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Resumen

El presente trabajo esta dedicado al disefio de estrategias de Marketing educativo que
conduzca a la captacion y retencidn de estudiantes de la Universidad Libre Seccional
Barranquilla en el periodo 2012 — 2013, con el fin de contribuir a la estructuracién de un modelo
sistematico y organizado que establezca las diversas vertientes estratégicas que le permitan a
la Universidad Libre de Barranquilla re potenciar su posicion institucional frente a la demanda
de servicios académicos de alto nivel y asegurar un crecimiento organizacional que garantice el
sostenimiento y la capacidad de desarrollo de la entidad.

La investigacion se realiz6 cumpliendo tres etapas como son en primer lugar la Revisién

. bibliogréfica sobre el tema de mercadeo educativo, en lo referente al disefio de estrategias para

captar y retener estudiantes en universidades. Seguidamente se disefaron e implementaron
dos encuestas muestrales; una orientada a obtener la informacién que permitira estimar el nivel
de satisfaccion en estudiantes de la Universidad Libre Barranquilla 2.011 a través de los
facultades y servicios ofrecidos por la universidad, los cuales fueron delimitados. La segunda
encuesta se realizd escolares de ultimo grado de la ciudad de Barranquilla para conocer las
aspiraciones relacionadas con sus estudios universitarios futuros y las razones primordiales que
los motivan a la hora de elegir una institucion de educaciéon superior para sus estudios
universitarios futuros.

La ditima etapa de la investigacion fue el analisis de documentos que expresen la
implementacion de estrategias de mercadeo en distintas universidades de la ciudad y
establecer patrones de comparacion entre ellas.

Para el analisis de los datos obtenidos se sigui® un método estadistico descriptivo
univariado de las variables de las encuestas aplicadas a los estudiantes de la Universidad libre
y los escolares de barranquilla.

Las recomendaciones arrojadas en este proyecto podrian ser posteriormente adaptadas en
cada programa de la universidad que presente dificultades de captacion y retencién, como en
las diferentes seccionales de estas.

Palabras claves: mercadeo educativo, retencion, captacion, servicios académicos,
estrategias de marketing, desercion
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Abstract

The main goal of this work is to design marketing educational strategies that will lead to the
recruitment and retention of students from the Libre University in its Barranquilla Sectional in the
period of 2012 to 2013, and thus contribute to the structuring of a systematic and organized
model that which permits to establishes various strategic aspects that allow the Free University
of Barranquilla to re strengthen its institutional position against the demand for high-level

~academics and ensure organizational growth to guarantee the maintenance and development
capacity of the entity.

The research was conducted in three stages. The first one was the literature review on the
topic of educational marketing specifically as regards the design of strategies to attract and
retain students in universities. In the next stage were designed and implemented two sample
surveys, one conducted to gain information that will estimate the level of satisfaction among
students from the Free University Barranquilla 2011 in each of the faculties and services offered
by the university. The second survey was conducted among last grade’s students in the city of
Barranquilla, to meet their aspirations related to their future university studies and the primary
reasons that motivate their choice of an institution of higher education.

The last stage of the research was the analysis of documents which express the
implementation of marketing strategies in different universities in the city and establish standards
of comparison between them.

To analyze the data obtained followed a univariate descriptive statistical method of of the
surveys variables applied to students of the Free University of Barranquilla and school students.

The recommendations from this project could be further adapted in each university program

’that present difficulties in recruitment and retention, and in the various branches of these.

Keywords: educational marketing, retention, recruitment, academic services, marketing
strategies, desertion.
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Introduccion

Se presenta el trabajo de maestria realizado en el marco de las actividades
académicas para optar al titulo de Master en Desarrollo y Gestidon de Empresa Sociales
otorgado por la Universidad Simén Bolivar; el cual estd dedicado al disefio de
'estrategias de Mercadeo educativo que conduzca a la captacion y retencién de
estudiantes de la Universidad Libre Seccional Barranquilla en el periodo 2012 — 2013.

Este disefio ofrece enormmes beneficios a la universidad Libre, frente a la
competitividad actual presentada en otras universidades. Las recomendaciones
arrojadas en este proyecto podrian ser posteriormente adaptadas en cada programa de
la universidad que presente dificultades de captaciéon y retencion, como en las
diferentes seccionales de estas.

Este trabajo cénsta de cinco capitulos, que se organizan tal y como se detallan a
continuacién. El primer capitulo lo integra: planteamiento del problema, donde se
resalta la importancia de la educacién y la responsabilidad que tiene las universidades
frente al desarrollo de los pueblos. Explica también sobre las tasas de alfabetizaciéon de
los paises, frente el esfuerzo que realizan los gobiernos en una mayor inversioén, que no
alcanza a un incremento de cobertura en las universidades y su facilidad de ingreso,
afectada la ultima especialmente por la Economia. Ante lo anterior la Educacion
'Superior en Colombia, presenta sus principales desafios en el aseguramiento de
cobertura, acceso y permanencia de los estudiantes en el sistema.

En este planteamiento del problema, como en la justificacién del trabajo enfocamos
nuestra preocupacion principal, en la problematica actual que vive la Universidad Libre -
Seccional Barranquilla, con una trayectoria de mas 30 aifos de fundada en 1923, con
siete seccionales, incluidas en ella la de esta ciudad, con programas acreditados y con
registros calificadqs, pero que actualmente su poblacién estudianti ha venido en
decrecimiento. Continua los antecedentes, donde se hace una breve historia de la
universidad y lo relacionamos con los cambios constantes y retos que trajeron la
globalizacién.

La justificacion del trabajo, conlleva al beneficio que traerian las recomendaciones
que originarian para el crecimiento y retenciéon de estudiantes en la Universidad Libre,



Estrategias de mercadeo educativo para la captacion y retencién de estudiantes 15

aplicados en el periodo correspondiente a 2012 — 2013. En este mismo capitulo se
desarrolla los objetivos, los cuales apuntan al general que responde a la pregunta
_problema, con unos objetivos especificos, desglosados para poder alcanzar el objetivo
general.

Tiene asimismo un marco tedrico, donde se expone la fundamentacién del
mercadeo, tipos, clasificacion, competencias competitivas, ética de mercado, mercadeo
de servicio, terminando en el mercadeo educativo. Encontramos dentro de esto también
el Marco espacial, el cual es desarrollado en la Universidad Libre, Seccional
Barranquilla, con dos sedes (centro y norte), con cuatro facultades (derecho, ciencias
de la salud, ingenieria y ciencias econémicas y contables.

Segundo capitulo: Disefio metodoldgico, el cual referencia al método utilizado para
alcanzar el analisis y resultado de la informacién recolectada.

Tercer capitulo: Aspectos éticos (confidencialidad del proyecto, viabilidad y
factibilidad), administrativos (elaboracién de cronograma de trabajo y presupuesto).

Cuarto Capitulo: resultados, discusion y conclusiones; por ultimo los anexos
ubicados en el capitulo quinto donde se sitian los modelos de encuesta de satisfaccion
,disefiadas para clientes internos y la realizadas a estudiantes de colegio.

Con respecto a la de observacién por medio de la publicidad divulgada por los
periédicos de las diferentes universidades.
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1. Antecedentes

La Universidad Libre de Colombia es una universidad privada y laica, fundada el 13
de Febrero de 1923 en la ciudad de Bogota por el General Benjamin Herrera.
Actualmente cuenta con 7 Seccionales en el pais (Bogota, Barranquilla, Cali,
Cartagena, Cucuta, Pereira y Socorro). Presenta una estructura administrativa compleja
formada por el Presidente Nacional, quien maneja la parte econémica y el Rector
Nacional quien conduce el componente académico, teniendo como sede principal la
Seccional de Bogota.

Estas dos figuras administrativas son replicadas en cada una de las Seccionales
bajo el nombre de Presidente Delegado y Rector Seccional.

En el afio de 1956 Se crea la Seccional Barranquilla con la Facultad de Ciencias
Sociales y Juridicas seguida por las Facultad Ciencia de la Salud, Facultad de
Ingenieria, Facultad de Ciencias Econdmicas Administrativas y Contables.
"Actualmente cuenta con 11 Programas de Pregrado, 15 especializaciones y 2
maestrias.

Desde sus inicios la Universidad Libre — Seccional Barranquilla ha gozado de una
aceptacion a nivel local, regional y Nacional, debido a su calidad educativa y formacién
integral de sus egresados quienes reflejan los principios y valores filoséficos de su
fundador. Este aspecto se ha convertido en |la herramienta principal en la captacién de
nuevos estudiantes, quienes llegan a esta alma mater referenciado por sus egresados,
familiares y alumnos.

Lo anterior ha llevado a la Institucion a tener un plan de mercadeo débil, no acorde
con los retos y transformaciones de la competencia, generando un decrecimiento de su
poblacién estudiantil.
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2. Problema de la Investigacion

2.1. Planteamiento del problema

Desde mediados del siglo XX, la educacion superior se ha constituido en pilar
fundamental del désarrollo socio-cultural, la innovacion, tecnologia, y la economia de un
pais, por esta razén la funcion social de las instituciones de educacion superior (IES)
es la de proveer a la sociedad, de sujetos capaces de construir alternativas de
desarrollo y de futuro. No obstante, la educacién se ha venido desarrollando, en
muchas ocasiones, de manera desorganizada de acuerdo con su entorno social.

Uno de los principales desafios en Educacién Superior es el aseguramiento de la
cobertura, acceso y permanencia de los estudiantes en el sistema. Segun el ministerio
'de educacién (MEN), el tamafio de la matricula en educacion superior aumenté de
1.000.148 estudiantes en el afio 2002 a 1.570.447 en el 2009. Dado este resultado, la
cobertura bruta en educacion superior (relacion entre los alumnos matriculados sin
importar sus edades con la poblacidn entre 18 y 24 afos) pasé de 24,2% a 35,5%, cifra
que segun la UNESCO se sitia por debajo de paises como Argentina (48%), Chile
(38%) y Uruguay (36%), pero por encima de México (21%) y Brasil (17%). (Herrera,
2011).Motivo por el cual EI Gobierno nacional anunci6 en enero del 2011, a través de la
ministra de educac:ién en turno la Dra. Maria Fernanda Campo, la creaciéon de 480.000
nuevos cupos para los proximos cuatro anos, pero sigue apostando a estrategias de la
politica Revolucion Educativa del anterior gobierno, cuyos resultados podrian estar
sobreestimados y mantener la alarmante tasa de desercion que a pesar de los
esfuerzos realizados por las Instituciones de educacion Superior y las entidades
Gubernamentales sigue siendo alta y para el aiio 2008, segun fuente emanada por el
SPADIES la desercion en Colombia a nivel de pregrado alcanzo 44-9% y actualmente
'se ubica en 48%. (Herrera, 2011, p. 9).

