ Educacion Media: Con una duracion de 2 aios (De grado 10°y 11°)
% Educacion Superior: Técnica, Tecnéloga y Universitaria

2. No Formal:

Educacion para el trabajo y desarrollo humano, con un proceso
formativo para adquirir competencias laborales, especificas o
trasversales para ejercer una actividad productiva. (Ministerio E. ,
2010)

Colombia establecio programas para los jovenes, los cuales apoyan
iniciativas para acceder a la educacion superior como:

Politicas de crédito educativo: El programa contribucién solidaria a la
educacion superior busca beneficiar a los jovenes que no cuenten con
ingresos suficientes para acceder a la educacion superior, se pretende
que el Estado realice la financiacion de estos estudios y los jovenes
devuelvan el dinero sin intereses una vez ingresen al mercado laboral.
(Educacion, 2011)

Programa ser pilo paga: Este programa del gobierno nacional busca
que los mejores estudiantes del pais y con menores recursos
econdomicos, accedan a instituciones de educacion superior a través de
créditos 100% condonables . (Ministerio E. N., Ser Pilo Paga, 2015)

El servicio de Aprendizaje Nacional SENA: Es una instituciéon de parte
del estado que se encarga del desarrollo social y técnico de los
trabajadores colombianos ofreciendo la formacion profesional gratuita,
para que las personas ingresen directamente al mercado laboral.
(SENA, 1957)

El Icetex: Es una entidad del estado que promueve la educacion
superior a través de otorgamiento de créditos, a poblacion con
dificultades economicas y con buen desempeiio académico y asi facilitar
las oportunidades para elevar a calidad de vida de los colombianos y
contribuir al desarrollo economico y social del pais. ICETEX, 2005)

Este tipo de programas que subsidia el gobierno afectan el ingreso
de los posibles estudiantes a instituciones privadas de educacion
superior como la Fundacion de Educacion Superior Nueva américa,
debido a que las personas aplican para acceder a los beneficios
otorgados por el estado.

Economia

En Colombia se tiene en cuenta algunos indicadores econémicos que
influyen en la asignacion de tarifas de los diferentes instituciones de
educacion Superior, entre los mas importantes se encuentran el indice de
precios al consumidor, el cual permite medir la variacion porcentual
promedio de los precios al por menor de un conjunto de bienes y servicios
de consumo final que demandan los consumidores, por ejemplo en julio de
2018 la variacion mensual del IPC fue -0,13%, la mas baja registrada en
este mismo mes en los ultimos quince afios.

Este indicador permite analizar el comportamiento de la economia y sus
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diferentes sectores como el educativo, el cual presento una variacioén en el
mes de julio del 2018 un valor correspondiente al 0.01% dentro de su
variacion total, y el cual también interviene para acordar la tasa de interés
que se establece para cobrar en los créditos educativos.

En las instituciones de educacion superior la Inflacion determina la
cantidad de personas que pueden tener acceso a la educacion superior, de
forma mas facil y rapida, para este afio a corte de junio fue de 2.47%, con
una variacion inferior de 0.88% que el afio pasado.

Para impulsar el desarrollo econémico del pais se tiene en cuenta el
Producto interno Bruto, el cual de manera positiva crecid6 2.8% en su
totalidad en el Segundo trimestre de 2018 y segun el DANE, se presentd un
crecimiento por encima del promedio de la economia en las Actividades
profesionales, cientificas y técnicas con un (5,6%). (DANE, DANE
Informacion Estrategica, 2018)

Social

Gastos en hogares: segun datos del DANE en Colombia el mayor
porcentaje de gastos en los hogares colombianos es el de alojamiento, agua,
electricidad y combustibles con un 28.7%, seguido de bienes y servicios
diversos con 18.3%, en tercer lugar de gastos en los hogares colombianos
encontramos alimentos y bebidas no alcohodlicas con 15.9%, el transporte se
ubica en cuarto lugar con 9.5%, para el caso de estudio los gastos para
educacion se posicionan en el décimo lugar con un 3.0 %. (DANE,
Ingresos y gastos, 2017)

Fuentes de ingreso en los hogares: a nivel nacional el 48.0% de los
ingresos de los hogares colombianos es recibido por retribucion salarial, el
26.1% es percibido por trabajadores independientes y el 15% de ingreso por
transferencias, en el area urbana el ingreso por salario fue del 49% y por
trabajo independiente 24.6%. (DANE, Ingresos y gastos, 2017)

Ubicacion y actividades econdomicas del sector: es uno de los barrios
mas importantes del sur de Bogotéa ubicado en la parte norte de la localidad
de Tunjuelito. Sufre a menudo problemas de movilidad, proveniente del
trafico en horas pico, lo que lo hace ser uno de los sectores bogotanos con
altos indices de contaminacidén, Predominan los sectores residenciales y
comerciales, sobre todo este ultimo, que esté alrededor de la Autopista Sur,
el Puente de Venecia y la Carrera 51, donde se desarrollan ventas de ropa y
productos para el hogar, actividades bancarias y entretenimiento nocturno,
el sector de servicios educativos tiene poca representacion, predomina la
educacion informal como por ejemplo academias de belleza, enfermeria
entre otros.

Forma de comunicacion: Actualmente en la zona donde estamos
ubicados es por medio de la radio, television, vallas publicitarias, redes
sociales y volanteo.

Esto ha permitido que muchos jovenes tengan la oportunidad de estar
actualizados en las ofertas de educacion y de esta manera tener mayor
accesibilidad a la educacion superior



https://es.wikipedia.org/wiki/Bogot%C3%A1
https://es.wikipedia.org/wiki/Tunjuelito
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Tecnologia

Factores tecnologicos: Los factores tecnoldgicos marcan la diferencia
corporativa con respecto a la competencia, es evidente que una institucion
educativa que posea elementos tecnologicos diferenciadores e innovadores
como plataformas educativas, aulas virtuales etc. Tendra un grado de mayor
aceptacion por parte de los futuros estudiantes. Entre las posibles variables
a analizar podemos nombrar el nivel de desarrollo tecnoldgico, el grado de
implementacion de tecnologias de la informacion, grado de obsolescencia
tecnologica, Incursion en las redes sociales, el impacto de internet y de las
nuevas tecnologias emergentes.

Ecologicos
Ambientales

/

Regulaciones ambientales: debe estar reglamentado bajo las normas
referentes al cuidado del medio ambiente, con el objetivo de que la
prestacion del servicio ofertado no perjudique la naturaleza ni el espacio
urbano, la preservacion de la fauna y flora la cual forma parte de estas
regulaciones.

Campaiias de optimizacién de recursos naturales: La optimizacion
del uso de los recursos como el agua y la energia eléctrica deben formar
parte de los programas de calidad de la empresa, se deben realizar
campafias que minimicen el impacto del uso de estos recursos para con el
medio ambiente.

Programas y certificaciones de disposicion final de residuos: alineado
a la conciencia ambiental actual, deben existir programas de disposicion
final adecuada de los residuos producidos por la prestacion del servicio, asi
también como entes certificadores autorizados que garanticen la correcta
disposicion de dichos residuos.

1. Ley 30 de 1992: Establece como debe estar organizado el servicio
publico y privado de la Educacion Superior.
Titulo Primero. Fundamentos de la Educacion Superior
Capitulo I : Principios
e Desarrollo de las potencialidades del ser humano de manera integral.
e Velar por la calidad del servicio educativo.
e Desarrollar un marco de libertades de ensefianza, aprendizaje,
investigacion y de catedra.
Capitulo II : Objetivos
Profundizar la formacion integral de los colombianos
Trabajar por la creacion, desarrollo y la transmision de conocimiento.
Prestar a la comunidad un servicio de calidad.
Conservar y fomentar el patrimonio cultural del pais.
Capitulo IIT : Campos de accién y programas académicos
Los campos de accion de la Educacion Superior son: el de la técnica, el
de la ciencia, la tecnologia, las humanidades, el arte, y la filosofia.
Capitulo IV: De las instituciones de la Educacion Superior.
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Legal

¢ Instituciones técnicas profesionales

¢ Instituciones Universitarias o Escuelas Tecnologicas

e Universidades
Capitulo VII: Del fomento, de la inspeccion y vigilancia.

e Proteger las libertades de ensefianza, aprendizaje, investigacion y
catedra.

e Fomentar el desarrollo del pensamiento cientifico y pedagdgico en los
directivos y docentes de las instituciones de Educacién Superior.
(Gobierno Nacional, 1992)

2. Ministerio de Educacion Nacional MEN
Es la entidad que se encarga de gestionar y aprobar las tareas

administrativas relacionadas con la educacion y también aquellos tramites

que se generan en las instituciones de educacioén superior, como el cambio
de caracter académico, la redefinicion institucional, y el otorgamiento de

registro calificado de programas académicos especificos. (Ministerio E. ,

1928)

3. Decreto 1280 de 2018
La cual reglamenta el sistema de aseguramiento de la calidad de la

educacion.

Capitulo 2: Sistema de aseguramiento de la calidad de la educacion
superior, cosiste en garantizar la oferta y desarrollo de los programas
académicos con condiciones de calidad, con el objetivo que las instituciones
rindan cuentas ante la sociedad y el estado sobre el servicio de educacion
que prestan
Seccion 2: Registro Calificado

Subseccion 8: Programas por ciclos propedéuticos, los cuales son
programas que se organizan en niveles formativos secuenciales y
complementarios, en donde se conduce a un titulo que habilite para el
desempefio laboral como técnico, tecndlogo y profesional universitario.

Capitulo 7: Evaluacion con fines de acreditacion de la alta calidad en el
sistema de aseguramiento de la calidad de la educacion superior. La
acreditacion se obtiene por medio de la visita y reconocimiento de los pares
académicos que hacen la comprobacion de la calidad de los programas
académicos ofrecidos, su organizacion y funcionamiento del cumplimiento
de su funcidn social. (Colombia P. d., 2018)

Fuente: Elaboracion Propia (2018)

a) Analisis del nivel de competencia

Tabla 2.
Competencia

Para el sector educativo de nivel técnico profesional no hay
gran demanda de nuevos competidores debido a barreras de
entrada a este mercado como:




Competencia

Normatividad legal exigida por el ministerio de educacion
nacional, Los margenes de rentabilidad que pretenden los nuevos
competidores y los ya existentes, los altos costos de inversion
inicial en infraestructura e instalaciones fisicas.

Las exigencias tecnologicas para los nuevos modelos educativos
en Colombia, por ejemplo la educacion virtual e implementacion
de plataformas académicas especializadas para la prestacion del
servicio.

Sin embargo no podemos descartar nueva competencia de
otros institutos de educacion no formal como academias de
belleza, institutos de sistemas y demas que aunque no son del
mismo sector ofrecen programas para capacitar personas las
cuales no tienen la posibilidad de ingresar a una universidad.

Por lo anterior expuesto la llegada al mercado de nuevos
competidores en el sector no afecta significativamente a la
institucion.

Poder de
negociacion de los
proveedores

Para la nueva América este poder de negociacion con los
proveedores no incide de manera directa en la prestacion de su
producto final como lo es la prestacion de un servicio educativo a
nivel técnico profesional, al ser un servicio intangible no depende de
materias primas como sucede con un producto o bien fisico.

Podriamos afirmar que el Ministerio de educacion Nacional hace
las veces de proveedor pues es quien autoriza la implementacion de
programas académicos en la institucion y da su aval para poder prestar
el servicio de manera legal.

Al interior de la institucion existe un grupo de proveedores que
aunque prestan servicios como cafeteria, reparaciones locativas,
suministro de papeleria y aseo etc. no tienen que ver directamente con
la prestacion del servicio educativo son mas bien proveedores de la
planta fisica y su poder de negociacion es pequefio y limitado debido a
la gran oferta de empresas del mismo mercado.

Productos
sustitutos

Los productos sustitutos de servicio educativo son un factor externo
que influye en la variacion de la rentabilidad de la institucion debido a
la existencia de programas sustitutos que busca satisfacer la misma
necesidad a menores costos.

En el sector existen diversas instituciones que ofrecen programas de
educacion formal e informal, los cuales son una alternativa de
capacitacion para las personas que desean ingresar al mercado laboral.

Para la nueva América los clientes son los futuros estudiantes los
cuales tiene la posibilidad de escoger entre varias instituciones del
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Poder

de

negociacion de los

clientes

sector e iniciar una carrera, ante este variedad de posibilidades los
clientes buscan beneficios en temas de precio, ubicacion y calidad de
los programas.

Para este tipo de clientes un factor determinante a la hora de tomar
la decision de matricularse en un centro educativo es el prestigio,
experiencia y posicionamiento en el sector que tenga dicho centro.

El poder del comprador se centra especialmente en la posibilidad de
escoger el centro de educacion (profesional en este caso), este poder
condicionar a la nueva América a desarrollar estrategias competitivas
con el fin de mantener y/o incrementa su nimero de alumnos.

Contratar docentes capacitados e idoneos, ademas de disponer de
programas que sean llamativos por su contenido y nivel de ensefianza
a los estudiantes pueden ser factores de mayor relevancia en la
busqueda de cumplir con los objetivos de la fundacion.

Grado de rivalidad

entre
competidores

los

La rivalidad entre competidores ya existentes implica incidir en la
imagen con respecto a ellos, para esto se desarrollan estrategias de
posicionamiento de marca como inversion en publicidad (que es uno
de los factores de especial atencion en nuestro estudio), precios en las
ofertas académicas, desarrollo e implementacion de nuevos programas
para satisfacer las necesidades de potenciales estudiantes.

Las instituciones més cercanas a la fundacién nueva américa son el
Colegio Incade, Cenescala, Instituto britdnico, Politécnico gran
colombiano, instituto Tecnisistemas y el instituto Redecomputo.