Se puede observar que los estudios mas antiguos en Colombia se han centrado en
contabilizar el nimero de estudiantes desertados y las aéreas del conocimiento a que
pertenecen, mientras que los mas recientes se han preocupado por conocer las causas,
como |lo demuestra el documento del Centro de desarrollo econémico (CEDE) de la
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Universidad de los Andes en 2007 que indica que los determinantes de la desercion
estudiantil en Colombia son de caracter:

> INDIVIDUAL: E‘dad, genero, estado civil, entorno familiar, incompatibilidad de horario
con actividades extraacadémicas y expectativas no satisfechas.

» ACADEMICO: Orientacion profesional, rendimiento académico, calidad del
programa, métodos de estudios, numero de materias, insatisfaccion con el
programa.

» SOCIOECONOMICO: Situaciéon laboral del estudiante y la familia, situacion
econdmica del pais.

> INSTITUCIONAL: Adaptacién del estudiante al ambito universitario, becas y formas
de financiamiento, nivel de interaccion personal con los profesores y estudiantes.

Es la desercion entonces en la educacion superior un problema dual en la que no es
suficiente conocer sus causas si no se aplican acciones preventivas que garanticen la
retenciéon de estudiantes, no es suficiente aumentar en cobertura si un alto porcentaje
de los que inician sus estudios universitarios no los culminan como lo indica el estudio
donde de cada 100 estudiantes que ingresan a la educacion Superior,
aproximadamente 50 no la culminan con las consecuencias ya citadas para la sociedad,
la institucion, la familia y el individuo.

A pesar de la amplia y variada oferta de carreras técnicas, tecnolégicas y
universitarias, encontramos el abandono parcial o definitivo de los estudios por parte de
los estudiantes, el cual crece cada dia mas, por lo que este fendmeno ha dejado de ser
’problema de un individuo, de un programa o de una Institucién para convertirse en un
problema de la comunidad, la ciudad, la regién y la sociedad en general, debido a los
altos costos sociales que se genera ya que el saber y el conocimiento son un factor
decisivo en el desarrollo , competitividad y expectativas de una region o pais.

Ante este panorama, cambiar el rumbo podria significar disefar politicas basadas en
una leccién aprendida hace varias décadas en Estados Unidos y destacada por Vincent
Tinto, socidlogo estadounidense experto en el tema de retenciéon estudiantil y
participante en el, Foro sobre Permanencia Estudiantil en la Educacién Superior,
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organizado por el MEN en el 2010, en el cual la leccion aprendida consiste en: "Acceso
sin apoyo no representa una oportunidad”. (Herrera, 2011).

Sin embargo en el Plan Nacional de Desarrollo 2010-2014 (Departamento Nacional
de Planeacion, 2010) plantea un reto ambicioso. Establece un aumento de la tasa de
cobertura bruta de 36% a 50% en cuatro aios, es decir, mas de 480.000 nuevos cupos.
Sin embargo, la meta propuesta por el Ministerio de Educacién Nacional (MEN) se
fundamenta en: que las estrategias de la politica Revolucién Educativa (2002-2010)
'para aumentar cobertura fueron un punto de ruptura y constituyeron una importante
innovacién en el sector educativo (Herrera, 2011).

Las condiciones actuales del pais relacionadas con la crisis econdémica, el
desempleo, el algido ambiente politico y las demas problematicas sociales, entre otras,
ha mostrado la necesidad de que los administradores de las organizaciones de
educaciéon superior tengan que adaptarse al mercado para poder responder
efectivamente a las nuevas necesidades y retos del entorno en el cual tienen que
desenvolverse. Lo cual lo han asumido a través de la implementacion de cambios
académicos exigibles por las reformas educativas y el MEN en el aseguramiento de la
educacién. Pero asi como la IES asumen estos cambios académicos, hay que
cuestionarse como en un mercado educativo tan competitivo estas pueden asumir la
promocion de sus servicios educativos para garantizar con este la captacion y retencién
de estudiantes y la sostenibilidad en el tiempo. Ya que esta promocidn de servicios
educativos, requiere de instrumentos que permitan dar a conocer a la sociedad su sello
"institucional y esto se puede realizar a través del mercadeo educativo.

Por lo cual las IES, deben comprender que cuando se habla de mercadeo, este
concepto no solo es aplicable a una empresa comercial, sino que es ya una
herramienta fundamental en una organizacién educativa. Por esto ella debe orientar
sus esfuerzos hacia el disefio de estrategias encaminadas a la diferenciacién de la
institucion y sus programas académicos, la mejora de la calidad de los servicios
prestados, el desarrollo de ventajas comparativas y el disefio de planes de
comunicacion para‘vla promocién y difusién de su imagen institucional.

Lo anterior ha llevado a las IES a buscar estrategias competitivas de mercado que

le permitan desarrollar su misiéon social con calidad, posicionamiento de su imagen
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corporativa y formacion de profesionales para satisfacer las necesidades del entorno.
Esto convierte al mercadeo educativo o académico en una herramienta clave dentro del
plan estratégico de cada Institucion.

La Universidad Libre, Seccional Barranquilla, como institucion de educacién
_superior en los Ultimos afios no ha estado exenta de la problematica relacionada con la
cobertura, retencion, captacion y desercion estudiantii es asi como estadisticas
arrojadas por la oficina de planeacién Mediante consulta al sistema SIUL (sistema de
informacién Universidad Libre) determino que esta aumentado su cobertura con
nuevos programas que ofrecen dentro de las necesidades de su contexto social, sin
embargo la disminucion de la poblacion estudiantil ha sido constante en los ultimos los
anos 2008 a 2010-1 desertaron 310 estudiantes.

A continuaciéon se presenta un tabla en donde evidencian las tendencias de la
captaciéon de nuevos estudiantes, totales matriculados y el porcentaje de la disminucién
de los mismos en la universidad Libre seccional Barranquilla, tomando como base los
periodos comprendido desde el afio 2.006 — 2.011.

Tabla 1.

Analisis de tendencia de captacion de nuevos estudiantes y porcentaje de
disminucion de los mismos en la Universidad Libre seccional Barranquilla,
periodo 2006 — 2010.

Periodos

2006 2007 2008 2009 2010

Estudiantes 1180 1046 1030 925 974
Tendencia 100% 89% 87% 78% 83%
Disminucién -11% -13% -22% -17%
Total Matriculados 7720 7000 6797 6597 6462
Tendencia 100% 91% 88% 85% 84%
Disminucion -9% -12% -15% -16%
Nota. informacién obtenida del sistema Informacién de la Universidad Libre (SIUL -

software).
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Es importante anotar que a partir del 2008 — 1 y 2 se abren dos nuevos programa
en la universidad Libre, seccional Barranquilla. Aumentamos cobertura, pero aun asi la
'captacion y retencion desmejoro comparado con el afio 2006.

La universidad Libre seccional barranquilla ha asumido los retos educativos
exigidos por el MEN, cuenta con programas acreditados y con registro calificados, sin
embargo esto no ha sido suficiente para atraer y retener un numero mayor de
estudiantes en los Ultimos afios , ya que adolece de estrategias asertivas dirigidas
especificamente al mercadeo educativo, y esto se ve reflejado en las actividades que
desarrolla actualmente la universidad con relacion a la captacion y retencién de
estudiantes, las cuales no estan articuladas con la razén de ser del mercadeo de
servicios educativos como lo mencionan los diferentes autores acerca del tema. De
igual manera tampoco cuenta con estudios que evidencien la satisfaccion de los
estudiantes relacionados con los servicios académicos que brinda la universidad, y no
posee informacion real acerca de las aspiraciones de estudios universitarios de los
escolares de la region; Teniendo en cuenta lo anterior el grupo investigador se plantea
el siguiente interrogante

¢ Qué estrategias de mercadeo educativo se pueden desarrollar en la universidad

Libre Seccional Barranquilla que contribuya a la retencion y captacién de estudiantes?



/
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3. Objetivos

3.1. Objetivo General
Disefar estrategias de mercadeo educativo que contribuyan a la captacién y
retencion de estudiantes en la universidad libre seccional Barranquilla 2012 - 2013

3.2. Objetivos Especificos

o Estimar el t:\ivel de satisfaccion, mediante los porcentajes de estudiantes que
opinan sentirse bien con relacién a los servicios académicos que brinda la universidad
Libre seccional Barranquilla.

o Establecer las aspiraciones de estudios Universitarios de los escolares
barranquilleros para el 2012, referidas a las Universidades y las razones de su eleccion.

e Comparar las estrategias de divulgacion de las distintas Universidades de
Barranquilla para la captacion de estudiantes.
' o Elaborar un modelo estratégico de marketing educativo que permita fortalecer la
calidad del servicio de la institucion y construir ventajas comparativas reales para
sugerir su implementacion a la Directivas de la universidad Libre seccional Barranquilla.
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4. Justificacién

La educacién es uno de los pilares fundamentales del desarrollo de cualquier
sociedad. En ella se debe fomentar la construccién del conocimiento y la investigacion
cientifica que generen impactos positivos en la sociedad y permitan la identificacion de
oportunidades para el desarrollo regional o nacional y para el beneficio de la
comunidad. Por tal motivo como parte de las multiples dimensiones sociales, la
universidad también debe ser el motor de desarrollo econémico de un pais.

La educacién tiene la connotacidén de un servicio por el papel que tiene dentro de la
sociedad en su conjunto y por su rol en la satisfaccién de necesidades no asociadas a
bienes tangibles. y esta al presentar las mismas caracteristicas de los otros servicios,
-es decir, su intangibilidad (no puede verse, saborearse ni tocarse), su fabricacion y
consumo se dan de manera simultanea, que una vez generado es irrepetible y que no
se puede almacenar, entre otras, entonces por tal motivo es comprendida y se
convierte también en un servicio (Rendueles, 2010).

Las Instituciones de caracter educativo durante mucho tiempo se desenvolvieron en
un medio estable y una inercia constante, sin embargo, en los Ultimos afios el contexto
se ha transformado totalmente produciendo cambios significativos en el tipo de
formacién que la sociedad demanda del sistema educativo. Las condiciones actuales de
nuestro pais relacionadas con la crisis econdmica, el desempleo, el algido ambiente
politico, conflicto armado, la fuerte e intensa competencia que deben enfrentar en estos
momentos las Instituciones de educacién superior (IES) y las demas problematicas
sociales (Manes 2005), ha obligado a estas organizaciones a responder a una demanda
bastante exigente con propuestas innovadoras, llevandolas a investigar y aplicar
modernas técnicas relacionadas con el mercado educativo con el fin responder a esos
'cambios contextuales.

El mercadeo es una disciplina que actualmente trasciende mas alla del ambito
comercial, puesto que sus técnicas ademas de detectar y satisfacer necesidades de
consumo, uso de bienes y servicios, también resulta Gtil para detectar y satisfacer
necesidades de tipo social, humanitarias y espirituales. Es asi como su campo de
accion se ha ampliado, dedicandose no solamente al ambito de las empresas, sino que
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se ha extendido a asociaciones sin animo de lucro, fundaciones, entidades religiosas,
educativas y también al Estado.

La gestiéon de“mercadeo se ha convertido en un elemento fundamental para la
existencia y desarrollo de las organizaciones ya que a través de esta se puede
garantizar el cumplimiento de la funcién social y econémica en las empresas, de igual
manera, el éxito en las actividades de mercadeo se logra con una adecuada
implementacion de estrategias de mercadeo.

Los procesos de mercadeo en las organizaciones consiste no solo en el analisis del
mercado y la seleccidon de un segmento atractivo y rentable, en la determinaciéon de un
'producto que cumpla con los atributos y beneficios que pretenden los clientes
individuales o en la determinacién del precio adecuado, el disefio de la estrategia de
comunicacién y la logistica de distribucidn, sino también en la determinacion de las
necesidades de la sociedad en su conjunto (las necesidades intraorganizacionales, las
necesidades de otras organizaciones y las necesidades sociales en general).En
complemento, el mercadeo acaba siendo un concepto incluyente que incorpora las
nociones de ventas, exhibicion, servicio, distribucion, publicidad, nicho, fijacion de
precio, diagndstico de mercado o actividades facilitadoras del intercambio, entre otras.
Pero adicionalmente, trasciende estas perspectivas al tratar de posibilitar la satisfaccion
de las necesidades de sus miembros y la sociedad en su conjunto, asumiendo entonces
una dimensidn distinta: la del mercadeo organizacional. Todo ello hace comprensible la
trascendencia del mercadeo en términos de una verdadera estrategia en las
organizaciones (Rendueles, 2010).

Estos nuevos campos de accién del mercadeo han tocado las instituciones de
educacion superior, especificamente las universidades que si bien, su misién primordial
es desarrollar planes y programas educativos para la formaciéon profesional de sus
estudiantes, ven en este medio la forma a través del cual pueden alcanzar el
posicionamiento y competitividad en el sector educativo, fortaleciendo su imagen como
organizacion educativa responsable y poder cumplir asi con su compromiso social.

Cada IES es unica y por tal motivo requieren de mecanismos de divulgacion
especificos que les permita transmitir las particularidades de cada institucion, su
orientacién académica, el soporte institucional existente, las acciones de investigacion
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que desarrolla, su enfoque pedagdgico, el tipo de impacto social que pretende lograr, el
tipo de profesional que busca formar, etc., es decir, requiere instrumentos que permitan
dar a conocer a la sociedad su sello institucional. Esto se convierte en la base
fundamental del porque una institucion de educacién superior debe implementar el
mercadeo educativo o académico dentro de su gestidn y desarrollo organizacional.

La Universidad Libre seccional Barranquilla es una IES la cual incursiono en el
.sector educativo de la regiébn Caribe con las facultades de Medicina y Derecho,
logrando a través de los afios prestigio y posicionamiento a nivel regional y nacional,
por la calidad de formacion de sus egresados y su gran trayectoria en el ambito
educativo. Sin embargo en los Gltimos cinco afios y a pesar de su reconocimiento esta
se ha visto afectada por la disminuciéon en su poblacién estudiantil, segun los informes
presentados por el departamento de planeacion de la universidad los cuales son
apoyados por el software SIUL (sistema de informacion de la universidad Libre), que
semestralmente emite un consolidado de cobertura por programas académicos, donde
se evidencia el porcentaje de captacion, retencion y desercion estudiantil (ver tabla 1);
anudado a la realidad socio-econdmica que afronta actualmente el pais. De igual
manera carece de informacion real con respecto al analisis de estudio de mercado
relacionado con las necesidades y satisfacciones de los servicios académicos
brindados por la universidad a la comunidad en general y las aspiraciones de estudios
universitarios de los escolares la region.

. Con base a lo expuesto anteriormente, se puede inferir que la universidad Libre
seccional barranquilla carece de estrategias especificas encaminadas a la ejecucién
del mercadeo educativo o académico, en este contexto esta investigacion es
fundamental porque le permitira a la Universidad re potenciar su posicion institucional
frente a los radicales cambios que actualmente sufre la educacién superior, a través de la
estructuraciéon de nuevas herramientas que, como el mercadeo educativo generan
planes sistematicos y organizados que contribuiran a mejorar la gestion institucional y
la capacidad de desarrollo de la entidad, dando cumplimiento a las metas relacionadas
con la cobertura, captacion y retencién en la institucion, creando asi una cultura del
uso del mercadeo académico o educativo.
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5. Marco de Referencia
5.1. Marco Teérico

5.1.1. Mercadeo
La definicion mas simple y clara de Mercadeo la presentan Levinson, en su libro
titulado Guerrilla Marketing (1985):

Mercadeo es todo lo que se haga para promover una actividad, desde el momento
que se concibe la idea, hasta el momento que los clientes comienzan a adquirir el
producto o servicio en una base regular. EI mercadeo encierra un todo desde que
se origina una empresa, razon social, hasta su plan estratégico de crecimiento y
seguimiento. (p.9)

En este sentido también encontramos que Lambin, (1995, p.XXIll), define el
mercadeo como “Un sistema de pensamiento y un sistema de accién”, siendo siempre
mas desarrollada la accion, continua diciendo que “La funcién del mercadeo no es en
realidad mas que la traduccion operativa de los requerimientos del mercado en
herramientas y procedimientos de gestion”. Por lo anterior descrito es importante
exponer una distincién entre el significado de mercadeo estratégico y el mercadeo
operativo.

5.1.2. Mercadeo estratégico
Es una gestion de analisis sistematico y permanente de la necesidad del mercado
que desemboca en el desarrollo de conceptos en productos rentables destinados a
grupos especificos a través de un plan sistematico y organizado que permita delimitar
acciones y politicas de gestién Lambin, (1995).
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5.1.3. Mercadeo operativo
Es el proceso de creacion del producto en el cual se consideran aspectos tales
como la asignacion de caracteristicas en funcion del posicionamiento, la determinacién
de los servicios que ofrece (garantias, mantenimiento, entre otros), la determinacién del
precio y el establecimiento de los canales de Distribucion.

5.1.4. Caracteristicas del mercadeo

a) Evalua la capacidad productiva de la empresa.- Una de las funciones de la
mercadotecnia cor;siste en conceptualizar las necesidades /deseos del mercado meta
con productos y servicios de acuerdo a la capacidad productiva de la empresa. Para
cumplir esta funcion se necesita evaluar las reales capacidades productivas de la
empresa por tres razones:

Asegurar la calidad

Conocer el tope de su capacidad productiva

Determinar los puntos de equilibrio

b) Utiliza un sistema total de actividades comerciales

c) Debe cumplir las metas de la empresa para mantenerla en vigencia.- Las
actividades de mercado se realizan para coadyuvar al logro de los objetivos que la
empresa se ha propuesto con ello se debe participar de forma sinérgica con las
actividades de la empresa.

d) Relaciones con los clientes de por vida.- para ello se ha creado el ultimo
paradigma de la qpinta p que significa performance que en espaiol significa servicio.
Clientes de por vida es el objetivo mas importante de la mercadotecnia moderna.

e) Es un instrumento que nos permite competir con otras empresas.- todas las
empresas tienen o buscan un segmento que conquistar y competidores a quien vencer
y de quienes defenderse a través de las estrategias de marketing.

5.1.5. El ciclo de vida de un producto
El ciclo de vida del producto es la evolucién de las ventas de un articulo durante el
’tiempo que permanece en el mercado. Los productos no generan un volumen maximo
de ventas inmediatamente después de introducirse en el mercado, ni mantienen su
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crecimiento indefinidamente. El concepto de «ciclo de vida de un producto» es una
herramienta de mercadotecnia o marketing. Las condiciones bajo las que un producto
se vende cambian a lo largo del tiempo; asi, las ventas varian y las estrategias de
precio, distribucion, promocion. (Variables del «marketing mix») deben ajustarse
teniendo en cuenta el momento o fase del ciclo de vida en que se encuentra el
producto:

a) Etapa de introduccion en el mercado. La fase de introduccién (también llamada
presentacion) ocurre justo después del momento en que un nuevo producto se
introduce en el mercado. Las ventas estan a niveles bajos porque todavia no hay una
amplia aceptaciéon del producto en el mercado. La disponibilidad del producto (para el
comprador) es limitada.

b) Etapa de crecimiento. Si el mercado acepta el producto, las ventas aumentan
rapidamente. La planificacion de la distribucion fisica es dificil en esta fase de
crecimiento (también llamada aceptacion). Sin embargo, la disponibilidad del producto
se extiende también rapidamente por toda la geografia, al acrecentarse el interés del
comprador en el producto. Los beneficios aumentan porque el producto lo conocen los
clientes o servicios.

c) Etapa de madurez. La anterior fase de crecimiento puede ser bastante corta,
seguida de un perfodo mas largo llamado de madurez. El incremento de las ventas es
lento o se ha estabilizado en un nivel, los niveles maximos de ventas. Ya es
considerado un producto establecido en el mercado por lo tanto podemos decir que es
un producto viejo. En este momento, se alcanza la mayor rentabilidad y se puede
prolongar mas tiempo con diferentes técnicas de marketing.