Al realizar la investigacion por medio de la pagina web de cada
institucion educativa, se observa que en la mayoria de estas
instituciones se ofrecen programas académicos de tipo técnico.

La competencia directa de FESNA es el politécnico Gran
Colombiano ya que ofrece diversos programas técnicos profesionales
y profesionales, ademds cuenta con una red enorme de alianzas
estratégicas con empresas grandes en Colombia e instituciones de
educacion superior para terminar los estudios técnicos y
profesionales.

En promedio el valor de un semestre para cada uno de los
programas es de $1°000.000 y $1°700.000.

En cuanto a edificaciones el politécnico internacional cuenta con
una de las mejores instalaciones educativas las cuales son muy
llamativas a la hora de atraer clientes.

Ubicacion de la competencia directa:

El politécnico internacional se encuentra ubicado en Autopista Sur
No. 67 — 71 una ubicacion relativamente lejana teniendo en cuenta la
ubicacion de FESNA y podria estar fuera de la lista de los posibles
rivales en el mercado de la educacion.

Fuente: Elaboracion Propia (2018)
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b) Sector pertinente

La localidad de Tunjuelito cuenta con varios centros de educacion superior los cuales ofrecen
programas técnicos y tecnologicos que también son brindados por la Nueva América, por
ejemplo INCADE ofrece programas de auxiliar administrativo, auxiliar contable y financiero,
auxiliar en mercadeo y ventas de productos y servicios, como parte de un sector distinto se puede
acceder a programas como auxiliar de seguridad privada, auxiliar de Call Center, auxiliar en
cuidado de nifios entre otros, estos estudios le permiten a las personas con titulo de bachiller
estudiar una carrera alternativa acorde a sus ingresos y posibilidades econdmicas, de este modo
se hace mas dificil para la Nueva América la captacion de futuros estudiantes pues ante la gran
posibilidad de opciones muchos de ellos toman la decision de inscribirse en un programa alterno

que le dé la posibilidad de ingresar al mundo laboral.

Se evidencian también en el sector una gran cantidad de escuelas de belleza y enfermeria,
mantenimiento en equipos de computo e inglés que aunque son de educacioén no formal de igual
manera brindan una alternativa interesante para el proceso de capacitacion laboral de los

habitantes de la localidad.

El alcance geografico de la competencia, para el ejercicio en desarrollo le otorgamos a la
competencia un alcance geografico igual al de la Nueva América que indica una cobertura de mas

o menos 53% de la poblacion de las localidades ubicadas en el sur de la ciudad.

También se identifica que los participantes de la institucion estan clasificados por segmentos
como los compradores y grupo de compradores, que en este caso son los estudiantes que se quien
adquirir el servicio de educacion Técnica Profesional, es por esto que se realizo una investigacion
con el DANE, para identificar el segmento al que se esta ofreciendo y segiin este en el 2016 el
total de jovenes ocupados con edades comprendidas entre los 14 a 28 afios en Bogota
correspondié a un 52.8% de hombres y 47.2% de mujeres, este seria un grupo potencial de
compradores de nuestro servicio educativo. También debemos incluir los futuros graduados de
bachillerato académico en los colegios e institutos en la localidad de Tunjuelito pues son

estudiantes que van a decidir si continlan o no sus estudios superiores. (DANE, 2017)

Otro segmento son los proveedores y grupo de proveedores, al ser una institucion que presta

un servicio de educacion superior los principales son los docentes que estan contratados para
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dictar clases, teniendo en cuenta que son una clave fundamental para el normal desarrollo de su
actividad productiva, y por otro lado se cuenta con otro grupo de proveedores que ofrecen
productos de insumo para complementar el funcionamiento de la institucion como papeleria,

tecnologia, publicidad etc.

Asimismo en el sector al que pertenece, se debe analizar los competidores y sustitutos que se
enfocan en presar el mismo servicio de educacion superior y que por lo cual utilizan factores que
influyen en el momento que una persona desea elegir una institucion como el costo, calidad,
reconocimiento, convenios, pensum, maestros, horarios e infraestructura, se puede nombrar

algunas de ellas como:

Instituciones publicas de caracter universitario que ofrecen programas técnicos y profesionales

a un bajo costo:
Servicio Nacional de aprendizaje SENA
Universidad Nacional
Universidad Distrital Francisco de Paula Santander

Instituciones privadas de caracter universitario que ofrecen programas profesionales con

opcion de técnicos:
Institucion universitaria politécnico Gran colombiano
Fundacion Universitaria Konrad Lorenz
Corporacion Universitaria Minuto de Dios
Corporacion Unificada Nacional de Educacion Superior CUN
Universidad ECCI
Instituciones privadas de cardcter informal que ofrecen programas técnicos laborales:
Campoalto

Tecnisistemas
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Corporacion tecnoldgica industrial colombiana
Instituto INGABO

Teniendo en cuenta la competitividad, se analiza que al sector que pertenece la institucion,
tiene varias barreras de entrada para posibles nuevos entrantes los cuales tendrian que tener
capacidad financiera, cumplir con la normatividad legal vigente, reconocimiento, organizacion

administrativa entre otros requisitos que se necesitan para ingresar a la competencia.

Las Cinco fuerzas permiten determinar la intensidad competitiva en el mercado de un sector,
dando a conocer la clasificacion de su relevancia, estableciendo cuales son fuertes o débiles
frente a la competencia. Dentro de los factores mas importantes del desarrollo de la actividad
econdmica de una empresa podemos recalcar el margen de rentabilidad que se obtiene al final de

cada periodo, puesto que ¢l depende la sostenibilidad y posicionamiento estratégico eficaz.

Las fuerzas competitivas mas fuertes dentro del sector educativo son el poder de negociacion
con los clientes y proveedores, en el primer caso se debe a la accesibilidad directa que se tiene
con las personas y a la zona en la que se encuentra ubicada la institucion. Ofreciendo precios
asequibles y modalidades de financiacion que permitan a los aspirantes interesados en adquirir
los servicios. Por otra parte el poder de negociacion con los proveedores se enfoca en la
prestacion del servicio de formacion integral el cual es remunerado por las horas catedra dictadas

mensualmente por el cuerpo de docentes contratado por la empresa.

Por el contrario las fuerzas competitivas mas débiles que se encuentran presentes en el
entorno de la educacion estan ligadas a la intensidad de la rivalidad de los competidores, la
amenaza de nuevos competidores y la amenaza de productos sustitutos. Todos estos factores
influyen de manera directa y material en el crecimiento de la entidad porque el sector educativo
cada dia es mas competitivo debido a la aparicion de nuevas instituciones de educacion superior
las cuales adoptan estrategias de mercadeo como la disminucion en los precios de los programas,
infraestructura, ubicacion, tecnologia e innovacion. Los cuales inciden en el ingreso de nuevos

estudiantes y por ende en la rentabilidad que se espera obtener.

Al consolidar la estructura general del sector es claro que el nivel de rentabilidad de la

institucion no es competente frente a las demas instituciones, debido a los ingresos que obtiene
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por concepto de matriculas en los diferentes programas los cuales no alcanzan para cubrir con los
costos fijos y variables de la institucion. En los tltimos afos se evidencia que la utilidad generada
por la prestacion de los servicios ha sido negativa debido a que los costos y gastos de cada
periodo superan en grandes proporciones el nivel de ingresos, los cuales en promedio solo
alcanzan a cubrir el 58% de las erogaciones y el 42% restante es aportado por los duefios de la
entidad, dejando claro que el capital que se inyecta por parte de estos, no proviene de la actividad
econdmica de la fundacion. Por esto el porcentaje de utilidad es significativamente bajo teniendo
en cuenta que es una empresa sin animo de lucro y sabiendo que se debe reinvertir los dineros

recibidos en la prestacion del servicio.

La rentabilidad de la institucion es controlada por dos fuerzas que inciden en el plan de
negocio y posicionamiento del mercado, como la rivalidad entre competidores y el ingreso de
productos sustitutos, ya que mientras mas competencia exista, mayor sera las guerras en el precio
y los estudiantes aspirantes tendran mdas opciones de elegir y por parte de los ingresos de
productos sustitutos la rentabilidad serda menor debido a que habrd mas posibilidades en los

portafolios académicos de las demas instituciones y el mercado sera demasiado volatil.

Finalmente para analizar el sector con la verdadera rentabilidad de la empresa a largo plazo, se
puede identificar primero la incursion de nuevas tecnologias ya que han generado que la
participacion de la poblacion disminuya considerablemente puesto que la educacion a distancia
ha sido una alternativa clave para las personas que no pueden asistir a clases presenciales por
tiempo y dinero, por otro lado se ha evidenciado que la cantidad de personas interesadas en
obtener un titulo profesional, es relativamente bajo y esto proviene a causa de la disminucion de

la expansion demografica.

Si comparamos las estrategias de negocio implementadas por otras instituciones facilmente se
denota gran aprovechamiento de los recursos y los cambios frecuentes del mercado lo cual les ha
dado diversas ventajas frente al posicionamiento en el sector de la educacion. Es por esto que esta
mejor posicionado debido a la accion conjunta y efectiva de las 5 fuerzas estableciendo la
rentabilidad potencial en el sector de la educacion y por lo cual se mide en términos de
rendimiento a largo plazo segun el capital recibido por la demanda de aspirantes interesados en

los programas de educacién superior.
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2. Definicion del problema de intervencion

La Fundaciéon de Educacion Superior Nueva América, es una institucion de educacion
superior, de naturaleza privada, ubicada en el Sur de la Ciudad de Bogota con tinica Sede en el
barrio Venecia, la cual promueve la formacion integral por medio de programas técnicos
profesionales, en areas administrativas, estas son ofertadas a una poblacion objetivo de estratos

socio-econdémicos 1,2 y 3.

La institucion adicionalmente, se destaca por tener varios beneficios como becas académicas,
convenios con instituciones que dictan programas Profesionales, en donde los estudiantes
egresados de la fundacion pueden tener una continuidad académica y tener un titulo profesional,
ademas, la Fundacion Nueva América dentro de su plan de estudios ofrece al estudiante, un
proceso de formacion practica empresarial, con el fin de que el estudiante aplique los

conocimientos adquiridos y asi pueda obtener un crecimiento personal y profesional.

Es por esto, que desde el inicio la fundacion, constantemente ha tenido una poblacion de
estudiantes suficientes para cubrir todos los programas académicos, pero en los ultimos afios los

ingresos han ido disminuyendo.

Para desarrollar su actividad econdmica, la institucion cuenta con un area comercial que se
encarga de realizar diferentes actividades de mercadeo, como la presentacion del portafolio de los

diferentes programas académicos, con el objetivo de captar nuevos estudiantes.

Sin embargo, se puede observar que las estrategias implementadas por esta area no son
eficaces para cumplir las metas establecidas semestralmente, es decir que no estan generando los
resultados suficientes por concepto de matricula, los cuales se requieren para cubrir las

obligaciones adquiridas por la institucion.

A causa de esta situacidon, se hace necesario analizar las politicas de mercadeo del area
comercial, en donde se puedan evaluar el sector, los procesos, las actividades, que se desarrollan
para la captacion de nuevos estudiantes y asi poder lograr mejores resultados de matricula, para
que la institucidon sea auto sostenible y pueda optimizar la prestacion del servicio a toda la

comunidad que se encuentre interesada en la formacion técnica profesional.
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Dada la problematica que se presenta, se realiza la siguiente pregunta ;Qué plan estratégico se

debe disefiar e implementar para aumentar el nimero de estudiantes matriculados?

Para definirlo, se realizara un seguimiento continuo por medio de este trabajo para identificar
las posibles causas y efectos que se estan presentando dentro de la Fundacion de Educacion

Superior Nueva América como evidencia la tabla historica.

MATRICULAS
PROGRAMAS TECNICOS PROFESIONALES 2016-1 | 20162 | 2017-1 | 20172 | 2018-1 | 2018-2
TP. COMERCIO EXTERIOR 10 13 49 20 31 18
TP. PROCESOS ADMINISTRATIVOS EMPRESARIALES 32 32 70 87 9 32
TP. PROCESOS CONTABLES 26 40 58 27 32 6
TP. PROCESOS MERCADEO 14 19 55 37 41 29
TOTAL SEMESTRE 82 104 232 171 203 85

Figura 3 Matriculados (Elaboracion Institucional, 2018)
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3. Objetivos

3.1. Objetivo general
Disefiar un plan estratégico en el area comercial y de mercadeo, que permitan incrementar el
nimero de matriculas de estudiantes nuevos para los programas técnicos profesionales de

modalidad presencial, de la Fundacion de Educacioén Superior Nueva América.

3.2. Objetivos especificos
Fortalecer las estrategias de los procesos comerciales y de mercadeo, para aumentar el margen

de captacion de estudiantes nuevos.

Elaborar planes comerciales y de mercadeo que permita mejorar el nimero de matriculas de

estudiantes nuevos.

Definir actividades de mercadeo que se puedan desarrollar para dar a conocer los programas

académicos a la poblacion objetivo.
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Para delimitar que se quiere lograr con el plan estratégico dentro de la organizacidn, se

establecen unos indicadores centrados en tareas y acciones, que permitiran medir el objetivo a

alcanzar en el 4rea comercial y de mercadeo, por medio de las politicas establecidas por la

institucion en un periodo de tiempo de seis (6) meses, en el cual se conocera, las preferencias,

opiniones, percepciones y recordacion que presenta el estudiante en el momento de tener un

contacto y proceso con la institucion.

Con los indicadores definidos a continuacion, se pretende definir de manera basica y sencilla

los elementos estadisticos de resultados, efectos e impactos que intervienen en el avance del plan

de mejora propuesto.