Estrategia total: de posicionamiento defensivo

Costos: estables o crecientes

Estrategia de productos: diferenciada

Estrategia de asignacion de precios: mas bajos con el tiempo

Estrategia de distribucion: intensiva

Estrategia de promocion: lealtad a la marca
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d) Etapa de declive. Llega un momento en que las ventas decaen (declive o
decadencia), en la mayoria de los productos por cambios en la tecnologia, la
competencia, o la pérdida de interés por parte del cliente. Con frecuencia los precios
bajan y los beneficios se reducen.

5.1.6. Factores influyentes

De los factores mas importante para construir estrategias de mercadeo es el
analisis de la competitividad de una empresa. Para esto es importante tener en cuenta
dos pasos:

a) Evaluar los productos propios del mercado y segmento de referencia.

b) Gestidon del mercado, que tiene como objetivo analizar el clima competitivo de
cada uno de nuestros productos con los de nuestros competidores.

Un producto puede ser competitivo valorando sus fortalezas y debilidades,
comparandolas con los competidores que consideramos mas peligro. El analisis de
competitividad esta; en establecer la ventaja competitiva que prevalece, las cuales
deben ser definible comparandola con el entorno (fuerzas existentes y posiciones
ocupadas con los competidores.).

La ventaja competitiva de un producto es, la superioridad sobre sus competidores
inmediatos. La superioridad relativa de un competidor puede resultar de una
multiplicidad de factores. Esta ventaja competitiva puede ser externa o interna.

Externa cuando da a la empresa un poder de mercado e interna, cuando brinda
una superioridad en la empresa.

Esta superioridad dependiente de multifactores, seran barreras importantes ante las
amenazas de nuevos competidores. Entre las barreras encontramos la diferenciacién
'del producto, efectos de experiencias, escala de valores, imagen de marca, entre otros
aspectos. Ademas la fuerza disuasiva de replica dependera de los factores siguientes
también: Compromiso de la empresa, disponibilidad de recursos, grado de liquidez, un
pasado Yy una reputacién agresiva respecto a los nuevos competidores.
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5.1.7. Comportamientos competitivos

Comportamiento competitivo se entiende por la actitud que toma la empresa en su
proceso de sus acciones y reacciones ante sus competidores. Teniendo en cuenta la
experiencia en la practica se pueden describir cinco comportamientos:

a) Comportamiento independiente cuando las acciones Yy reacciones de sus
competidores no son tenidas en cuenta.

b) Comportamiento acomodante: son los que corresponden a la actitud confiada a o
‘complacientes. No se someten a las realimentaciones sobre la competencia o poca
controladas en ese aspecto.

c) Comportamientos adaptivos: el cual consiste en adaptar sus propias decisiones
en las decisiones observadas en las competencias. En esto si los competidores del
mercado adoptan todos sus comportamientos, se asiste una adaptacién mutua hasta
una estabilizaciéon eventual

d) Comportamiento anticipado: consiste como su nombre lo dice a anticipar las
reacciones de sus ‘Competidores. Donde queda en evidencia que conoce la reaccion de
sus competidores y la incorpora en la elaboracion de sus estrategias.

e) Comportamiento agresivo o guerrero: consiste en anticipar las reacciones de sus
competidores, incorporandola también en sus estrategias, pero encaminado la
estrategia a que sea las mas desfavorable para sus adversarios.

5.1.8. Etica del mercadeo

Cuando una empresa ha planificado su plan estratégico, debe definir claramente
unas reglas éticas, las cuales comprometeran sus relaciones en el mercado, en este
sentido las empresas estan en la obligacion de ir mas lejos y expresar publicamente
una voluntad de adoptar un comportamiento ético, particularmente mas en el mercadeo
cuya misidn especifica es la administracion de las relaciones entre empresa y
mercado.

El mercadeo vigila la competencia, esta en contacto con los consumidores, realiza
publicidad y esta rﬁuy cerca y sometidos a la opinién publica. Por esto los responsables
del mercadeo pueden estar sometidos al enfrentamiento de problemas éticos en su
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practica profesional, toma de decisiones entre el no respeto a valores de cambio de
una ganancia personal o de beneficio para la empresa.

Tomar decisiones desde su punto de vista, nunca deberian ser la prioridad que
marque la presidon de objetivos organizativos; tales como el de reducir costos,
.aumentar ventas o mejorar la rentabilidad a corto plazo.

Una empresa tiene un conjunto de intereses para comportarse éticamente, no solo
por sugerencias morales, sino que también le puede suponer costos personales,
organizativos y externos muy elevados. Siempre el equilibrio entre beneficio y ética
debe ser consciente y creciente.

El plan estratégico de mercadeo tiene como fin expresar e una forma clara y
sistematica las opciones elegidas por una empresa para asegurar el desarrollo a corto,
mediano y largo -plazo. Las razones seran después realizadas en las gestiones
esenciales de mercadeo estipuladas anteriormente.

El plan de mercadeo estratégico se articula siempre a bases de seis preguntas
efectivas:

a) ¢ Cudl es nuestro mercado de referencia y cual es nuestra mision estratégica en
dicho mercado?

b) ¢ Cual es la diversidad de productos mercados y cuales son los posicionamientos
.susceptibles para ser adoptados?

¢) ¢ Cudles son nuestros atractivos intrinsecos de los productos que se mercadeen
y cudles son nuestras amenazas y oportunidades de su entorno?

d) ¢Cudles son las ventajas competitivas que posee, fortalezas y debilidades de
nuestro producto?

e) ¢Qué estrategia de cobertura y desarrollo adopta, para estos productos en el
mercado ofertado?

f) ¢ Como traducir los objetivos estratégicos a nivel de cada uno de los medios del
mercadeo operativo, distribucién, precios y comunicaciéon?

En base de estas preguntas, queda la ultima etapa, la cual consiste en franquear
los resultados, realizar una sintesis de conjuntos de objetivos seleccionados, con un
consecuente traducido en los medios para conseguirlos, programas especificos,
resultados previstos por actividades a ejecutar y el conjunto integral de la empresa. La
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investigacion y su desarrollo anterior sera acompanado por el plan financiero a corto,
mediano y largo plazo, la produccién y de los factores mas importante el recurso
"humano, el cual sera influyente en el plan de mercadeo.

5.1.9. Mercadeo de servicios

El mercadeo de servicio se especializa en una categoria especial de productos(los
servicios), los cuales, apuntan a satisfacer ciertas necesidades o deseos del mercado,
tales como educacién, transporte, proteccién, jubilacién privada, asesoramiento,
diversién, créditos, etc. Por lo tanto, el servicio es el objeto principal del mercadeo, los
beneficios de un servicio, implica una calidad de ellos, por lo cual es importante tener
en cuenta al consumidor sobre sus necesidades y su sentir con respecto a la seguridad,
costo y comodidad respectiva.

El mercadeo de servicio cuenta con cuatro caracteristicas basicas que tienen los
servicios para tomar decisiones relacionadas con su mix de marketing (producto, plaza,
precio y promocion). Estas caracteristicas son:

a) Intangibilidad (es decir, que los servicios no se pueden experimentar por los
'sentidos antes de su compra, por ejemplo, tocandolos).

b) Inseparabilidad (esto significa que los servicios se producen y consumen
simultaneamente, por ello tanto el suministrador como el cliente afectan el resultado
final del servicio).

¢) Variabilidad (es decir, que los servicios son variables porque dependen de quién
los suministre, cuando y donde).

d) Caracter perecedero (significa que los servicios no se pueden almacenar).

5.1.10. Clasificacion del mercadeo

En la clasificacién del mercadeo encontramos los siguientes:

Marketing Cultural. Entendemos como mercadeo cultural la estrategia de difusién
de los proyectos culturales y las comunicaciones de acciones culturales que realizan las
organizaciones -publicas o privadas- con el fin de generar una imagen positiva en sus
publicos.



Estrategias de mercadeo educativo para la captacién y retencién de estudiantes 33

Marketing Politico. Es confusa su identidad teérica, surge como una necesidad de
tener una politica profesional y mas idénea que supla necesidades de tipo social.

Marketing de Servicio. Apunta a las necesidades de los clientes

Marketing Social. Es el uso de conceptos y herramientas de marketing en
programas disefiados para influenciar el comportamiento de los individuos, de manera
de lograr su bienestar y el de la sociedad. El Marketing social, generalmente es para
organizaciones educativas, culturales, religiosas, sociales, de salud o politicas.

Marketing de Salud. Por lo cambios frecuentes y dependiendo de las instituciones
prestadoras de servicio, es imposible definir con claridad el mercadeo de los servicios
de salud, se podria decir que se relaciona con la calidad de la prestacién oportuna que
produce eficiencia y eficacia.

Marketing Educativo. Necesidades sociales tendiente a desarrollar y llevar a cabo
proyectos educativos que satisfagan, produciendo un crecimiento integral de la persona
.a través del desarrollo de servicios educativos.

5.1.11. Mercadeo educativo

El inicio del nuevo siglo nos sorprende con cambios sociales, politicos,
demograficos, econdmicos, culturales y tecnolégicos que afectan a las instituciones
educativas y han provocado desajustes en la matriculacién, alcanzando en algunos
casos a la decisién de cierre temporal o definitivo.

La tradicién oral, como la recomendaciéon, ha sido por siempre el medio mas
genuino para captar alumnado, o perderlo, debido a los comentarios positivos o
negativos que son manifestados. Sin embargo, en la educacién superior ha sido
necesario apelar a medios, para enfrentar las crisis sucesivas de reformas y
transformaciones educativas. Ante lo anterior aparece el marketing como una nueva
herramienta de gestidn que suele no entenderse su aplicabilidad en la educacién, sino
la entendemos como una practica engaifiosa para obtener clientes, como agente de
~competencia desleal también que incentiva el capitalismo salvaje, 0 como una técnica
para manipular la opinién. Pero estas opiniones estdan muy lejos de lo que puede
impulsar en una institucién de educacién el mercadeo educativo.

De acuerdo con Manes (2005), el marketing educativo se puede definir como:
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El proceso de investigaciéon de necesidades sociales tendiente a desarrollar y llevar
a cabo proyectos educativos que las satisfagan, produciendo un crecimiento
integral de la persona a través del desarrollo de servicios educativos, acordes a su
valor percibidg, disponibles en tiempo y lugar y éticamente promocionados para
lograr el bienestar de individuos y organizaciones. (p.15).

Desde la enunciacion de las famosas 4P del marketing: producto, precio, plaza y
promocién (McCarthy, 1981) se ha avanzado en la teoria del marketing de los servicios
agregando 3P: personas, procesos y presencia fisica (Cowell, 1989).

Teniendo en cuenta lo anterior se podria explicar mejor la importancia de la
'aplicacion de un mercadeo educativo, relacionando en estas tres P; una evaluacion
constante y planes de mejoramiento aplicados en procesos de los servicios
administrativos, dirigido también a la calidad humana, basado en un trato cordial y
respuestas oportunas hacia los diferentes grupos de interés que encierra una institucién
educativa y el mantenimiento constante de su infraestructura fisica, con cambios

necesarios e imprescindibles en nuevas tecnologias y bienestar de sus estudiantes.

51.12.  Desercion estudiantil

El retiro estudiantil se presenta en dos modalidades: por egreso o graduacion:
cuando el estudiante termina sus estudios o finalmente recibe su titulo académico y por
desercion que es el abandono de los estudios sin haberlos terminado, y se clasifica de
la siguiente manera:

a) Este abandono de los estudios puede ser forzoso o voluntario. Clasificaremos
como Forzoso el abandono cuando es la Universidad la que retira al estudiante por
“cualquier motivo. La mayoria de las veces este retiro forzoso es por bajo rendimiento
académico y constituye la mortalidad académica estudiantil. De ahi que se clasifique la
desercion como académica y no académica. Cuando la iniciativa del retiro va por
cuenta del estudiante se considera que el retiro es voluntario.

b) De acuerdo al tiempo de la desercién puede ser temporal o definitiva. Se
considera temporal cuando el estudiante ha reservado cupo y se espera su reintegro en
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determinado tiempo o inclusive, cuando reingresa después de haber sido sancionado
académicamente o haberse retirado. El aplazamiento del uso de derecho de matricula
para los admitido‘s no debe considerarse desercién, ya que todavia no han sido
estudiantes matriculados.

c) De acuerdo a su nivel de vinculacién organica con la Universidad, la desercion

puede ser hacia fuera o externa o hacia dentro o interna. En el primer caso, el
estudiante pierde su vinculacion a la Universidad. La desercion interna es el retiro de
una carrera y el ingreso a otra, lo que se conoce como transferencias o movilidad
estudiantil.
' d) De acuerdo al periodo académico en que se dé, la deserciébn puede ser
intrasemestral o intersemestral. La desercion intrasemestral comprende los estudiantes
que se retiraron en el mismo semestre en el cual estuvieron matriculados. Todos los
sancionados académicamente, que pierden la calidad de estudiante, deben
contabilizarse como parte de la deserciéon intrasemestral. En su mayoria la desercién
intrasemestral se debe a la mortalidad académica. Igualmente las cancelaciones de
semestre son parte de la desercion intrasemestral. La desercion intersemestral son los
estudiantes que se matricularon en el semestre anterior pero no se matricularon en el
siguiente. Entre éstos quedan incluidos los sancionados del semestre anterior que no
fueron readmitidos y son los que de manera efectiva contribuyen en la desercion
académica. Es decir que los readmitidos no seran considerados desertores siempre y
cuando se matriculen en el semestre siguiente. Igualmente incluye todos los que no
renovaron la matricula y perdieron la calidad de estudiante —sin haberse graduado- y
los de reserva de cupo.

5.2. Marco Legal

5.2.1. Ley 30 de la educacion
Ley 30 de Diciembre 28 de 1992; por el cual se organiza el servicio publico de la
Educacién Superior.

A continuacién citamos los articulos 1, 2, 3, 4 y 5 del capitulo 1, referente a los
Principios.
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Articulo 1. La Educaciéon Superior es un proceso permanente que posibilita el
desarrollo de las potencialidades del ser humano de una manera integral, se realiza con
posterioridad a la educacion media o secundaria y tiene por objeto el pleno desarrollo
de los alumnos y su formacién académica o profesional.

Articulo 2. La Educacion Superior es un servicio publico cultural, inherente a la
finalidad social del Estado.

Articulo 3. El Estado, de conformidad con la Constitucién Politica de Colombia y
con la presente Ley, garantiza la autonomia universitaria y vela por la calidad del
servicio educativo a través del ejercicio de la suprema inspeccion y vigilancia de la
Educacion Superior.

Articulo 4. La Educacion Superior, sin perjuicio de los fines especificos de cada
campo del saber, despertara en los educandos un espiritu reflexivo, orientado al logro
de la autonomia personal, en un marco de libertad de pensamiento y de pluralismo
ideolégico que tenga en cuenta la universalidad de los saberes y la particularidad de
las formas culturales existentes en el pais. Por ello, la Educacion Superior se
desarrollara en un marco de libertades de ensefianza, de aprendizaje, de investigacion
y de catedra.

Articulo 5. La Educacién Superior sera accesible a quienes demuestren poseer las
capacidades requeridas y cumplan con las condiciones académicas exigidas en cada
caso.

5.3. Marco Espacial y Temporal

5.3.1. Marco espacial
Se realiza el trabajo en la Universidad Libre- Seccional Barranquilla, la cual cuenta
con dos sedes. La sede norte, situada en el Km 7 antigua via puerto Colombia y la sede
centro situada en la Carrera 46 * 48 - 170. La universidad ofrece los siguientes
programas académicos distribuidos en cuatro facultades.
Facultad de Ciencias Econémicas y Contables. Con tres programas de pregrado
(Administracion de Negocios Internacionales, Contaduria y Mercadeo. Con dos
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programas de post- grado (Especializacion en Gerencia Financiera Sistematizada y
Especializacion en Revisoria Fiscal.

Facultad de Derecho y Ciencias Sociales. Con un programa de pregrado
(Derecho) y con siete programas de Post- grado (seis especializaciones en Derecho
‘familiar, E. D. Penal, E.D. Constitucional, E. D. Administrativo, E. D. Comercial, E. D.
Laboral y una maestria en Derecho Administrativo

Facultad de Ingenieria. Con dos programas de pregrado (Ingenieria Industrial y de
Sistema.

Facultad de Ciencias de la Salud. Con cuatro programas de pregrado
(Bacteriologia, Medicina, Fisioterapia e Instrumentaciéon Quirdrgica y nueve programas
de postgrado (Especializacion en Salud Ocupacional, Gerencia en servicios de salud,
Auditoria en Servicios de Salud, Especializaciéon en acondicionamiento Fisico, Es.
Cirugia general, especializacion en Ginecologia y medicina interna.

Programa de Microbiologia — pertenece a Ciencias Exactas. Con una Maestria
en Microbiologia Molecular.

5.3.2. Marco temporal
Esta investigacion se desarrollé durante el periodo de Octubre a Diciembre de
'2011.
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6. Aspectos Eticos y Administrativos

6.1. Aspectos éticos

Esta investigacion presenta el apoyo administrativo e informativo de la Universidad
Libre seccional Barranquilla y unos costos asequibles, no tienen impedimentos morales,
éticos, técnicos ni profesionales que dificulten su desarrollo, y es factible porque se
hace indispensable realizar un estudio que nos permita ahondar en la satisfaccion que
muestran actualmente los estudiantes de la universidad libre seccional barranquilla
relacionado con les servicios que esta les brinda y de igual manera indagar las
aspiraciones de los escolares barranquilleros para el 2012, referidas a las
Universidades y las razones de su eleccion. Lo que redundara en la realizacion de un
listado de estrategias de marketing educativo que contribuyan a la captaciéon y
retencion de estudiantes, con el fin de proponerlas a las directicas de la universidad
para su respectiva evaluacion e implementacion.
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7. Diseio Metodolégico

La presente investigacion se realizé cumpliendo las siguientes etapas:

1. Revision bibliografica sobre el tema de mercadeo educativo, en lo referente al
disefo de estrategias para captar y retener estudiantes en universidades.

2. Diseiio e implementacién de una encuesta muestral orientada a obtener la
informacién que permitirda estimar el nivel de satisfaccion en estudiantes de la
Universidad Libre Barranquilla 2011.

3. Diseiio e implementacién de una encuesta muestral entre escolares de ultimo
grado de la ciudad de Barranquilla para conocer las aspiraciones relacionadas con sus
estudios universitarios futuros.

4. Andlisis de documentos que expresen la implementacion de estrategias de
mercadeo en distintas universidades de la ciudad y establecer patrones de comparacion
'entre ellas.

7.1. Tipo de estudio.
Descriptivo transversal.

7.2. Método de investigacion.
Estadistico descriptivo univariado de las variables de las encuestas aplicadas a los
estudiantes de la Universidad libre y los escolares de barranquilla.

7.3. Fuentes y técnicas.

Las fuentes de informacion primarias utilizadas en esta investigacion las constituyen
por los informantes de las encuestas aplicadas (estudiantes de la Universidad libre
2.011 y los escolares de barranquilla). Las fuentes de informacién secundaria la
componen los documentos analizados.

7.4. Tratamiento de la Informacién.

En la estimacién del nivel de satisfaccion se utilizé el método de muestreo aleatorio
simple, donde cada uno de los estudiantes pertenecientes a un mismo programa
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académico de la Universidad Libre tenia la misma probabilidad de ser seleccionado en
la muestra.