Tabla 3
Indicadores de gestion
Indicador Objetivo Medicion
Visitas Analizar la cantidad de personas Numero de formularios
concertadas inscritas en los programas académicos entregados / Numero de
ofertados inscritos
Analizar la tasa de personas Numero de estudiantes
matriculadas en los programas académicos  inscritos/ Numero de
ofertados estudiantes nuevos que
Ventas pagaron el 100% de la
efectivas por matricula
comercial Observar el cumplimiento de metas Metas de matriculas /
propuestas desde el primer inicio de Cumplimiento alcanzado de
semestre matriculas
Ventas  por Identificar el Porcentaje de Medios de publicidad
intermediarios Participacion de cada medio frente total de  utilizados / Total de

matriculas

estudiantes matriculados *
100

Medir que tan efectivo son los medios
de publicidad aplicados

Cantidad de medios
utilizados / Cantidad de
estudiantes que ingresaron por
cada medio

Fuente: Elaboracion Propia (2018)
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5. Antecedentes

Las instituciones de educacién superior siempre se preocupan por captar una cantidad
suficientes de estudiantes, para cada uno de los programas que se ofrecen, con el fin de establecer
una buena formacion integral para todos los estudiantes, ademas de recibir los recursos
suficientes para sostenerse por si sola; es por esto que se ha investigado sobre varios temas que
entre ellos se tienen: Marketing para instituciones educativas: guia para planificar la captacion y
retencion de alumnos, que segun el autor (Manes, 1997), la educacion debe adaptarse
permanentemente a los requerimientos de una realidad cambiante que exige nuevos contenidos,
espacios, disefios curriculares y estilos para hacer util a la sociedad. Y que precisamente el
marketing no es un medio para vender mas o mas caro; incluye las nociones de mejor calidad y
de adaptacion de la oferta a la demanda; es decir adecuacion del servicio que se brinda, en este

caso la informacion y la capacitacion a las necesidades de sus receptores como los alumnos .

A través de una guia teodrico-practica que abarca: técnicas de planificacion de marketing
estratégico, evaluacion de la imagen institucional, investigacion de mercados educativos,
desarrollo de nuevos servicios , promocion publicidad y tele marketing, mailing, CRM,
relaciones publicas busqueda de benefactores, armado de bases de datos, marketing digital, y
nociones de organizacion del circuito de admisiones esta edicion estd orientada a facilitar la
gestion de administradores y directivos de instituciones educativas privadas y publicas de todos

los niveles.

Otro tema que es importante analizar es el mercadeo que se estd utilizando para captar y
obtener permanencia de parte de los estudiantes en donde se pudo averigua un tema relacionado
que se llama marketing educativo captacion y fidelizacion de alumnos, en donde segun el autor
(Alonso, 2017), viene tomando mucha importancia en la captaciéon de nuevos clientes, para
cualquier entidad prestadora de servicios de ensefianza académica, es de saber que el principal
objetivo de cualquier departamento de marketing es incrementar las ventas, en el caso de las
universidades aumentar la facturacion por matriculas, la captacion de nuevos estudiantes a través
de campaiias y la creacion de canales comerciales son necesarios para lograr el alcance de dicho

objetivo.
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Se debe fidelizar desde el comienzo al nuevo alumno desde el momento mismo de su vistita a
las instalaciones de la institucién educativa, en ese entonces el area de marketing obtiene una
vision estratégica con el claro objetivo de diferenciarse de la competencia, es un plan a mediano y
largo plazo donde se hace necesario hacer un estudio del cliente actual, ademas de otro estudio de

analisis y tendencias de los gustos, preferencias.

Otra prioridad del area de marketing es fidelizar los alumnos y crear en ellos un sentido de
pertenencia, se debe hacer un acercamiento no solo con el alumno sino también con sus familias
con el objeto de hacer de su paso por la institucion un periodo de tiempo inolvidable, una

experiencia grata, llena de recuerdos.

Hacia el entorno de la institucion se debe trabajar arduamente en el desarrollo e
implementacion de una estrategia corporativa de captacion de nuevos alumnos con énfasis en el
disefio y lanzamiento de campanas de comunicacion para dar a conocer nuestro proceso de
servuccion, se pretende poner de moda la institucion, ser la prioridad en la toma de decisiones
para estudiar, ser la principal opcion de las familias para ello se implementara la formacién del
profesorado asi también como programas de andlisis de bases de datos, asociacion e integracion

de ex alumnos, intercambios internacionales, actividades extraescolares etc.

Asimismo, los retos actuales de las instituciones de educacion superior en el area de gestion
segun los autores (Varela, De Leon Lafuente, & Garlaza Lopez, 2015), son hoy en dia sin lugar a
duda son de gran magnitud, algunos de ellos o los mas relevantes son la generacion del
conocimiento, la formacion integral de los profesionales, la diversificacion de los programas
ofrecidos en los posgrados, la implementacion de tecnologias de informacion de comunicacion
que se encuentren con altos estandares y por ultimo el aspecto econdmico-financiero, son tan vez
los procesos que contribuyen en el mejoramiento de la educacion superior y que aportan ademas
a prever las posibles variables que garanticen la inclusion de mas personas a dichos factores.
Todos y cada uno de estos procesos mencionados anteriormente son fundamentales para cumplir

los objetivos que se propongan en una institucion de educacion superior.

De igual manera las instituciones de educacion superior tienen muchas barreras tales como: la
demanda de servicios a nivel nacional e internacional. A nivel nacional y para este nicho de

mercado se debe ofrecer un servicio que garantice a los estudiantes la obtencion de conocimiento,
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el cual ademds despierte las aptitudes o competencias con las que cuenta cada estudiante.
Factores como la desigualdad, la discriminacion y econdmico. Las instituciones de educacion
superior debe ser un mecanismo que promueva el desarrollo de diferentes aspectos culturales y
sociales, pero todo esto se puede lograr a través la creacion de alianzas y convenios con
diferentes instituciones, tal vez reestructurando los procesos de la organizacion. Crear estrategias
que de una u otra forma puedan ser importantes como: la implementacion de programas
académicos direccionados al aprendizaje de diferentes lenguas extranjeras, los programas de
intercambio de estudiantes los cuales ayudan a mejorar el nombre de las instituciones tanto a
nivel local como internacional. Cuando una instituciéon de educacidon superior realiza todos los
procesos de la forma correcta y sintetiza cada uno de los factores presentes en el mercado de la

educacion sin lugar a duda podra facilmente cumplir con los objetivos y metas que se propongan.

5.1. Marco referencial

5.1.1. Referentes normativos.
Para el desarrollo de la actividad economica de la empresa, el ente regulador que es el
Ministerio de Educacion Nacional hace una serie de requerimientos legales para poder prestar el

servicio de educacion con su aval.

Existen varias normas, decretos y leyes que regulan la prestacion del servicio de educacion
superior a nivel nacional en el pais, normalmente la norma que se lleva a cabo como guia es el
decreto 1280 del 25 de julio de 2018, el cual incide directamente en la calidad de la educacion a
nivel nacional y regula las ofertas de programas académicos para la captacion de nuevos

estudiantes en las instituciones acreditadas por el Ministerio de Educacion Nacional.

En este decreto 1280 estipula y reglamenta “el Sistema de Aseguramiento de la Calidad de la
Educacion Superior, y el registro calificado de que trata la ley 1188 de 2008 y los articulos 53 y
54 de la ley 30 de 1992 sobre acreditacion, por lo que se subrogan los capitulos 2 y 7 del Titulo 3
de la parte 5 del libro 2 del Decreto 1075 de 2015 — Unico Reglamentario del Sector Educacioén®
(Colombia E. P., 2018)

Para poder analizar el decreto, se observa que requisitos se requieren para presentar un
registro calificado, el cual se toma como guisa la ley 1188 de 2008, los articulos 53 y 54 de la ley

30 de 1992 y el decreto 1075 de 2015.
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Primero se da a entender que un registro calificado en una institucion es un mecanismo,
administrado por el Ministerio de Educacion Nacional, que permite verificar y asegurar las
condiciones de calidad en los programas académicos de educacion superior, segun lo establecido

en la Ley 1188 del 25 abril 2008 y el Decreto 1295 del 20 de abril de 2010.

En los procesos de solicitud, renovacion y/o modificacion de Registro Calificado de
programas académicos, las Instituciones de Educacion Superior deben presentar un Documento
Maestro con la informacion que permita verificar el cumplimiento de cada una de las 15
condiciones de calidad establecidas en el Articulo 2.5.3.2.2.1. Evaluacion de las condiciones de

calidad de los programas, del Decreto 1075 de 2015.

Este registro es el primer requisito que debe cumplir cualquier institucion de educacion
superior que quiera dictar un programa autorizado de pregrado o postgrado a nivel de educacioén
superior en Colombia, la finalidad de este registro es garantizar la calidad de la educacién en

nuestro pais.

El periodo de implementacion y aprobacion de este registro puede durar varios afos en
ejecutarse y tiene una vigencia de siete afos a partir de su correspondiente implementacion, en el
caso de algunas instituciones este registro es una barrera de entrada a nuevos competidores pues
exige ajustarse a la normatividad vigente, trabajar constantemente en su implementacion y

realizar inversiones econdmicas significativas.

La otra ley 1188 de 2008 es la otra ley que regula el registro calificado de programas de
educacion superior, ya que es el encargado de otorgar este registro es el Ministerio de Educacion
Nacional quien mediante acto administrativo ordena la respectiva incorporacion en el Sistema
Nacional de Informacién de la Educacion Superior ( SNIES ) y ademds asigna el codigo

correspondiente.

Esta ley también define que las instituciones deben cumplir con requisitos de calidad
preestablecidos para poder ofertar programas académicos autorizados, ademas establece que debe
haber coherencia entre los temas ofertados y los dictados en las aulas de clase, también debe
presentar sustentacion cientifica actualizada acorde a las necesidades del pais, y se deben definir
de manera clara y precisa los objetivos de los programas académicos de nivel superior asi

también como las actividades propias para alcanzar dichos objetivos, en sintesis esta ley hace



34

referencia a que toda institucion debe contar con estandares de calidad educativa para poder
desarrollar sus programas, coordina las diferentes actividades para que se desarrollen de manera
estandarizada con el fin de que el talento humano y la infraestructura necesaria cumpla con
requisitos que brinden una mejor calidad en el proceso de servicio de las instituciones de

Educacion Superior.

Sin embargo en los articulos 53 y 54 de la ley 30 de 1992, establecen los sistemas nacionales

de acreditacion e informacion, en cada uno de ellos se instaura lo siguiente:

Articulo 53. Se debe establecer el Sistema Nacional de Acreditacion para las instituciones de
Educacién Superior cuyo objetivo fundamental es garantizar a la sociedad que las instituciones
que hacen parte del Sistema cumplen los mas altos requisitos de calidad y que realizan sus

propdsitos y objetivos, para acogerse a este sistema es voluntario.

La acreditacion tendra caracter temporal. Las instituciones que se acrediten, disfrutaran de las
prerrogativas que para ellas establezca la ley y las que sefiale el Consejo Superior de Educacion

Superior (CESU).

Articulo 54. El Sistema previsto en el articulo anterior contarda con un Consejo Nacional de
Acreditacion integrado, entre otros, por las comunidades académicas y cientificas y dependera
del Consejo Nacional de Educacion Superior (CESU), el cual definira su reglamento, funciones e

integracion.

Como se puede observar estos articulos argumentan la exigencia y los requisitos que deben
tener las instituciones de Educacion Superior para ofertar programas educativos con altos
estandares de calidad para satisfacer la necesidad cientifica de la sociedad y brindar bienestar a la
poblacion, asi también pretender por el desarrollo socio economico de Colombia una formacion
de profesionales integrales formados en instituciones certificadas y autorizadas por el Ministerio

de Educacion Nacional.

El decreto 1295 de 2010, en su capitulo 2, Titulo 3, parte 5 del libro 2 del Decreto 1075 de
2015, reglamento la ley 1188 del 2008, estipulan las condiciones de calidad y establecen el
procedimiento que se debe cumplir en todas las instituciones de Educacion Superior para obtener,

renovar, o modificar el registro calificado de caracter institucional.
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Asimismo el decreto 2904 de 1994, compilado en el capitulo 7, Titulo 3, parte 5 del libro 2 del
decreto 1075 de 2015, reglamento los articulos 53 y 54 de la ley 30 de 1992, hablan sobre la
acreditacion voluntaria, como un instrumento para el mejoramiento de la calidad de la Educacion

Superior en el pais.

5.1.2. Referente teorico.

e Planeacion estratégica

Segun el autor (Chiavenato 1. , 2017), la planificacion estratégica se enfoca en la formulacion,
tratamiento y la realizacion de los diferentes planes de una empresa, su objetivo es contribuir a
cumplir las metas propuestas, ademds de ser el medio por el cual se puede visionar el estado de

una empresa a futuro.

El concepto de planeacion estratégica nace a comienzos de los afios cincuenta, dado que las
empresas y organizaciones dedicadas a la produccion y prestacion de bienes, comenzaron a tener
serias preocupaciones por la gran cantidad de falencias encontradas en sus procesos. De alli
parti6 la creacion de la planeacion estratégica. Los administradores en sus empresas propusieron
este método en busqueda de poder implementar acciones que fuesen realmente efectivas, por ello
las empresas dieron lugar al concepto de administracion estratégica. A partir de 1960 hasta 1980,
la planeacion estratégica propuso un contexto en el cual se establecieran metas, al igual que
modelos de planeacion, los cuales aportaran a mejorar la direccion de las organizaciones, por ello

se vieron en la necesidad de contratar especialistas en la alta gerencia.