En la Tabla 2 se anotan los tamafos de las muestras de estudiantes de los

programas que respondieron las preguntas formuladas en cuestionario especialmente
disefiado para ello. (Anexo A):

Tabla 2.

Tamaiios de las muestras de estudiantes de los programas que
respondieron al cuestionario presentado en el Apéndice A.

Nombre del programa Tamaio de la muestra
No. .

académico (N)

1 Medicina 33
2 Instrumentacién Quirdrgica 30
3 Fisioterapia 27
4 Microbiologia 13
5 Bacteriologia 13
6 Ingenieria Industrial 23
7 Derecho 25
Total 164

El cuestionario aplicado a los estudiantes, cuenta con 47 preguntas, agrupadas, en
ocho (11) baterias, correspondientes a los aspectos de la vida universitaria a evaluar.
Las preguntas del cuestionario requieren solo respuestas cerradas y de escogencias
multiples; en donde se admite Unicamente escoger una categoria; al no marcar una de
las cuatro (4) alternativas propuestas, la respuesta se codificaba como inexistente o no
respuesta (cddigo 1).

Dado que la escala del instrumento de recoleccion de informacion es de tipo ordinal
(Likert), es decir, que utiliza unas categorias que guardan un orden de precedencia, en
este caso insatisfecho, poco satisfecho, satisfecho y, muy satisfecho (1, 2, 3 y 4
respectivamente).

Para fines comparativos entre programas académicos y aspectos de la vida
universitaria fue necesario implementar un indice estadistico disefiado especialmente
para manejar este tipo de datos ordinales. A este indice en adelante se denominara
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Indice de satisfaccién del item preguntado. A continuacién se hace una breve
descripcién general del procedimiento para calcular este indice:

Se considera la poblacion de N individuos que se han evaluado a través de la
escala ordinal compuesta por las clases A_1, A_2,..., A_k de manera que en la clase
A_i se ubican N_i de ellos; de modo que El cuestionario aplicado a los estudiantes,
cuenta con 47 preguntas, agrupadas, en ocho (11) baterias, correspondientes a los
aspectos de la vida universitaria a evaluar. Las preguntas del cuestionario requieren
solo respuestas cerradas y de escogencias multiples; en donde se admite inicamente
escoger una categoria; al no marcar una de las cuatro (4) alternativas propuestas, la
respuesta se codificaba como inexistente o no respuesta (cddigo 1).

Dado que la escala del instrumento de recolecciéon de informacién es de tipo ordinal
(Likert), es decir, que utiliza unas categorias que guardan un orden de precedencia, en
este caso insatisfecho, poco satisfecho, satisfecho y, muy satisfecho (1, 2, 3 y 4
respectivamente).

Para fines comparativos entre programas académicos y aspectos de la vida
universitaria fue necesario implementar un indice estadistico disefiado especialmente
para manejar este tipo de datos ordinales. A este indice en adelante se denominara
Indice de satisfaccién del item preguntado. A continuacién se hace una breve
descripcion general del procedimiento para calcular este indice:

Se considera la poblacién de N individuos que se han evaluado a través de la
escala ordinal compuesta por las clases Ay, A,, ..., A, de manera que en la clase A, se
ubican N,de ellos; de modo que T, N, = N.

’ Se atribuyen arbitrariamente los valores o puntajes 1,2, ..., k asignando k al mejor y
asi sucesivamente cuantas categorias haya (en este caso 4) a las clases Ay, A, ..., Ay,
respectivamente. Se tiene entonces que el acumulado de “puntos” por los nsujetos es:

Se atribuyen arbitrariamente los valores o puntajes 1,2,..., k asignando k al mejor y
asi sucesivamente cuantas categorias haya (en este caso 4) a las clases A_1, A_2,...,
A_k, respectivamente. Se tiene entonces que el acumulado de “puntos” por los n

sujetos es:
k
N + 2N, + - + KNy = Zmi
i=1
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El promedio de puntos por sujeto es:

Asi pues, se dispone de un indice (I) que cuantifica la posicion global de la muestra
respecto de la escala ordinal, y se calcula mediante la formula:
M-1

= ——

k-1

Teniendo en cuenta las condiciones expuestas, se tiene que:

0<I<1

Con I = 0 cuando toda la muestra esté ubicada en el extremo inferior,A;e I =
1cuando todos los sujetos estén en Ay.

En nuestro caso particular, k =4,A; =1, A; =2,A;=3, A, =4=4

Una vez calculados los | para todos los items del cuestionario, se pasa al calculo
del indice de satisfacciéon del aspecto por programa, que es el promedio de los indices
de los items pertenecientes a ese aspecto. De la misma forma de calculan los indices
de satisfaccion del programa y indice general de satisfaccién de la universidad

Descripcion de las aspiraciones de escolares. Para la realizaciéon de este
estudio, se delimito la poblacién de escolares bajo los siguientes criterios: ser
estudiante de nivel medio en el ultimo grado y pertenecer a un colegio de estrato socio
econémico 3 0 4 o 5 de la ciudad Barranquilla, ya que esos escolares constituyen
tradicionalmente el nicho de la poblacidon objetivo de la oferta educativa de la
Universidad libre. Para la obtencion de esta informacién se realizé la consulta a la
oficina de registro y control de la institucion

Para esta investigaciéon se construyé un instrumento denominado Cuestionario de
preferencias de escolares, el cuestionario esta compuesto por dos secciones:
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aspiraciones no referenciadas y aspiraciones referidas a la Universidad libre, que en su
conjunto suman 7 preguntas, 4 para la primera seccion y 3 para la segunda.

Para determinar el numero de estudiantes encuestados fue necesario calcular el
-tamano de la muestra por colegio utilizando el método de Muestra Probabilistica
aleatoria simple en dos etapas; en la primera se seleccionaron 8 colegios de la ciudad
de barranquilla con las caracteristicas exigidas y en la segunda etapa se escogieron a
los a escolares a quienes s se le aplicé el cuestionario.

En la siguiente tabla se anotan los tamafos de las muestras de escolares,
referenciando el colegio donde cursa estudios, que respondieron las preguntas
formuladas en cuestionario especialmente disefiado para ello. (Anexo B):

Tabla 3.

Tamanos del as Muestras Escolares

Nombre del colegio en la ciudad de Tamaiio de la

Barranqullla muestra (N)

1 San Francisco (SF) 28

2  San Miguel del Rosario (SMR) 25

3  Metropolitano de Soledad (MS) 26

4  Santa Bernardita (SB) 23

5  Nuestra Seinora del Rosario (NSR) 23

6  Nuestra Sefora del Carmen (NSC) 2

7 Cooperativa para el trabajo (CT) 26

8 COTEDIVA (CTDV) 25
Total 199

Se prosiguié con la aplicaciéon del cuestionario de la encuesta segun la muestra
calculada en los colegios; la tabulacion de los resultados obtenidos de la encuesta
aplicada, la realizacién de graficas y su analisis.

Por ultimo se generaron las conclusiones del estudio sobre las preferencias de
lugar estudios universitarios de los escolares y se presentan los resultados generales
de la investigacion.
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8. Resultados

8.1. Determinantes para la formulacién de estrategias del mercadeo en la

universidad libre seccional Barranquilla.

Para poder establecer un escenario estratégico real de las acciones de mercadeo
de la Universidad Libre de Barranquilla, se hace necesario establecer el conjunto de
elementos bases que referenciaran la formulacién del modelo estratégico base, en
funcién de los siguientes aspectos:

8.1.1. Estimacion del indice de satisfaccion con los servicios que les brinda la
universidad.

La satisfaccion de los estudiantes es el objetivo orientador de los procesos que se
realizan en la universidad, pues su mision sustantiva es la docencia centrada en ellos.

En esta investigacion se asumio la satisfaccidn como un concepto que se refiere a
algo o alguien, que tiene que ver, a su vez con lo que se quiere, se espera, 0 se desea
'y esta en relaciéon a un cierto resultado. Para lograr la satisfaccion, como algo sentido
en un sujeto, debe haber al menos una intencion en otro sujeto de realizar una accién
determinada que provoque resultado, el cual sera valorado como positivo o no. Por ello,
se considera aqui que la satisfaccidon del estudiante refleja la eficiencia de los servicios
académicos y administrativos.

La manifestacion de satisfaccion por parte de los estudiantes con las unidades de
aprendizaje, con las interacciones con su profesor y compafieros de clase, asi como
con las instalaciones y el entorno, es importante, porque son los estudiantes los
principales usuarios de los servicios universitarios, los destinatarios de la educacion, y
por tanto, son ellos los que mejor pueden valorarla, y, aunque pueden tener una vision
parcial, sus opiniones no dejan de ser fruto de sus percepciones, influenciadas por
expectativas, necesidades y por diversos factores, que sirven como indicador de
mejoramiento de la gestion y el desarrollo de los programas académicos.

Los interrogantes que sirvieron de referentes al investigar sobre este punto fueron:

¢ Estan satisfechos los estudiantes de la con los servicios que les brinda Universidad
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Libre Barranquilla.?, ;Cual es el nivel de satisfaccion de los estudiantes con estos
servicios?

Estudio contemplé once (11) aspectos o servicios universitarios que integran los
elementos esenciales de la vida estudiantil:

» Personal docente

* Infraestructura fisica

» Biblioteca

* Admisiones y registros

» Laboratorios

» Centros de computo

» Cafeterias

» Servicio administrativo

 Servicio administrativo

» Servicio administrativo

» Bienestar universitario

indice de satisfaccion por aspecto de los servicios que les brinda la
universidad.

Satisfaccion con el personal docente. Con un valor de 0,67 resulté el calculo del
nivel de satisfacciqn de los estudiantes relacionado con el aspecto de personal docente
(Tabla 4), este dato se obtuvo con base a las respuestas dadas por los 164
encuestados de siete (7) programas académicos.

El dominio de la asignatura y la cualificacién son los elementos que mayormente
aportaron a la estimacion definitiva del nivel de satisfaccion. En menor proporcion lo
hicieron el trato y comunicacién con el estudiante y la aplicacién de estrategias para la
ensefanza. En la perspectiva de elevar el nivel de satisfaccion en este aspecto, se
_deberia pensar en el disefio de politicas orientadas a mejorar estas caracteristicas.

La valoracion dada por los estudiantes del programa de derecho al item de
aplicacion de estrategias adecuadas por parte de sus docente resulté ser la mas baja
de toda la universidad (0,49).
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Igualmente, la valoracién dada por los estudiantes del programa microbiologia al
trato y comunicacién con sus docentes presentd el mas nivel comparado con el resto de
programas de la universidad (0,49).

Se resalta que los estudiantes de los programas de instrumentacién quirurgica y
bacteriologia son los mas satisfechos en relacion al aspecto del personal docente (0,75
y 0,74 respectivamente).

Tabla 4

Indices de satisfaccién de los estudiantes relacionado con el aspecto
de personal docente segun item preguntado.

item Indice de satisfaccion
Preguntado de estudiantes
Trato y comunicacion con el estudiante 0,63
Aplicacién de estrategias pedagégicas 0,63
adecuadas
Dominio de la asignatura 0,73
.Cualificacién docente 0,69

“Indice de satisfaccién del aspecto

personal.docente 0.67

Satisfaccion con la infraestructura fisica. La estimacién dada por los estudiantes
de la Universidad Libre al nivel de satisfaccion al aspecto de la infraestructura fisica
(0,61) (Tabla 5), es menor que la valoracién del aspecto de personal docente (0,69); es
decir, cualitativamente para los estudiantes la infraestructura fisica de la universidad es
regular. |

El item que mas contribuye a la baja nota del nivel de satisfaccion entre estudiantes
'para la infraestructura fisica son las instalaciones de los bafios (0,51).

Los estudiantes de los programas académicos de ingenieria industrial y derecho
son los mas insatisfechos con la infraestructura fisica, ellos calificaron asi este aspecto
de la vida universitaria: 0.36 y 0,39 respectivamente. El regular estado de la
infraestructura fisica de las instalaciones del centro, lugar donde deben recibir clases
estos estudiantes, podria explicar la mala percepcion del estudiantado.
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El cuidado y mantenimiento de jardines y zonas comunes es el item mejor valorado
por los estudiantes de todos los programas (0,68 como nota general).

Los estudiantes de los programas de fisioterapia y bacteriologia son los que mejor
valoran los items de este aspecto (0,77 y 0,75 respectivamente).

Tabla 5

Indices de satisfaccion de los estudiantes relacionado con el aspecto
de infraestructura fisica segan item preguntado.

Item Indice de satisfaccion
Preguntado de estudiantes
Adecuacion de los salones de clases 0,62

(ayudas audiovisuales, multimedia,
internet, pizarras, cortinas, ventilacion,
iluminacion, capacidad instalada).

Instalaciones de los bafos 0,51
Aseo de la institucion 0,63
Cuidado y mantenimiento de jardines y 0,68

Z0nas comunes

Indice de satisfaccién del aspecto
infraestructura fisica

0.61

Satisfaccion con la blblloteca. Los servicios que brindan las bibliotecas a los
estudiantes de la Universidad Libre- Barranquilla son evaluados como muy regulares
(0,57 para el nivel de satisfaccion) tal como se muestra en la Tabla 6.

' Los inconvenientes parecen presentarse al momento de la atencion, pues los items
con peor nota son el tarto que brinda el personal y la rapidez en la atencién (con 0,52 y
0,54 de calificacidon respectivamente).

Los estudiantes de los programas académicos de derecho e ingenieria industrial
son los mas insatisfechos con los de biblioteca, ellos calificaron asi este aspecto de la
vida universitaria: 0.36 y 0,50 respectivamente.

La disponibilidad de los recursos bibliograficos, la actualidad en las colecciones
bibliograficas y la actualidad en bases de datos tienen notas no son muy buenas.




Estrategias de mercadeo educativo para la captacion y retencién de estudiantes 48

Tabla 6

[ndices de satisfaccion de los estudiantes relacionado con el aspecto
de biblioteca segun item preguntado.

Item Indice de satisfaccion de
Preguntado estudiantes

Actualidad en las colecciones 0,59
bibliograficas
Actualidad en bases de datos 0,61
Disponibilidad de los recursos 0,58
bibliograficos
Horario de atencién 0,60
Trato que brinda el personal 0,52
Rapidez en la atencién 0,54
Indice de satisfaccion del aspecto

. 0.57
biblloteca

Satisfaccion con la admisién y registro. Los estudiantes de la Universidad Libre de
Barranquilla opinan que los servicios que se les brinda en relaciéon con las oficinas de
admisién y registro es muy regular (nota del nivel de satisfaccion para este aspecto
igual a 0,57). (Tabla 7).

El trato que brinda el personal de las oficinas de admisién y registro a los
'estudiantes y el horario de atencién son los elementos sobre los cuales mayormente se
quejan los usuarios (0,55 y 0,56 son las notas del nivel de satisfacciéon par estos items
respectivamente).

Los estudiantes de los programas académicos de microbiologia e ingenieria
industrial son las mas insatisfechos con los servicios de las oficinas de admision y
registro, ellos calificaron asi este aspecto de la vida universitaria: 0.46 y 0,52
respectivamente

El cumplimienfo en la entrega de solicitudes y la cantidad de personal para la
atencién de los servicios prestados no tienen una calificacién buena, a pesar que sus
niveles de satisfacciéon son los mejores en este aspecto (0,60 y 0,59).

Los estudiantes de los programas académicos de fisioterapia y bacteriologia son los
mas satisfechos con los servicios de las oficinas de admisién y registro, ellos calificaron
asi este aspecto de la vida universitaria: 0.69 y 0,62 respectivamente.
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Tabla 7

indices de satisfaccién de los estudiantes relacionado con el
aspecto de admision y registro segun item preguntado.

item Indice de satisfaccion de
Preguntado estudiantes
Horario de atencién 0,56
Trato que brinda el personal 0,55
Cumplimiento en la entrega de 0,60
solicitudes
Suficiendia del personal en los 0,59

servicios prestados

Indice de satisfaccién del aspecto
admisién y registro

0.57

Satisfaccion con los laboratorios. Segun los estudiantes de Universidad Libre
Barranquilla los servicios que se brindan en los laboratorios de esta institucion son muy
regulares (0,59 nota del nivel de satisfaccion dada), como se observa en la tabla 8.

La actualizacion de equipos Yy la cantidad y el estado de los equipos e instrumentos,
son, al de los estudiantes, los elementos que se deben mejorar en la Universidad para
elevar el nivel de satisfaccién (0,55 y 0,55 son las notas del nivel de satisfaccién par
estos items respectivamente).

El trato que brinda personal que tiene a su cargo el manejo de los laboratorios es
mejor calificado por los estudiantes al compararlo con el trato que ellos reciben en otras
dependencias de Universidad (0,69 de nivel de satisfaccion).

Los estudiante'é de los programas académicos de derecho y microbiologia son las
mas insatisfechos con los servicios de laboratorios, ellos calificaron asi este aspecto de
la vida universitaria: 0.43 y 0,45 respectivamente.

Los estudiantes de los programas académicos de fisioterapia e instrumentacion
quirdrgica son los mas satisfechos con los de laboratorios; ellos calificaron asi este
aspecto de la vida universitaria: 0.70.
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Tabla 8

Indices de satisfaccion de los estudiantes relacionado con el
aspecto de laboratorios segun item preguntado.

item Indice de satisfaccion de
Preguntado estudiantes

Trato que brinda el personal 0,69
Adecuacion 0,61
Infraestructura 0,58
Actualizacién de equipos 0,55
Suficiencia y estado de los equipos e 0,55
instrumentos

Indice de satisfaccién del aspecto 0.59
faboratorios )

Satisfaccion con el centro de computo. Para los estudiantes de Universidad Libre
,Barranquilla los servicios que se brindan en los centros de computo de esta institucion
son muy regulares (0,60 nota del nivel de satisfaccion dada).

Tabla 9

[ndices de satisfaccion de los estudiantes relacionado con el
aspecto de centro de computo segun item preguntado.

item Indice de satisfaccién
Preguntado de estudiantes

Trato que brinda el personal 0,61
Adecuacion 0,64
Infraestructura 0,65
Actualizacién de equipos 0,62
Suficiencia del nimero de 0,54
computadoras

Disponibilidad de software 0,54
especializado

Disponibilidad del servicio de internet 0,62

Indice de satisfaccién del aspecto

centro de computo 0.60

La cantidad de computadoras y la disponibilidad de software especializado, son, al
parecer de los estudiantes, los aspectos que debe trabajar mas la Universidad en
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procura de elevar el nivel de satisfaccion (0,54 es la notas del nivel de satisfacciéon de
este par de).

Los estudiantes del programa académico de derecho son los mas insatisfechos con
los servicios de los centros de cémputo, ellos calificaron asi este aspecto de la vida
universitaria: 0.40.

Los estudiantes del programa académico de medicina son los mas satisfechos con

los servicios de los centro de cdmputo; ellos calificaron asi este aspecto de la vida
universitaria: 0.65.

Satisfaccion con cafeterias. Los estudiantes de Universidad Libre Barranquilla
‘califican como el peor de los aspectos de la vida universitaria los servicios que se
brindan en las cafeterias de esta institucion, la nota que ellos asignan al nivel de
satisfaccion es de 0,50 (Tabla 10)

Tabla10

Indices de satisfaccién de los estudiantes relacionado con el aspecto
de cafeterias segun item preguntado.

item Indice de satisfaccion de
Preguntado estudiantes

Trato que brinda el personal 0,63
Adecuacion 0,57
Infraestructura 0,58
Higiene 0,54
Valor nutritivo y calidad de la comida 0,32
en funcioén de los precios.

Variedad de platos, productos y precios 0,35
Indice de satisfaccion del aspecto 0.50

cafeterias

A pesar de recibir un trato regular de parte del personal que atiende las cafeterias
(nota para el nivel de satisfaccion de 0,63), el valor nutritivo, calidad de la comida en

funcién de los precios y la variedad de platos es mala (calificacion de 0,32 y 0,35
respectivamente)
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Los estudiantes de los programas académicos de ingenieria industrial, derecho y
microbiologia son las mas insatisfechos con los servicios de las cafeterias de la
universidad, ellos calificaron asi este aspecto de la vida universitaria: 0,30, 0,36 y 0,44
respectivamente.