Adicional el autor (Chiavenato 1. , 2017), presenta algunas definiciones que dejan muy en
claro el concepto de planeacion estratégica es “Los dirigentes del nivel institucional requieren un
horizonte temporal proyectado a largo plazo, un enfoque global que incluye la empresa como
totalidad integrada por recursos, capacidad y potencialidad y, en especial, requieren tomar

decisiones basada en juicios y no solo en los datos
e FEtapas de la planeacion estratégica

La planeacion estratégica contiene 6 etapas (Determinacion de los objetivos empresariales,

analisis ambiental externo, andlisis organizacional interno, formulacién de las alternativas
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estratégicas y eleccion de la estrategia empresarial, elaboracion de la planeacion estratégica,

implementacion mediante planes tacticos y operacionales),
e Determinacion de los objetivos empresariales

Estos son realizados en contraste a la vision y la mision de las empresas, dan a conocer cuales
son los propositos de la organizacion y especificamente definen el objeto de funcionamiento de

esta.
e Analisis de condiciones ambientales

Por medio del analisis ambiental una empresa puede entender facilmente su ambiente externo,
ademads puede obtener un diagnostico que le permita medir sus niveles de eficiencia y eficacia de

sus procesos frente al mercado externo y asi tomar las medidas que sean mas pertinentes.
e Analisis organizacional

Es el analisis de las condiciones internas de la empresa en el cual se examinan los recursos
financieros, de mercadeo, referentes a la operacion y los humanos. Esto con la finalidad de
verificar cuales son las fortalezas y las debilidades de la empresa teniendo asi la facicilidad de
aprovechar las oportunidades y las posibles amenazas que inponga el ambiente interno de la

empresa.
e Formulacion de alternativas estratégicas

La formulacion de alternativas permite analizar las oportunidades y amenazas que estan
presentes en en los procesos internos que se desarrollan en cada organizacion. Todo este proceso

ayudara a proponer las posibles alternativas gerenciales que le den direccion a la organizacion.
e Elaboracion de la planeacion estratégica

La planeacion estratégica es una forma sencilla de aplicar las estrategias empresariales. La
estratégia de las empresas se enfoca en la orientacion para dar cumplimiento de los objetivos que
se proponen en las empresas. La planificacion estratégica por otro lada da las pautas para realizar
dichas estrategias y se basa en el diagnostico obtenido de la entidad y de las condiciones en las

que se encuentra.
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e Implementacion de la planeacion estratégica

En esta fase se desarrollan todas las estrategias propuestas, por medio de la coordinacion de un
administrador, quién direcciona a los subordinados a cumplir dichas actividades y planes
establecidos. Esta fase ademas es el lazo entre las decisiones que se tomen a nivel administrativo

y la ejecucion que realizan las deiferentes areas de la empresa.
» Estudio de mercado

Teniendo en cuenta el autor (Ale, 2015), quien habla que “El estudio de mercado se podria
definir como un proceso sistematico de recoleccion y analisis de datos e informacion acerca de

los clientes, competidores y el mercado”.
Asimismo el autor expone que existen 2 tipos de mercado: Primario y secundario
e El estudio de mercado primario

es el metodo en el cual se realizan encuestas, entrevistas entre otros. Por medio de estos

metodos de investigacion y recoleccion de datos se da respuesta a preguntas como:
(Cuadles son las preferencias de las personas en dicho mercado?
(Cuadles son los posibles competidores en este nicho de mercado?
(El producto o servicio ofrecido esta cumpliendo las expectaivas de los clientes?

(Cual es la opinidon de los compradores y consumidores finales a cerca del producto, bien o

servicio ofrecido?
e Estudio de mercado secundario

En el estudio de mercado secundario las empresas utilizan un producto o servicio como
referente para compararlo con el cual se esta produciendo en dicha empresa. Resulta muy
econdmico para una empresa utilizar este tipo de estudios pero resulta complejo decir que tan
efectivo resultara al al tomar decisiones por los resultados obtenidos de €l. En otras palabras este
metodo de investigacion orienta a la empresa a conocer cuales son los gusto de las personas con

respecto a los productos o servicios que consumen.
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> Proceso de mercadeo

El proceso de mercadeo segun el autor (Thompson, 2006), es “En término general, el
marketing es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los
mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones que la

ponen en practica”
Adicional el autor (Ayala, 2015) expone que existen 7 fases del proceso de mercadeo:
v’ Analisis de oportunidades de mercadeo

En esta fase se busca descubrir las necesidades presentes en un mercado, aspectos objetivos y
subjetivos. Ademads de esto al desarrollar esta investigacion se debe tener presente el objetivo de
la misma, es decir tener claro ;cudl es el fundamento que busca tener la investigacion? y ;para

qué nos servird como empresa?
v" Seleccion del mercado objetivo

Por medio de la investigacion de mercados se determinara quienes seran los consumidores de
nuestro producto o servicio, ya que al conocer a nuestros clientes la empresa podra ofrecer toda la
satisfaccion que sea necesaria y permita cada vez aclarar cudles son las tendencias de los clientes

en un mercado determinado.
v" Andlisis de mercado

En esta fase una empresa identifica de manera efectiva cuales son las fortalezas y debilidades
que estan presentes en el proceso de mercadeo de la organizacion. También se busca el

aprovechamiento de las oportunidades y disminuir el riesgo de amenazas latentes en el mercado.
v Formulacion de estrategias de marketing

Para este momento se deben tener en cuenta todas las variables que hacen referencia a la
realizacion de estrategias de mercadeo tales como las 4p (producto, precio, plaza y promocion),
todos estos factores juegan un papel muy importante y deben formar un conjunto homogéneo que
en marca la satisfaccion del cliente, dado que en este punto se cuenta con la informacion obtenida

en las fases anteriores.
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v" Implementacion de las estrategias de marketing

Cada empresa es libre de escoger el método con el cual desarrollard las actividades
formuladas, durante el proceso. Es libre de definir el cronograma, el lugar y las metas que quiere
alcanzar, todo esto se debe hacer llevando un control y realizando la evaluacion de cada una de

las actividades ejecutadas.
v Control y evaluacion

Es la ultima fase y es en ella en donde se da a conocer la efectividad de todo el proceso de
mercadeo, podemos al final saber cudles son las falencias presentes o en su defecto cuéles son las

posibles causas de la poca efectividad del proceso de marketing en una empresa.

» Procesos comerciales basicos

El marketing en las empresas debe permitir al area comercial el poder de como trasmitir a los
consumidores cuando un producto o servicio saldra o esta en el mercado, ;Como dar a conocer
las caracteristicas del mismo? y ;qué factores lo diferencian de los demas?, todo esto con la
finalidad de atraer clientes potenciales que se conviertan en compradores y consumidores. Dentro
de los procesos comerciales existen herramientas que facilitan la adquisicion de compradores

tales como la publicidad, la promocion de ventas, las ventas personales y las relaciones publicas.

Segun el autor (Cordova, 2009), manifiesta que existen cuatro procesos o herramientas que

sirven para realizar un proceso basico de comercializacion como:

v' La publicidad
Es una herramienta por la cual se trata de convencer a las personas de consumir un producto o
servicio por medio de métodos visuales y auditivos que facilmente encontramos en nuestros
hogares. La publicidad tiene muchas fortalezas pero a su vez contempla muchas desventajas

como los altos costos que acarrea la implementacion de esta herramienta.

v" La promocion de ventas
Son los incentivos que se brindan a los consumidores con el propdsito de incrementar la
adquisicion de bienes o servicios. Para esto se utilizan algunos instrumentos muy importantes

como los bonos y los descuentos.
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v" Ventas personales
Es una herramienta muy efectiva, dado que con ella se busca acaparar la atencion de grandes
masas poblacionales cuando se da a conocer un producto en el mercado, este instrumento cumple
con las expectativas en la medida en la que se maneje de la forma adecuada, es decir que se
intervenga al cliente correcto ya que esto despertard preferencias en el mercado y garantizara la
adquisicion de compradores.
v" Las relaciones publicas
Dentro de las herramientas mas trascendentales en el crecimiento de una empresa esta el
renombre que le preceda por la calidad de sus productos, por ello una organizaciéon debe crear

relaciones que le permitan obtener opiniones que le favorezcan en el mercado.

En las relaciones publicas el objetivo principal es obtener la credibilidad de los consumidores
al implementar sistemas que beneficien a la empresa tales como la disminucion de costos en la

publicidad y las promociones presentes en las ventas.

5.1.3. Referente institucional.

5.1.3.1. Aspectos organizacionales.

En la Fundacion de Educacién Superior Nueva América el drea comercial se maneja una
caracterizacion de procesos en donde tienen como proposito contribuir al logro de los objetivos
de la institucion en la consecucion de estudiantes nuevos a los diferentes programas académicos,
consolidando el area de educacidén ejecutiva como generador de ingresos y recursos para la

institucion.

Adicionalmente el area promueve un alcance el cual es establecer contacto con personas
naturales y/o juridicas hasta la vinculacion de nuevos estudiantes en los diferentes programas que

ofrece la institucion.

Para todas los procesos que desarrolla el drea comercial utilizan una herramienta de gestion
para el seguimiento y mejoramiento continuo que se llama ciclo PHVA, en donde actualmente
identifican el alto nivel de competencia y la exigencia para mejorar, crecer y desarrollarse de
acuerdo a las necesidades del mercado, asimismo esta herramienta ayuda a estar en constante

evolucion para satisfacer a los clientes y cada dia ser mas competitivos.
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El siguiente método de gestion se emplea en el area ya que es indispensable por su efectividad
y eficacia, igualmente lo manejan por ser un modelo tan dindmico y flexible que permite

aplicarse a la organizacion para ayudar a reducir costos, a mejorar la productividad y a sobrevivir

en un mercado tan cambiante como es el de la educacion.
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Tabla 4
Proceso area comercial
Proveedorn Foente Entrada Faze  Transformacion v agregacion de valor Salida Cliente/Destino
Gestion de Calidad Ornentaciones sobre P Define Objetivo, Alcance, Fesponsable, Ficha o Todos los
enfoque de procesos ¥y Actividades, Recursos, Requisitos, Caracterizacidn procesos del
método PEPSC Documentacion, identifica riesgos ¥ del proceso, Sistema de
Direccionamiente  Mision, Wision, determina controles, Métodos de hdatriz de Gesticn
Institucional; Politicas, Objetivos evaluaciom del desempefio del proceso riesgos del
Comunidad Estratégicos v del 3G, Proceso
Externa, Mercade FPlanes de Apcidn Establece el plan de trabajo del area Plan de trabajo Dhreccionamiento
{Planeacion teniendo en cuenta los abjetivos del area_ v Institucional;
Institucional)/Analisis institucionales, azi como define también  presupuesto para Gestidn
del Entorno., Perfil del el presupuesto del drea. aprobacién Financiera;
Fiesgo Institucional,
Mormatividad v
legizlacidn aplicable;
Informacion sobre
estado del mercado de la
educacion técnica
superior
Diireccicnamiente Presupuesto v plan de H Deesarrclla las actividades del plan de Base de datos de Admisiones
Institucional, trabajo del area trabajo del area: Atencién personalizada CEM Fegistro v
Gestibn Financiera; aprobados; Solicitud de de personas naturales v juridicas; actalizada, Control, Gestion
Comunidad informacion sobre Dezarrollo de ferias, brigadas v otros MMemorias de las Financiera
Externa: Personas carreras  profesionales, eventos de difusion del portafolio en las  ferias, brigadas, (Tesoreria)
Natarales ¥ costoz v medios de sedes de FESNA | las localidades ¥ otros eventos
Juridicas finatciacidn v erédito aledafias, v zonas, Atencidn v realizados.
seguimiento a interesados por medio de Informe de
tele mercadeo inscritos (Hojas
de vida de
inscritos)
Solicitudes d= H Estructurar la oferta académica de Propuesta o Personas Juridicas
informacidn sobre acuerdo a las necesidades del cliente cotizacion
programas de educacion
ejecutiva, educacion
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continuada
Gestion de Calidad, Instrumentos vy oV Evalia el desempefio del proceso: Informe de Gestion de
Antoevaloacion — metodologias para 1z Variacidn porceniual las matriculas por gestion, Calidad,
Institucional, evaluacion del semestre, Eficacia de la gestion Eesultado de los  Autoevaluacidn
Direccionamiente  desempefic del proceso: cotmercial ndicadores de Institucional,
Institucional Metricaz de gestion v gestion del Direccionamiento
métodos de seguimiento proceso Institucional
Gestion de Calidad, Fesultados de: A Establece e implementa planes de Planes de Gestion de
Auntoevaloacion  avtoevaluacion, mejoramiente definiendo: objetivos,  mejoramiento v Calidad,
Imstitucional, avditorias,  desempefio recursos, responsables, plazos v clerre de  Autoevaluacion
Direccionamiente del procesc, v revision croncgrama de implementacion accicnes Institucional,
Institucional; por la direccicn. No correctivas Direccicnamiento
Comunidad conformidades y PQR Institocicnal
Institucional

Fuente: Elaboracion Institucional (2015)
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+» Oferta educativa

La Fundacién de Educacion Superior Nueva América realiza formacion técnica profesional
ofreciendo programas que tienen grandes ventajas debido a la necesidad del sector industrial y
empresarial en el pais y més teniendo en cuenta que el nivel técnico profesional es primer nivel
en educacion superior en Colombia, de tal manera que la persona que ingrese a estudiar a la

institucidon pueda continuar al nivel universitario.

Se presenta en la siguiente imagen los programas que estan ofertando en este momento, con
modelos pedagogicos orientados a la practica, al saber hacer y a permitir que los estudiantes

alcancen mejores opciones y accesos laborales.

0 Codigo . L
Codigo S i Estado Nivel de . | Reconocimiento
Inshitucion Nombre Institucion SNIES Nombre Programa Programa | Formacion Metodologia del Ministerio
Programa

4719 FUNDACION DE 102386 TECNICA PROFESIONAL EN ACTIVO  Formacion  Presencial  Registro
EDUCACION SUPERIOR PROCESOS CONTABLES Técnica Calificado
NUEWA AMERICA Profesional

4719 FUNDACION DE 102439 TECNICA PROFESIONAL EN ACTIVO  Formacion Presencial  Registro
EDUCACION SUPERIOR PROCESOS ADMINISTRATIVOS Técnica Calificado
NUEWA AMERICA EMPRESARIALES Profesional

4719 FUNDACICN DE 102440 TECNICA PROFESIONAL EN ACTIVO  Formacion  Presencial  Registro
EDUCACION SUPERIOR PROCESOS DE MERCADED Técnica Calificado
NUEWA AMERICA Profesional

4718 FUNDACION DE 104410 TECNICO PROFESIONAL EN ACTIVO  Formacion Presencial  Registro
EDUCACION SUPERIOR OPERACION DE COMERCIO Técnica Calificado
NUEWA AMERICA EXTERIOR Profesional

Figura 4 Registro Calificados (SNIES), 2017)

% Modelo de planeacion

La institucion cuenta con un modelo de planeacion en el cual traza una serie de conceptos que
permiten guiar al area comercial para alcanzar las metas propuestas, ademas de que con el
siguiente modelo se puede plantear las oportunidades y amenazas con las que cuenta la

organizacion, a aparte de los beneficios que cuenta en el momento de realizar los procesos como:

Incrementa la rentabilidad y la cuota de mercado de negocio
Establece una diferenciacion institucional
Permite tomar mejores decisiones

Identifica las prioridades de la institucion

AN NN NN

Establece una estructura para coordinar
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v" Permite controlar las actividades.

b N
fNSWDl?{I::AFDNAL .‘ i
NUEVA AMERICA

I R A

Interno
d d Decreto
i I PEI s
| PDI
2012-2018
- MEIORANMIENTO CONTINUO
“" INDICADORES DE
Ejes GESTION
Estratégicos 3 1
EVALUACION ¥ MODELO DE
IMPLEMENTACION - — CONTROL DE LA ——— | AUTOEVALUACIGN =
GESTIOM
| [
[ 1 o )
Planes de Asignacionde Implementacion Monitoreoy
Accidn Presupuesto Modeio Seguimiento

Figura 5 Modelo de planeacion (Elaboracion institucional, 2017)

+* Plan de desarrollo

En este plan la institucion pretende promover el desarrollo social por medio de un modelo
sistematico en donde esta disefiado los propdsitos por cada accion de tal manera que se aplique

como guia para cumplir los objetivos propuestos.

Como es de saber un plan de desarrollo es el que permite que se den prontas soluciones a un
proceso y se mantengan en un crecimiento futuro, teniendo en cuenta la identificacion,
descripcion y andlisis de una oportunidad de negocio, examinando la viabilidad técnica,
econdmica y financiera del mismo, desarrollandose por medio de procedimientos y estrategias

necesarias para convertir las en un proyecto institucional concreto.
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Figura 6 Plan de desarrollo (Elaboracion institucional, 2018)

¢ Proceso de seleccion de estudiantes
El area de promocion institucional utiliza unos mecanismos de difusion como: Informacion
presencial, medios digitales, convenios y alianzas, y contacto con colegios. En cada uno realiza

diferente actividades.

¢ Informacion Presencial:
» Desarrollan ferias universitarias en diversas localidades de Bogotd, por medio de
empresas y colegios.
» Divulgacion externa en centros comerciales y otras zonas de alto trafico.
» Atencion en la Sede Venecia a visitantes y transeuntes.
e Medio Digitales:
» Pagina Web: www.nuevaamerica.edu.co, en donde presentan toda la informacion
relacionada con la institucion, asi como cada novedad o actividad que realizan para que el

estudiante se encuentre bien informado.


http://www.nuevaamerica.edu.co/
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» Redes Sociales: Facebook, Twitter, Youtube, Instagram, las cuales se utilizan para
presentar todas ofertas académicas y actividades que se desarrollan durante el semestre
académico.

» Servicios educativos especializados: Educaedu, Emagister, TeEduca.com., se utilizan
como herramienta para rastrear la frecuencia de uso de la pagina web institucional y las
redes sociales.

e Contacto con Colegios:

La institucion en este momento ya cuenta con convenios académicos con dos colegios que son
el Colegio Distrital Tomas Carrasquilla y el Colegio Cooperativo Venecia, pero siguen

realizando diferentes actividades en varios colegios de la zona en donde desarrollan:

» Eventos académicos para rectores, orientadores y coordinadores de los colegios de la
zona.

» Charlas y talleres de orientacion para estudiantes de grados 10° y 11°.

» Interés en actividades de articulacion con nuestra Institucion.

» Participacion en Ferias.

» Desarrollo de actividades gratuitas para nifios y jovenes.

» Preparacion para el ingreso al mundo laboral.

Adicional tiene creado un Club que se llama “Club de Colegios de Calidad” en el cual

constantemente se realizan acciones para fortalecer académicamente a los integrantes con temas

de interés.
Convenios y Alianzas:

La Fundacién de Educacion Superior Nueva América se encarga de promover las
oportunidades educativas de las empresas aliadas para todos los funcionarios, clientes, usuarios,
y grupos familiares para que puedan matricularse en el programa de preferencia con becas y
descuentos sobre el valor asignado por el Ministerio de Educacién Nacional, ademas de ofrecer

un portafolio de educacion continuada

Asimismo llevan a cabo alianzas con Instituciones de Formacion para el Trabajo y el
Desarrollo Humano (técnicos laborales), para que los estudiantes de esas instituciones puedan

tener continuidad académica con la Fundacién Nueva América.
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¢ Proceso de ingreso de estudiantes
El aspirante en el momento de estar interesado en algun programa que ofrece la institucion

realiza una serie de pasos, los cuales permiten la legalizacion en la Fundacion:

Pre-inscripcion en la pagina Web de la institucion
Pago de la inscripcion

Revision de documentos personales

Entrevista de Admision con el lider del Programa

Generacion de Orden de Matricula

A e

Pago en el banco

7. Matricula academica (inscripcion de materias)

5.1.4. Referente conceptual.
Los siguientes componentes tematicos se permiten previamente abordar los conceptos que
sirven de apoyo para este plan de mejora, ademds de formalizar el referente conceptual del

desarrollo de la investigacion.

o Personeria juridica: Se llama persona juridica, “una persona ficticia, capaz de ejercer
derechos y contraer obligaciones civiles, y de ser representada judicial y
extrajudicialmente”. (Colombiano, 2011), es decir que es una institucién que se crea por una
o0 mas personas con el fin de cumplir un objeto social que puede ser con o sin dnimo de
lucro.

o Sin 4animo de lucro: “Las entidades sin animos de lucro son personas juridicas que se
constituyen por la voluntad de asociacion de una o mas personas para realizar actividades en
beneficio de asociados” (Comercio, S.f) , en otras palabras una entidad sin &nimo de lucro es
una organizacion que realizan una actividad sin beneficio econémico, sino que se encarga de
realizar una finalidad social.

o Técnico profesional: “Es aquella que ofrece programas de formacion en ocupaciones de
caracter operativo e instrumental y de especializacion en su respectivo campo de accion, sin
perjuicio de los aspectos humanisticos propios de este nivel” (Colombia E. C., Ministerio de
Educacion Nacional, 1993), en efecto es la formacién que promueve en las personas el

aprendizaje de capacidades, habilidades, conocimientos, valores y actitudes relacionada con
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el desempefio profesional y criterios de profesionalidad, permitiendo conocer a partir de la
practica y la aplicacion de la teoria.

Estatutos: “Es un documento donde se define como es la empresa, a que se va dedicar y unas
directrices de como funciona” (Quintana, 2017), en efecto los estatutos son una serie de
normas que estan definidas para el funcionamiento de una empresa y se deben cumplir para
mantener la estabilidad interna de la misma.

Ministerio de educacion nacional (MEN): Es un entidad que “opera el Sistema de Calidad en
la educacién superior, la pertinencia de los programas, evaluacion permanente y sistematica,
la eficiencia y transparencia de la gestion para facilitar la modernizacion de las instituciones
de educacion superior, implementar un modelo administrativo por resultados y la asignacion
de recursos con racionalidad de los mismos”. (Nacional M. d., 2013), es decir que el MEN
es una entidad del estado encargado de realizar seguimiento y control a todas las
instituciones de educacion superior para que desarrollen los procesos de manera adecuada,
segun el reglamento establecido.

Redefinicion: “Es un proceso institucional integral de reforma estatutaria, académica y
administrativa que asume voluntariamente una institucion técnica profesional o tecnologica
para organizar la actividad formativa de pregrado en ciclos propedéuticos de formacion en
las areas de las ingenierias, la tecnologia de la informacion y la administracion” (Republica,
2003), en otras palabras la redefinicion es el proceso que desarrollan las instituciones que
ofrecen técnicos y tecnologos para que los estudiantes tengan la oportunidad de realizar una
continuidad académica, por medio de una seria de normas que estan establecidas para poder
desarrollar una formacion por ciclos.

Ciclos propedéuticos: Es la organizacion de la formacion superior en ciclos secuenciales y
complementarios, cada uno de los cuales brinda una formacion integral correspondiente a
ese ciclo y conduce a un titulo que habilita tanto para el desempefio profesional
correspondiente a la formacion obtenida, como para continuar el ciclo siguiente (Colombia
E. C., 2002), en efecto los ciclos propedéuticos es el proceso de formacion que se realiza de
manera secuencial, complementaria y de articulacion en una institucion para aportar al
crecimiento académico.

Educacioén superior: Es el cultivo de la ciencia, la investigacion y el desarrollo tecnologico,

con un enfoque pedagdgico y curricular que capacite al estudiante como persona y
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ciudadano, a la vez que ofrece a la sociedad y al pais la formacion del talento humano que
requiere su progreso en todos los campos del conocimiento (Nacional M. D., 2007), asi el
concepto de educacion superior se refiere a la formacion que se realiza después de la
educacion basica, en donde el estudiante inicia su aprendizaje de temas administrativos que
aportan a el desarrollo personal y laboral.

Sostenibilidad: La sostenibilidad empresarial “es aquella que crea valor econdmico,
medioambiental y social a corto y largo plazo, contribuyendo de esa forma al aumento del
bienestar y al auténtico progreso de las generaciones presentes y futuras, en su entorno
general” (Rojas, 2012), a lo que se refiere es que la sostenibilidad busca tener un equilibrio
en varios conceptos como econdmicos, social y ambiental para que las organizaciones sean
productivas y puedan llevar a cabo el objetivo principal.

Posicionamiento:“Llamamos posicionamiento a la imagen que ocupa nuestra marca,
producto, servicio o empresa en la mente del consumidor. Este posicionamiento se construye
a partir de la percepcion que tiene el consumidor de nuestra marca de forma individual y
respecto a la competencia”. (Morafio, 2010), esto es que el posicionamiento es la accion que
se realiza cuando se lleva una marca al punto objetivo y es reconocida por el cliente deseado
de forma individual y hacia la competencia.

Formacion integral: “Proceso continuo, permanente y participativo que busca desarrollar
armonica y coherentemente todas y cada una de las dimensiones del ser humano (ética,
espiritual, cognitiva, afectiva, comunicativa, estética, corporal, y socio-politica), a fin de
lograr su realizacién plena en la sociedad” (Rincén, 2008), es otras palabras con la
formacion integral las personas pueden desarrollar las actitudes, habilidades que lo
componen para tener un crecimiento personal y social.

Sistema de aseguramiento de la calidad: “La politica disefiada para mejorar la calidad de la
educacion pretende que todos los estudiantes,(...) cuenten con oportunidades para adquirir
conocimientos, desarrollar las competencias y valores necesarios para vivir, convivir, ser
productivos y seguir aprendiendo a lo largo de la vida” (Ministerio D. E., 2010), dicho de
otra manera el sistema de aseguramiento de la calidad aporta al desarrollo continuo de las
competencias académicas que debe tener todo institucion de educacion superior y todos los

niveles educativos.
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Registro calificado: “Reconocimiento que hace el Estado del cumplimiento de las
condiciones minimas de calidad para el adecuado funcionamiento de programas académicos
de educacion superior”. (Ministerio D. E., 2007), como se ha dicho el registro calificado es
una codigo que establece el Ministerio de Educacion Nacional donde certifica que la
institucion esta avalada para prestar los servicios de educacion con los diferentes programas

académicos que ofrece.
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6. Aplicacion de la Metodologia Marco Lagico

6.1. Analisis de los involucrados

Para analizar los actores involucrados se llevara a cabo una matriz que permite identificar los
grupos, areas, departamentos y organizaciones que estan directamente relacionados con la
diminuciéon de estudiantes matriculados en la Institucion los cuales estdn representados en el

siguiente diagrama:
Involucrados

Interno Externo

Potenciales
Oponentes

*Consejo Superior y
Rectoria
*Financiera
*Comercial

Potenciales
Beneficiados

*Estudiantes
*Docentes
*Comerciantes

Figura 7 Involucrados (Elaboracion Propia, 2019)

*Potenciales oponentes: En la Fundacion de Educacion Superior Nueva América estas areas
relacionadas son las que tienen un interés y mayor poder para poder realizar la pronta solucion
del problema debido a que son los directamente involucrados en la toma de decisiones y

ejecucion del proyecto.
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*Potenciales Contrapartes: En la Institucion son las entidades y grupos que tienen mucho
poder dentro de la Fundacion y menos interés en desarrollar y aplicar una pronta solucion en el

proceso de crecimiento de estudiantes.

*Otros: Dentro de la institucion educativa son areas que estan clasificadas en tener poco poder
y poco interés en la implementacion de la solucidon a esta problematica, ya que se acogen a las
decisiones tomadas, y contintian con sus actividades normalmente sin importar la cantidad de
estudiantes que hayan y solo esperan estar pendientes de los cambios efectuados y decisiones

tomadas por la direccion.

*Potenciales Beneficiados: Estas personas y comunidad involucrada en el entorno de la
Fundaciéon Nueva América tienen poco poder pero bastante interés en que desarrollen y se
ejecute una pronta solucion a la problematica ya que debido a su resultado podran continuar con

su proceso de formacion.

Tabla 5
Matriz de involucrados
Grupos Intereses Estrategias Acuerdos y
Involucrados Compromisos
*Contar con *Realizar un *Contratar

*Consejo Superior  personal seguimiento continuo  capacitadores expertos
y Rectoria capacitado en a los procesos y en el area educativa
recursos gestion de la
1 tecnologicos y institucion educativa
mejor calidad
educativa *Asegurar los *Tener muy bien
*Financiera *Contar con recursos para la controlado los ingresos
suficientes ejecucion inmediata y gastos de la
ingresos del proyecto. institucion.
proveniente de
matricula para
poder desarrollar
todo lo *Buscar la mayor
presupuestado. cantidad de *Conseguir los
*Comercial *Contar con el actividades y recursos  suficientes estudiantes
suficiente para dar a conocer la  para que se matriculen
personal y institucion a la e inicien su formacién
recursos para comunidad. académica
atraer mas

estudiantes
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*Ministerio de
2 Educacion
Nacional MEN

*Competencia

*No manifiestan
interés en la
adquisicion de
nuevos
estudiantes para
la institucion

*No perciben
directamente los

* Aprobacion de los
programas académicos
propuestos por la
institucion.

*Continuidad
académica.

*Apoyo en la
aprobacion de los
programas académicos
propuestos por la
institucion.

*Tener alianzas con
instituciones de mayor

problemas formacion académica.
*Mejorar la *Estar pendiente de *Desarrollar los

3 *Registro y control calidad de las peticiones, quejas  procesos académicos de
atencion a la o reclamos que manera correcta 'y a
comunidad manifiesten los tiempo.
educativa. estudiantes.
*Contar con mds  *Hacer seguimiento

*Sector Externo egresados continuo de las *Permanecer a los

*Contar con mas

estudiantes durante el

estudiantes motivados

*Bienestar estudiantes para proceso de formaciéon. y con un constante
las actividades compromiso
académico.
*Estudiantes *Adquirir mayor  *Participacion activa ~ * Continuar con el
conocimiento en  en la formulacion de ~ proceso de formacion
su formaciéon las nuevas propuestas  hasta la culminacion
4 académica para el mejoramiento  del programa
*Docentes * Adquirir de la calidad académico.
competencia educativa. *Participar en las
COMmo recurso *Mejorar la calidad de capacitaciones
didactico en el ensefianza asignadas.
curso que
imparten. *Participacion activa ~ *Apoyar en la
*Comerciantes * Adquirir en la propuesta del busqueda para que

mayores clientes

proyecto.

ingresen estudiantes
nuevos

Fuente: Elaboracion Propia (2019)



6.2. Analisis del arbol de problemas
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académicas

Figura 8 Arbol de problemas (Elaboracion propia, 2019)
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El arbol de problemas en una herramienta que permite analizar e identificar la problematica
por medio de la determinacion de las causas y efectos, los cuales en la Fundacion de Educacion

Superior Nueva América son la disminucion de estudiantes.

Con esta técnica se evidencian las causas que determinan o influyen en la aparicion del
problema y se verifica la relacion directa que existe entre ellas teniendo en cuenta en este caso la

falta de reconocimiento y la competencia que hay hacia la institucion.

Analizando estas causas, la falta de reconocimiento de la institucion se evidencia a través de
la deficiencia en los procesos de mercadeo y la baja calidad académica obtenida por la
fundacion, ademas de que se identifica la falta de medicion y evaluacion en los procesos de
mercadeo y las falencias en la implementacion de estrategias para la captacion de nuevos

estudiantes.

Teniendo en cuenta los procesos de mercadeo de la Fundacion de Educacion Superior Nueva
América, se observa que no demuestran ser un mecanismo de mejora en la captacion de nuevos
alumnos, ya que el presupuesto asignado por concepto de publicidad se invierte de manera
exagerada en medios que no son efectivos, aunque existen procesos de mercadeo definidos, solo
se puede observar su implementacion pero no su desarrollo, es decir no hay un seguimiento ni un
monitoreo constante, en linea a los procesos y los resultados obtenidos; es por esto que al no
haber un monitoreo no existen tampoco datos y por ende no se pueden identificar ni corregir las

falencias presentadas y mucho menos brindar opciones de mejora.

Por otro lado la falta de reconocimiento de la institucion es la baja calidad académica que
obedece primordialmente a la contratacion de docentes con muy baja experiencia y experticia en
el arte de ensefiar, de ahi que la otra subcausa que es bajo nivel de exigencia académica se

presente en forma directamente proporcional a esta falencia.

La segunda gran causa de la disminucion de estudiantes matriculados es la competencia, que
deriva directamente dos subcausas como lo son: diversidad de programas académicos y valores
de matriculas inferiores a los generados por la institucion, ya que las demads instituciones
educativas del sector ofertan programas diferentes a los habituales y utilizan nuevas tecnologias

en sus procesos de transmision de conocimientos, de otro lado ofertan carreras innovadoras en el
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area de informdtica y comunicacion, materias que en la actualidad son de primera necesidad para

poder ingresar al mercado laboral.

La organizacion en los procesos de la competencia hace que obtengan de manera mas répida y
eficiente la aprobacion de nuevas carreras por parte del Ministerio de Educacion Nacional lo que

genera un plus diferenciador con respecto a la Fundacion de Educacion Superior Nueva América.

Otra subcausa de la competencia son los valores de matriculas con tarifas inferiores a las que
posee la institucion, a estas tarifas mas bajas los posibles estudiantes pueden acceder en dos
direcciones, una mediante instituciones subsidiadas por el Estado y la otra en instituciones

privadas con ciclos propedéuticos con tarifas inferiores.

Por otro lado, los efectos o manifestaciones se ubican sobre el problema y se refieren a las
consecuencias e impactos producidos por la disminuciéon de alumnos matriculados en Ia

institucion como; la baja ejecucion del presupuesto y el fortalecimiento de la competencia.

Iniciando por la baja ejecucion del presupuesto se debe por que no se alcanzan las metas en
cifras econdomicas las cuales son capaces de brindar autosuficiencia a la institucion, no se llega al
punto de equilibrio financiero pues la disminucion de estudiantes hace que la capacidad instalada
no se utilice en su maxima expresion, como no se captan los recursos necesarios siempre habra

déficit al finalizar los periodos académicos.

Como efectos secundarios de la baja ejecucion presupuestal es la pérdida de la imagen de la
institucidn, porque no se puede invertir lo suficiente en publicidad y por ende no hay captacion
de estudiantes nuevos ni fidelizacion de los ya matriculados, efecto por el cual el entorno social
y laboral que rodea a la Fundacion Nueva América no tiene una imagen positiva, al evidenciar la

poca cantidad de alumnos que asisten, y consideran que no es una institucioén confiable.

Adicional a la disminucién de los ingresos se producen tres efectos mas como son: pérdida de
ingresos, reduccion del personal de planta y aumento en las tarifas de las matriculas o visto de
otro modo no se pueden otorgar los descuentos esperados por los habitantes de este sector socio

demografico quienes al ver otras posibilidades casi siempre prefieren la competencia.
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También se identifica que la perdida de la imagen produce desmotivacion al interior de los
colaboradores y docentes, ademés, de una disminucién notoria en la participacion de la

institucion en el sector educativo en el que se encuentra ubicado (Barrio Venecia).

En lo que se refiere al fortalecimiento de la competencia , la Fundacion Nueva América esta
en gran desventaja frente a las demads instituciones en lo que respecta a inversion, y tecnologia
para la realizacion de sus clases y procesos educativos, mientras otras instituciones tienen
equipos de ultima generacion la Nueva América cuenta con activos tecnologicos descontinuados
e ineficientes que hacen que la labor de ensefar sea lenta y obsoleta, en sintesis sino se esta al
dia, en linea con tecnologias actuales no se obtendran matriculas nuevas ya que los potenciales
estudiantes por su edad generacional prefieren instituciones que estan tecnificadas e inmersas en
las tecnologias de vanguardia como por ejemplo plataformas virtuales de ensefianza académica,
software especializados en educacion, con plataformas tecnoldgicas para interactuar en linea,

entre otros.

Otra repercusion que se produce del efecto del fortalecimiento de la competencia, es la falta
de alianzas estratégicas con entidades educativas de nivel superior, se puede decir ya que se
evidencio que cuando existia el convenio de homologacion de las carreras con otras
universidades, el numero de estudiantes matriculados no descendia tan rigurosamente como hoy
en dia, ademdas es evidente que los estudiantes de carreras técnicas y/o tecnoldgicas buscan
siempre dar continuidad a sus estudios y culminarlos en la etapa profesional, para ello prefieren
instituciones que les brinden esta oportunidad y les ofrezcan las garantias para ser profesionales e

incorporarse al mundo laboral.

Se examinan las relaciones de causa y efecto, y se verifica la logicay la integridad del

esquema completo.

Para terminar se puede decir que las empresas actuales exigen estudiantes capacitados en
temas diferentes a las carreras que se ofrecen en la actualidad en la Nueva América, de ahi la
inaplazable necesidad de brindar continuidad a los estudiantes para su formacion profesional,
realizar alianzas estratégicas con otras instituciones educativas y con empresas que prefieran
estudiantes egresados de la institucion, ampliar el nimero de programas ofertados en éareas de

nuevas tecnologias y nuevos esquemas administrativos, modernizar la infraestructura fisica y los
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equipos de computo, las licencias, programas y plataformas deben estar a la vanguardia para

cubrir las necesidades que exigen los actuales y futuros alumnos.

Para solucionar el problema de disminucion de estudiantes matriculados se deben corregir las
fallas expuestas anteriormente, analizar muy bien sus causas y efectos, proponer mejoras a los
procesos ya existentes o desarrollar unas nuevas, para ello se hace necesaria la participacion de la
alta direccion de la fundacidon conjuntamente con las areas implicadas en el desarrollo del

proyecto.



6.3. Analisis del arbol de objetivos
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Teniendo en cuenta el arbol de objetivos podemos analizar que al efectuar de manera contraria
la problematica nos permite describir de manera detallada la situacion futura y las posibles
soluciones que se pueden lograr de una manera positiva y las oportunidades que se podrian

lograr si se soluciona la problematica.

Como por ejemplo en el caso de la competencia al disminuir aspectos relevantes, se puede
observar que el nivel de la institucion puede estar al mismo nivel o superior al que en este
momento se encuentra, teniendo en cuenta varias ventajas que se pueden obtener debido al buen

desarrollo de las posibles soluciones que se pueden observar en este ejercicio.

6.4. Alternativas de solucion
En busqueda de suministrar posibles soluciones a la constante disminucion en el nimero de
matriculas de la Fundacion Nueva América, se sugieren las siguientes alternativas para cada

causa.:

1. Debido a la falta de reconocimiento de la institucion, ademas de evidenciar deficiencia en
los procesos de mercadeo; se sugiere tercerizar o subcontratar los procesos desarrollados
por dicha area, con una firma especializada en temas de mercadeo académico, el cual se
encargue de cotizar e implementar estrategias que permitan aumentar de manera
significativa la captacion de nuevos estudiantes.

2. Por otro lado, la falta de medicion y evaluacion del desempefio en los procesos de
mercadeo, requiere la creacion de un comité que desarrolle estrategias que apunten al
mejoramiento continuo al interior de la fundacion, con un programa preestablecido de
actividades, conformado por un grupo de profesionales que estard integrado por la alta

gerencia y las areas de mercadeo y financiera.

Este comité deberd definir cronogramas con fechas de entrega de avances y resultados,
también se encargard de la elaboracion de estrategias y realizar un constante monitoreo a las
actividades planteadas especialmente en el campo del presupuesto asignado a publicidad, con el
objetivo de definir si este rubro justifica los resultados obtenidos o si por el contrario es una

cuantiosa inversiéon que no arroja los resultados esperados.

3. Teniendo en cuenta la disminucion de participacion en el sector educativa, se sugiere que

para realizar mas ferias universitarias y visitas a empresas para que conozcan mas de la
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institucion y asi poder aumentar la captacion de estudiantes nuevos que quieran ingresar a
estudiar un programa técnico profesional en las jornadas establecidas y acorde a sus
ingresos.

Asimismo, enfrentar la competencia frente a la diversidad de programas académicos, se
propone ampliar el nimero de programas similares a los que ofrecen otras instituciones
del mismo nivel académico (técnico), por lo cual se recomienda crear nuevos programas
que atiendan la demanda actual de los estudiantes en temas laborales como por ejemplo:
seguridad industrial, desarrollo de software, mercadeo digital, programas tecnoldgicos,

etc.

Para lograr la facil aprobacion de los nuevos programas ofertados se realizara un plan de

trabajo donde se estipulen fechas y actividades que muestren los avances en el proyecto, de este

modo

no podran quedar tareas de manera inconclusa y se trabajard en base a resultados

concretos.

También, observando que la institucion requiere alianzas académicas se expone que la
institucion debe realizar convenios con diferentes colegios distritales y privados, que
ofrezcan servicios de educacion basica secundaria (9°) y media, con el objetivo de que los
estudiantes egresados de los colegios se vinculen a la institucién directamente, para que

continuien con su formacidén académica en los programas de preferencia.

6.5. Alternativa optima

Para tomar la decision de la alternativa mas Optima, inicialmente y de forma exploratoria se

analizara diferentes aspectos como:

Tabla

6

Alternativa optima

ALTERNATIVAS

Tercerizar o subcontratar una firma especializada en los procesos de

Al mercadeo académico
A2
A3 Realizar mas ferias universitarias y visitas a empresas
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A4

Ampliar el nimero de programas académicos

AS

Realizar convenios y/o alianzas con diferentes colegios distritales y

privados

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

Tabla 7

Beneficios de alternativa

ALTERNATI COSTOS BENEFICIOS RECURSOS
VA
*Control de costos. Evita *Perifoneo y
incurrir en costos de volanteo
implementacion *Diseflo de Video
Al $ 28.800.000 *Reduce costos laborales, Promocional
permite optimizar la mano de obra *Volantes
de sus colaboradores en otras areas *Telemercadeo con
o actividades base de datos
*Evita gastos de investigacion, *Capital Humano
desarrollo y comercializacion *Financiero
*Define y establece funciones y *Estudio de
responsabilidades Mercado
* Realiza medicion, monitoreo *Capital Humano
A2 $ 11.500.000 . .
y control del avance del proceso *Financiero
*Permite realizar ajustes y *Infraestructuras
proponer opciones de mejora *Tiempo
*Crea compromiso institucional
*Reconocimiento de marca en *Capital Humano
A3 $ 17.530.000 el sector laboral *Tecnoldgicos
* Aumenta el nicho de mercado *Financiero
*QGenera contacto directo con el *Infraestructuras
cliente
*Recopilacion de base de datos
* Ampliacion del portafolio de *Capital Humano
programas de la institucion *Tecnologicos
* Ampliacion de la cobertura del *Financiero
mercado académico *Infraestructura
A4 $ 33.600.000 *Actualizacion de programas

acorde a las nuevas necesidades
laborales

*Ministerio de
Educaciéon
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* Actualizacion tecnoldgica
*Mejoramiento en equipos €
infraestructura

* Ampliacion de la cobertura del
mercado académico
*Fidelizacion de futuros
A5 $26.300.000 clientes
*Mejor oferta en precios de
matriculas
*QOrienta a los estudiantes de
colegios en su formacion
profesional
*Incrementa el nimero de
matriculados
*Incrementa los ingresos
*Brinda confianza para
continuacion de estudios a nivel

profesional.

*Capital Humano

*Tecnologicos

*Financiero

*Base de datos de
Colegios

*Tiempo

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

Matriz de evaluacion de alternativas

(Con base en su importancia y posibilidad de realizacion)

Tabla 8
Evaluacion de alternativas

Alternativa Capacidades Puntuacion
Certidumbre Importancia Operativas Total Viabilidad
Institucionales

Al 4 3 2 9 -
A2 4 3 3 10 +
A3 3 5 3 11 +
A4 2 4 2 8 -
AS 4 5 4 13 +

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

ALTO: 5 MEDIO ALTO: 4 MEDIO: 3 MEDIO BAJO: 2 BAJO: 1
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Matriz de valorizacion de factores para la evaluacion de opciones de estrategia

Tabla 9
Valorizacion de factores
CRITERIOS Al A2 A3 A4 AS

Recursos Disponibles 4 3 3 3 5
Fortalecimiento 3 3 4 4 5

institucional
Viabilidad Técnica 2 3 3 3 3
Viabilidad econémica 3 3 3 3 3
Viabilidad Social 4 3 4 4 5
Sostenibilidad 3 4 3 4 5
PUNTUACION TOTAL 19 19 20 21 26

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

Teniendo como referencia las anteriores matrices se puede observar que la alternativa mas
optima de solucion es realizar convenios y alianzas con colegios publicos y privados del sector,
debido a que tienen varios beneficios que contribuyen al desarrollo econdémico y social de la

institucion.

Ademas, se evidencia que al aplicar esta alternativa permitiria aumentar la cantidad de
estudiantes matriculados provenientes directamente de colegios que ingresarian a continuar su

formacion académica en un programa técnico profesional que este ofreciendo la institucion.

Esta alternativa también generaria mas reconocimiento, confianza en el sector educativo y en
los mismos estudiantes antiguos que se encuentran con la institucion, es decir que no solo
ingresarian estudiantes recién egresados de colegios sino también personas recomendadas y que

hayan escuchado de la institucion.

Al mismo tiempo, genera ventajas como el contacto directo con colegios y aprovechamiento
de recursos asi como el suministro de datos de los estudiantes egresados de cada institucion,
igualmente, se necesita menos recursos que si una institucion persiguiera estudiantes por si sola,
es decir que la gestion de ingreso de estudiantes requiere de esfuerzos de las dos partes y por
ultimo puede proporcionar un acceso mas facil a las nuevas oportunidades de captacion de

estudiantes y una barrera baja de entrada.
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Aumento de los ingresos

Reconocimiento de la institucion a nivel distrital
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Sostenibilidad en el mercado

Disenar un plan estratégico en el area comercial y de mercadeo, que permitan incrementar la matricula de estudiantes nuevos

Elaborar planes comerciales y de
mercadeo que permita mejorar el numero
de matriculas de estudiantes nuevos.

Definir actividades de mercadeo que se puedan
desarrollar para dar a conocer los programas
académicos ala poblacion objetivo.

Realizar un diagnostico sobre los
procesos que se estan desarrollando en
el area comercial

Fortalecer las estrategias de los procesos comerciales
v de mercadeo, para aumentar el margen de captacion
de estudiantes nuevos

Analizar el presupuesto asignado para el area de
mercadeo

Anglizar v evaluar los  datos
estadisticos de los ultimos afios por

Escuchar opiniones o propuestas por parte de los
zrupos de mteres y recolectar la informacion necesana

[dentificar las actividades de mercadeo que se estan
desatrollando para 1a captacion de estudiantes nuevos

Figura 10 Estructura analitica (Elaboracion Propia, 2019)

Establecer metas claras | ambiciosas v realistas que
esten enfocadas en la captacion de estudiantes

Disefiar un plan detallados donde se definan funciones
v responsabilidades para 1a ejecucion de la estratesia




7. Construccion de matriz de marco logico

7.1. Resumen narrativo de los objetivos y las actividades

Tabla 10
Resumen narrativo
RESUMEN NARRATIVO
*Aumento de los ingresos
FIN *Reconocimiento de la institucidon a nivel
distrital
*Sostenibilidad en el mercado
Disefiar un plan estratégico en el area
PROPOSITO comercial y de mercadeo, que permitan
incrementar la matricula de estudiantes
nuevos
C1.Elaborar planes comerciales y de
mercadeo que permita mejorar el nimero de
matriculas de estudiantes nuevos.
COMPONENTES C2. Definir actividades de mercadeo que se

puedan desarrollar para dar a conocer los
programas académicos a la poblacion
objetivo.

C3. Fortalecer las estrategias de los
procesos comerciales y de mercadeo, para
aumentar el margen de captacion de

estudiantes nuevos

Cl.Establecer el equipo de trabajo

C1.Definir la Segmentacion de clientes

Cl. Identificar el presupuesto y los
recursos con los que se cuenta

CI1. Analizar la situacion actual de entorno

y de mercado
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ACTIVIDADES

Cl.Descripcion de los principales
competidores

C2. Buscar ¢ identificar los colegios que se
encuentran en el sector

C2. Llamar para agendar citas con los
coordinadores o rectores de las instituciones

C2. Dar a conocer los programas
académicos que ofrece la institucion.

C2. Realizar Charlas para conocer la
orientacion vocacional de los estudiantes de
colegios.

C2. Charlas con los padres de familia y
estudiantes.

C2. Participacidn en eventos institucionales
para presentar y fortalecer la alianza

C3. Establecer acuerdos y negociacion con
los colegios

C3. Firma de convenios con colegios

C3. Escuchar opiniones o propuestas por
parte de los grupos de interes y recolectar la
informacion necesaria.

C3.Disefiar un plan detallado donde se
definan funciones y responsabilidades para la
ejecucion de la estrategia

C3.Establecer metas claras, ambiciosas y
realistas que esten enfocadas en la captacion
de estudiantes.

C3.Analizar y evaluar los datos estadisticos

de los ultimos afios por concepto de matricula

Fuente: Elaboracion Propia(2019)



7.2. Diseiio de los indicadores

Resumen Narrativo

Indicador Definido

En el primer afio tener un aumento del 30% o mas en la
Aumento de los ingresos utilidad de la compaiiia con respecto al estado antes de
iniciar el proyecto
FIN Reconocimiento y posicionamiento de la En el primer afio obtener 100 estudiantes nuevos a traves de
institucidon a nivel distrital referencias de otros estudiantes o instituciones
.. En los primeros dos afios mantener una rentabilidad del 20%
Sostenibilidad en el mercado p ] ] . °
que permita cubrir los costos y gastos de la compaiiia
Disefar un plan estrategpo e.n el area comercial y Seguimiento anual del plan estrategico a partir de las
PROPOSITO  |de mercadeo, que permitan incrementar la ] ; ) ..
| . actuaciones definidas y los compromisos adquiridos
matricula de estudiantes nuevos
Tener el 100% de ejecucion de capacitacion hacia los
colaboradores del area comercial y de mercadeo sobre el
C1. Elaborar planes comerciales y de mercadeo [tema de atencion y servicio al cliente programadas durante el
que permita mejorar el niimero de matriculas de |tiempo del proyecto
estudiantes nuevos. Magnitud en los cambios recibidos por los colaboradores en
las funciones asignadas y las decisiones tomadas durante la
ejecucion del proyecto
Informe mensual de los resultados de las actividades
COMPONENTE . .. . .
C2. Definir actividades de mercadeo que se programadas durante la ejecucion del proyecto
puedan desarrollar para dar a conocer los Porcentaje de aspirantes que participaron en las actividades
programas académicos a la poblacion objetivo. |desarrolladas durante la ejecucion del proyecto
Nivel de satisfaccion y permanencia de los estudiantes
. Seguimiento y evaluacion bimestral de los procesos
C3. Fortalecer las estrategias de los procesos Y ) ] p
. propuestos dentro de la ejecucion del proyecto
comerciales y de mercadeo, para aumentar el . - -
., . Porcentaje de estudiantes matriculados frente a las personas
margen de captacion de estudiantes nuevos ] ) )
atendidas durante la ejecucion del proyecto
C1. Establecer el equipo de trabajo Cantidad de Personal que se requiere para el proyecto
C1. Definir la Segmentacion de clientes Numero de estudiantes entre los grados noveno y once
C1. Identificar el presupuesto y los recursos con| Revisar los montos asignados y aprovados para las
los que se cuenta actividades de mercadeo
ACTIVIDADES C1. Analizar la situacion actual de entorno y de - o 5 .
mercado Cantidad de Instituciones de educacidn superior que
. L . ofrezcen los mismos programas
C1. Descripcion de los principales competidores proge
C2. Buscar e identificar los colegios que se| Cantidad de colegios contactados sobre cantidad de
encuentran en el sector colegios publicos y privados

69
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ACTIVIDADES

C2. Llamar para agendar citas con los
coordinadores o rectores de las instituciones

Cantidad de llamadas realizados sobre la cantidad de citas
acordadas.

C2. Dar a conocer los programas académicos
que ofrece la institucion.

Cantidad de programas ofertados por la institucion

C2. Realizar Charlas para conocer la orientacion
vocacional de los estudiantes de colegios.

Cantidad de Estudiantes interesados sobre cantidad de
estudiantesde colegios

C2. Charlas con los padres de familia y
estudiantes.

Cantidad de participantes

C2. Participacion en eventos institucionales para
presentar y fortalecer la alianza

Cantidad de participacion a eventos sobre invitacion a
eventos

C3. Establecer acuerdos y negociacion con los
colegios

C3. Firma de convenios con colegios

Cantidad de firmas y acuerdos efectuadas sobre Cantidad
de propuestas realizadas

C3. Escuchar opiniones o propuestas por parte
de los grupos de interes y recolectar la
mnformacion necesaria.

Recolectar la mayor informacion disponible para analizar las
opiniones y posibles soluciones

C3.Disefiar un plan detallado donde se definan
funciones y responsabilidades para la ejecucion
de la estrategia

Analizar las funciones ya establecidas y si es necesario
implementar nuevas

C3.Establecer y
realistas que esten enfocadas en la captacion de

metas claras, ambiciosas

estudiantes.

Identificar las necesidades mas comunes entre la poblacion
y la competencia

C3.Analizar y evaluar los datos estadisticos de
los ultimos afos por concepto de matricula

Tomar como referencia los ultimos 5 afios y realizar
comparativos entre los periodos por concepto de
matriculados

Figura 11 Indicadores (Elaboracion Propia, 2019)



7.3. Medios de verificacion
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Resumen Narrativo

Indicador Definido

Medios de Verficacion

Aumento de los ingresos

En el primer afio tener un aumento del 30% o mas en la
utilidad de la compaiifa con respecto al estado antes de
iniciar el proyecto

Estados de resultados Semestrales generados por el
area contable

Definir actividades de mercadeo que se puedan
desarrollar para dar a conocer los programas
académicos a la poblacion objetivo.

programadas durante la ejecucion del proyecto

FIN Reconocimiento y posicionamiento de la En el primer afio obtener 100 estudiantes nuevos a traves de |Formularios de inscripcion en la opcion medios por
institucion a nivel distrital referencias de otros estudiantes o instituciones los cuales se entero?
" En los primeros dos afios mantener una rentabilidad del 20% |Estados de resultados Semestrales generados por el
Sostenibilidad en el mercado . . «
que permita cubrir los costos y gastos de la compafiia area contable
Disefiar ¢ implk Qi 1 o . . . -
. penare lmp ementar un plan esfratg CO, ene Seguimiento anual del plan estrategico a partir de las Reportes e informes de cumplimiento de los planes
PROPOSITO  |4rea comercial y de mercadeo, que permitan . . . . .
_ ] . actuaciones definidas y los compromisos adquiridos de accion propuestos
incrementar la matricula de estudiantes nuevos
Tener el 100% de ejecucion de capacitacion hacia los
colaboradores del area comercial y de mercadeo sobre el planilla de asistencia a capacitaciones y
Elaborar planes comerciales y de mercadeo que |tema de atencion y servicio al cliente programadas durante el |cumplimiento del cronograma
permita mejorar el nimero de matriculas de tiempo del proyecto
estudiantes nuevos. Magmtu‘d en los.camblos recft)ldqs .por los colaboradores en Encuestas internas aplicadas a los funcionarios
las funciones asignadas y las decisiones tomadas durante la N Py
oo sobre su desempefio y nivel de satisfaccion
ejecucion del proyecto
.. Entrevistas aplicadas a posibles aspirantes teniendo
Informe mensual de los resultados de las actividades P , P P
COMPONENTE en cuenta el medio por el cual se entero de la

mnstitucion.

Porcentaje de aspirantes que participaron en las actividades
desarrolladas durante la ejecucion del proyecto

Bases de datos recogidas en el momento del
desarrollo de las actividades

Nivel de satisfaccion y permanencia de los estudiantes

Encuestas a estudiantes

Fortalecer las estrategias de los procesos
comerciales y de mercadeo, para aumentar el
margen de captacion de estudiantes nuevos

Seguimiento y evaluacion bimestral de los procesos
propuestos dentro de la ejecucion del proyecto

Reportes e informes de cumplimiento de los planes
de accion propuestos

Porcentaje de estudiantes matriculados frente a las personas
atendidas durante la ejecucion del proyecto

Formularios deinscripion entregados frente
matriculas recibidas por tesoreria
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ACTIVIDADES

C1. Establecer el equipo de trabajo

Cantidad de Personal que se requiere para el proyecto

Contratos laborales

C1. Definir la Segmentacion de clientes

Numero de estudiantes entre los grados noveno y once

Bases de datos de estudiantes

C1. Identificar el presupuesto y los recursos con|
los que se cuenta

Revisar los montos asignados y aprovados para las
actividades de mercadeo

Presupuesto general

Cl. Analizar la situacion actual de entorno y de
mercado

C1. Descripcion de los principales competidores

Cantidad de Instituciones de educacion superior que
ofrezcen los mismos programas

DANE (Departamento administrativo Nacional de
Estadistica)

SNIES (Sistema Nacional de Informacion de la
Educacion Superior)

C2. Buscar e identificar los colegios que se
encuentran en el sector

Cantidad de colegios contactados sobre cantidad de
colegios publicos y privados

MEN (Ministerio de Educacion Nacional)

C2. Llamar para agendar citas con los
coordinadores o rectores de las istituciones

Cantidad de llamadas realizados sobre Ia cantidad de citas
acordadas.

Listas de telemercadeo

C2. Dar a conocer los programas académicos
que offece la mstitucion.

Cantidad de programas ofertados por la institucion

Portafolio academico de la mstitucion

(2. Realizar Charlas para conocer la orientacion
vocacional de los estudiantes de colegios.

Cantidad de Estudiantes mteresados sobre cantidad de
estudiantesde colegios

Formularios de iscripcion entregados

C2. Charlas con los padres de familia y
estudiantes.

Cantidad de participantes

Base de datos recolectadas

C2. Participacion en eventos institucionales para

Cantidad de participacion a eventos sobre invitacion a

, Planillas de asistencia
presentar y fortalecer la alianza eventos
c. Establecer acuerdos y negociacion con s Cantidad de firmas y acuerdos efectuadas sobre Cantidad .
colegios . Contratos realizados
; , ; de propuestas realizadas
(C3. Firma de convenios con colegios
. Escuchar opini . S .
C3. Escuchar Op@OHGS © propuestas por parte Recolectar la mayor informacion disponible para analizar las
de los grupos de interes y recolectar la Encuestas

informacion necesaria.

opiniones y posibles soluciones
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C3.]?1senar n plan de't.allado donde se. deﬁl?an Analizar las finciones ya establecidas y si es necesario
finciones y responsabilidades para la ejecucion|.

lementar nuevas Manual de funciones
de la estrategia mp

C3.Establecer metas claras, ambiciosas |
realistas que esten enfocadas en la captacion de
estudiantes.

Identificar las necesidades mas comunes entre la poblacion , _ ,
, Actas de reuniones por parte del consejo superior
y la competencia

Tomar como referencia los ultimos 5 afios y realizar
comparativos entre los periodos por concepto de Historicos de matricula
matriculados

(C3.Analizar y evaluar los datos estadisticos de
los ultimos aflos por concepto de matricula

Figura 12 Medios de verificacion. (Elaboracion Propia, 2019)



7.4. Supuestos
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Resumen Narrativo Supuestos
. ue los resultados de la compaiiia permanezcan
Aumento de los ingresos Q Tparia p
estables
FIN Reconocimiento y posicionamiento de la institucion a nivel S .
o Preferencia hacia la competencia
distrital
Sostenibilidad en el mercado Falta de ingresos para alcanzar la meta
PROPOSITO Disefiar e implementar un plan estratégico en el area comercial|Que la institucion no acepte el disefio y la
y de mercadeo, que permitan incrementar la matricula de implementacion de plan estrategico
Elaborar planes comerciales y de mercadeo que permita Que el consejo superior no lo apruebe el plan de
mejorar el niimero de matriculas de estudiantes nuevos. mejora
Definir actividades de mercadeo que se puedan desarrollar
COMPONENTE |para dar a conocer los programas académicos a la poblacion
objetivo.
Fortalecer las estrategias de los procesos comerciales yde  [Que las estrategias no esten acorde a la problematica
mercadeo, para aumentar el margen de captacion de o necesidad de la institucion
C1. Establecer el equipo de trabajo No contar con el personal capacitado
C1. Definir la Segmentacion de clientes Que los colegios no suministren bases de datos
C1. Identificar el presupuesto y los recursos con los que se .
prestp y q Que no haya destinado un presupuesto
cuenta
C1. Analizar la situacién actual de entorno y de mercado
C1. Descripcion de los principales competidores
C2. Buscar e identificar los colegios que se encuentran en el
sector
C2. Llamar para agendar citas con los coordinadores o
oo Que no acepten las ofertas
rectores de las instituciones
C2. Dar a conocer los programas académicos que oftece la .
L Que los programas no sean de interes
mstitucion.
C2. Realizar Charlas para conocer la orientacion vocacional
ACTIVIDADES  |de los estudiantes de colegios. Que no haya suficiente participacion
C2. Charlas con los padres de familia y estudiantes.
C2. Participacion en eventos institucionales para presentar .
b , parap y Que no se pueda asistir a los eventos programados
fortalecer la alianza
C3. Establecer acuerdos y negociacion con los colegios Que las instituciones no tengan interes en realizar
C3. Firma de convenios con colegios acuerdos
C3. Escuchar opiniones o propuestas por parte de los grupos
de interes y recolectar la informacion necesaria.
C3.Disefiar un plan detallado donde se definan funciones y
. .. ) Que no sea aprovado el plan
responsabilidades para la ejecucion de la estrategia
C3.Establecer metas claras, ambiciosas y realistas que esten
. . Que las metas esten fuera del alcance
enfocadas en la captacion de estudiantes.
C3.Analizar y evaluar los datos estadisticos de los ultimos S
N . Que no se obtenga un historico
afios por concepto de matricula

Figura 13 Supuesto (Elaboracion Propia, 2019)
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Recursos

Recursos Humanos

1.

Un (1) director de proyecto, cinco (5) asesores comerciales, un (1) mercadologd que
tengan conocimientos de mercadeo con el fin de impulsar la promocion de las carreras que
ofrece la institucion.

Cinco (5) docentes con contratos de prestacion de servicios que brinden informacion sobre

la importancia a de estudiar una carrera técnica profesional como primer opcion.

. Uno (1) o dos (2) Coordinadores de cada uno de los colegios privados y distritales para

dar a conocer los beneficios y condiciones.

Seiscientos (600) estudiantes graduados en educacion basica o Bachilleres durante el afio.

Recursos Fisicos y tecnologicos

1.

8.

A R e

Un (1) Conmutador

Siete (7) lineas mdviles corporativas con planes ilimitados
Actualizacién del sitio Web y redes sociales

Volantes

Pendones

Stan

Papeleria

Siete (7) puestos de trabajo con equipos de computo

Tabla 11
Recursos financieros

Rubros Total

Recursos humanos $ 15.000.000

Recursos fisicos y tecnolégicos $5.010.000

Materiales (Papeleria) $3.320.000

Transporte y alimentacion salidas de Campo $2.970.000

Total $26.300.000

Fuente: Elaboracion Propia (2019)



Beneficios

e Desarrollo de nuevas competencias entre estudiantes

e Ventaja diferencial frente a otras instituciones de educacion superior
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e Beneficios para otros miembros de la comunidad del colegio, interesados en adelantar

estudios

e C(Capacitacion permanente en temas de interés para docentes y directivos que

pertenezcan a los colegios.

e Empoderar a los jovenes con deberes y derechos al ser parte de una institucion de

educacion superior.

e Acceso a convenios para continuidad académica a nivel tecnoldgico y universitario.
e Ahorro importante en la inversion en la educacion superior

e Posibilidad de realizar practicas empresariales remuneradas.

Evaluacion y métodos

Tabla 12
Evaluacion y métodos

Momento Estrategia Periodicidad

Responsables

*Visitas a Colegios

*Programacion de
Seguimiento y reuniones Mensualmente
control *Base de datos de

estudiantes interesados

Area comercial

Evaluacion Matriz de seguimiento Semanal

de actividades

Gerente y Director

comercial

Mejora Implementacion y Mensualmente

control interno

Comité Comercial

Fuente: Elaboracion Propia(2019)
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Indicador:
Objetivo. Nombre del Medicion / Meta Observaciones.
indicador. Formula. esperada.
NEC=
(NEMC/T) X El137% que Lo que se busca
Medir la Nuevos 100 corresponde a medir es el
cantidad de | Estudiantes Trescientos impacto de los
estudiantes que | matriculados por NEC= Treinta y Cuatro convenios en la
se  matriculan | convenio y/o | (Numero de Estudiantes matricula de
cada semestres | alianza Estudiantes Matriculados alumnos nuevos.
por concepto de Nuevos Matriculados por Nuevos por
convenio Estudiantes por | Convenio convenio por
convenio (NEC) | dividido total de Semestre

nuevos ingresos)
x100

Figura 14 Indicador del proyecto (Elaboracion Propia, 2019)
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8. Conclusiones y recomendaciones

En conclusion se puede analizar que la institucion objeto de estudio no es tan reconocida en el
mercado, pero su interés social ha ido enfocado a satisfacer las necesidades que tiene tanta
poblacion del sector que lo rodea para ingresar a la educacion superior, ademas siempre ha
buscado la posibilidad de crecer en el mercado por diferentes medios, pero no les ha sido posible
captar los suficientes estudiantes independientemente de las herramientas utilizadas y las
actividades desarrolladas por el drea de mercadeo, seglin el reporte historico de matriculas de los

ultimos tres afnos.

Por lo cual, se concluye que la cantidad de estudiantes matriculados no han sido suficientes
para cubrir los costos y gastos de la institucion y por ende se han visto en la obligacion de ser
apalancados por otras entidades corporativas y financieras, como se evidencia en los estados

financieros de los ultimos periodos.

Ademas, al analizar las actividades comerciales se puedo observar que las inversiones por
concepto de publicidad fueron muy altas y poco efectivas, ya que realizaron varios pagos en
publicidad como vallas y carros moviles, los cuales son muy costosos, es por esto que se
recomienda bajar un poco el valor del rubro de publicidad invirtiendo en actividades publicitarias
como redes sociales, radio, entre otros, y asi obtener resultados de reconocimiento y
posicionamiento de marca, lo cual es importante para que una institucion de educacion superior

sobresalga en el mercado.

Al mismo tiempo, se tiene en cuenta la exigencia actual del mercado a nivel académico y la
falta de oportunidades para acceder a la educacidon superior por precio, ubicacion, programas de
interés, entre otros factores, que influyen en la toma de decisiones de cada uno de los aspirantes,
es por esto que es indispensable que la institucion brinde la posibilidad de ingresar directamente
a la formacion profesional por medio de un programa técnico profesional de preferencia, que
permita desarrollar capacidades, habilidades y conocimientos a los estudiantes egresados de

colegios publicos y privados.

Asimismo, hay que tener en cuenta que la institucion cuenta con cuatro programas
académicos que son comunes en el mercado educativo (Administrativos), y para ser competitivos

debe ampliar su portafolio de programas técnicos, es por esto que se recomienda que la
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institucion debe estar constantemente actualizandose en programas académicos, que permita

atender a la demanda del mercado laboral.

También, se identifica que el area comercial y de mercadeo no cuenta con los recursos fisicos
y tecnologicos suficientes y necesarios para desarrollar su actividad, por ende se recomienda que
el recurso financiero asignado sea invertido en insumos que realmente se requieran y aporten al

proceso y desarrollo del area para el cumplimento de objetivo.

Para finalizar, y solucionar la problematica que se presenta en la Fundacion de Educacion
Superior Nueva América se recomienda fortalecer los procesos y actividades desarrolladas en su
area de mercadeo por medio de un plan estratégico que permita aumentar el nivel de captacion de
nuevos estudiantes los cuales provendran de convenios y alianzas directas con colegios privados
y publicos a nivel distrital , ya que son la fuente primaria para obtener y captar posibles
estudiantes que desean continuar con su formacion académica y asi fortalecer la fundacion a
nivel local y nacional por su educacion, calidad y facilidad de acceder a la universidad en menor

tiempo y un precio justo.

Ademas, es importante e indispensable que la institucion este constantemente actualizdndose
en tecnologia, redes sociales y paginas Web para que otros posibles aspirantes ingresen por
diferentes medios de publicidad y la fundacion pueda aumentar su sostenibilidad en el mercado

por concepto de matriculas y los ingresos recibidos.
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