Existe una queja generalizada entre los estudiantes de la Universidad Libre en
relacion al valor nutritivo, calidad y variedad de la comida, asi como también los precios.

Satisfaccion con servicios administrativos (decanos y directores de
programa). El nivel de satisfaccion de estudiantes de la Universidad Libre Barranquilla
con los servicios administrativos cuando se trata de los decanos o directores de
programas es valorado con una un valor de 0,58, lo cual sefala un grado cualitativo de
regular. (Tabla 11)

Los estudiantes de los programas académicos de microbiologia y medicina son las
mas insatisfechos con los servicios administrativos de decanos y directores de
programa de la uriiversidad, ellos calificaron asi este aspecto de la vida universitaria:
0,47 y 0,53 respectivamente.

Tabla11

Indices de satisfaccion de los estudiantes relacionado con el aspecto
de servicios administrativos (decanos y directores de programa)
segun item preguntado.

item Indice de satisfaccion de
Preguntado estudiantes
Trato 0,59
Eficiencia en el servicio 0,58

Indice de satisfaccién del aspecto

servicios administrativos 0.58

Satisfaccion con servicios administrativos (dependencias administrativas). El
nivel de satisfaccion de estudiantes de la Universidad Libre Barranquilla con los
servicios administ'rativos cuando se trata de las dependencias administrativas es
valorado con una un valor de 0,58 (Tabla 12), lo cual sefala un grado cualitativo de
regular.
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Los estudiantes de los programas académicos de microbiologia y derecho son las
mas insatisfechos con los servicios administrativos de dependencias administrativas de
la universidad, ellos calificaron asi este aspecto de la vida universitaria: 0,47 y 0,48
respectivamente.

Los estudiantes de los programas académicos de instrumentacion quirdargica y
‘'medicina son las mas satisfechos con los servicios administrativos de dependencias
administrativas de la universidad, ellos calificaron asi este aspecto de la vida
universitaria: 0,65 y 0,62 respectivamente.

Tabla12

Indices de satisfaccién de los estudiantes relacionado con el aspecto
de servicios administrativos (dependencias administrativas) segun
item preguntado.

Item Indice de satisfaccién de
Preguntado estudiantes
Trato 0,54
Eficiencia en el servicio 0,55

Indice de satisfaccién del aspecto

servicios administrativos 0.54

‘ Satisfaccion con servicios administrativos (secretarias). El nivel de satisfaccion
de estudiantes de la Universidad Libre Barranquilla con los servicios administrativos
cuando se trata de las secretarias es valorado con una un valor de 0,52 (Tabla 13), lo
cual sefala un grado cualitativo de regular.

Ta}bla1 3

[ndices de satisfaccién de los estudiantes relacionado con el aspecto
de servicios administrativos (secretarias) segun item preguntado.

Item Indice de satisfacciéon de
Preguntado estudiantes
Trato 0,53
Eficiencia en el servicio 0,52

Indice de satisfaccion del aspecto

servicios administrativos(secretarias) 0.52
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Los estudiantes de los programas académicos de microbiologia, ingenieria
industrial y derecho son las mas insatisfechos con los servicios administrativos de
.secretarias de la universidad, ellos calificaron asi este aspecto de la vida universitaria:
0,44, 0,34 y 0,41 respectivamente.

Satisfaccion con servicios bienestar universitario. Para los estudiantes de
Universidad Libre Barranquilla los servicios que se brindan en el bienestar universitario
de esta institucion son regulares (0,54 nota del nivel de satisfaccion dada — mirar Tabla
14).

Los estudiantes de los programas académicos de microbiologia y derecho son las
mas insatisfechos con los servicios bienestar universitario en la Libre, ellos calificaron
asi este aspecto de la vida universitaria: 0,41, y 0,43 respectivamente.

Los estudiantes reclaman una mayor atencién oportuna (0,52) y cantidad y variedad
en los servicios ofrecidos (0,55).

Los estudiantes de los programas académicos de instrumentacion quirurgica y
bacteriologia son las mas satisfechos con los servicios bienestar universitario en la
'Libre, ellos calificaron asi este aspecto de la vida universitaria: 0,65, y 0,63
respectivamente.

Tabla14

Indices de satisfaccion de los estudiantes relacionado con el aspecto
de bienestar universitario segun item preguntado.

Item Indice de satisfaccién
Preguntado de estudiantes
Trato que brinda el personal 0,61
Adecuacion 0,54
Infraestructura 0,49
Servicios ofrecidos 0,55
Atencion oportuna 0,52

Indice de satisfaccién del aspecto

bienrestar universitario 0.54
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indice de satisfaccion de los servicios que les brinda la universidad general
por dependencia académica.

El valor del nivel de satisfaccion dado por los estudiantes a los servicios y aspectos
que proporciona la Universidad Libre es de 0,57 (Figura 1). Esta es valoracion que
senala la necesidad de mejorar muchos aspectos de vida universitaria.

Los programas que requieren un examen particular de estrategias de mejoras son

los derecho, ingenieria industrial y microbiologia.

Indices de satisfaccion por programa
acadéemico Unilibre

Derecho _ 0,45
Ingenieria Industrial _ 0,51
Bacteriologia — 0,64
Microbiologia - 0,49
Fisioterapia _ 0,65
Instrumentacion Quirdrgica — 0,67
Medicina _ 0,6

Figura 1. indices de satisfaccién por programa académico UniLibre.

8.1.2. Descripcion de las aspiraciones universitarias de escolares en

Barranquilla.

Aspiraciones de escolares sin referenciar. Las universidades Atlantico y Norte tienen
un porcentaje de las preferencias de universidades entre los escolares encuestados
cercano al 50% (Tabla 15). La universidad del atlantico es la universidad publica y por

ello lo costo de matriculas son mas bajos que las matriculas en las instituciones
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‘privadas. La universidad del Norte es la Unica universidad con acreditacién de alta
calidad en la costa Caribe colombiana.

Las universidades Auténoma del Caribe y Libre de Barranquilla se disputan los
siguientes lugares en preferencias (12% y 10% respectivamente).

Tabla15

Numero de escolares encuestados por nombre de universidad
escogida en primera opcion (U1).

U1 Frecuencia Frecuencia Relativa
UAC 24 0,1206
UN 48 0,2412
UA 48 0,2412
UL 21 0,1055
usB 12 0,0603
CucC 10 0,0503
CuUL 2 0,0101
"USM 6 0,0302
Otra 28 0,1407
Total 199 1

Nota: Abreviaturas; Universidad Auténoma del Caribe (UAC), Universidad del
Norte (UN), Universidad del Atlantico (UA), Universidad Libre (UL), Universidad
Simén Bolivar (USB), Universidad de la Costa (CUC), Universidad
Latinoamericana — CIUL (CUL), Universidad San Martin (USM).

Se destaca que la Corporacién Universitaria de la Costa (CUC) y la opcién de
realizar estudios no profesionales (otra opcion) tienen porcentajes altos de preferencias
entre los escolares para la segunda opcién de elecciéon (16% y 19% respectivamente)
como evidencia la Tabla 16y 17.

La Universidad Libre de barranquilla mantiene el mismo porcentaje de preferencia
‘registrado para la primera opcion (10%).
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Tabla16

Numero de escolares encuestados por nombre de universidad
escogida en segunda opcion (U2).

U2 Frecuencia Frecuencia Relativa
USB 23 0,1156
UN 16 0,0804
UA 38 0,1910
UAC 18 0,0905
UL 21 0,1055
cucC 33 0,1658
CUL 3 0,0151
USM 8 0,0402
Otra 39 0,1960
Total 199 1

Nota: Abreviaturas: Universidad Autonoma del Caribe (UAC), Universidad del
Norte (UN), Universidad del Atlantico (UA), Universidad Libre (UL), Universidad
Simén Bolivar (USB), Universidad de la Costa (CUC), Universidad
Latinoamericana — CIUL (CUL), Universidad San Martin (USM).

Tabla17

Numero de escolares encuestados por nombre de universidad escogida
como segunda opciéon (U2), segun universidad escogida en primera
opcién (U1).

U1 U2 Total
USB UN UA UAC UL CUC CUL USM Otra
UAC 6 4 4 0 2 5 0 1 2 24
UN 1 1 18 9 3 9 0 2 5 48
UA 6 1 1 4 8 12 1 0 15 48
UL 5 1 3 1 1 3 1 4 2 21
USB 0 3 3 1 1 3 0 0 1 12
CcucC 2 0 3 0 1 1 1 0 2 10
CUL 0 0 0 1 0 0 0 1 0 2
USM 0 1 1 0 2 0 0 0 2 6
Otra 3 5 5 2 3 0 0 0 10 28

Total 23 16 38 18 21 33 3 8 39 199
Nota: Abreviaturas: Universidad Auténoma del Caribe (UAC), Universidad del Norte
(UN), Universidad del Atlantico (UA), Universidad Libre (UL), Universidad Simén
Bolivar (USB), Universidad de la Costa (CUC), Universidad Latinoamericana — CIUL
(CUL), Universidad San Martin (USM)..
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Los escolares que escogen de primera opcion las universidades del Norte o
Atlantico representan el 52% entre los que simultaneamente escogen a la Libre como
segunda opcién, ello posibilita la busqueda de estrategia de captacion.

La proporcién de escolares que pagarian la matricula de contado es del 41% (83 de
un total de 199), esa misma proporcidon se eleva al 52 % cuando se refiere a los
escolares que escogen como primera opcion a la Universidad Libre.

Tabla18

Numero de escolares encuestados por medio de pago de la
matricula, segun universidad escogida en primera opcioén (U1).

Medios de pago de la matricula

U1 De Entldaqes ICETEX Becas Ofra Total
contado Bancarias
UAC 12 5 3 2 2 24
UN 12 5 15 13 3 48
UA 17 6 9 6 10 48
UL 11 4 5 0 1 21
USB 4 5 2 1 0 12
cucC 7 0 3 0 0 10
CuUL 0 0 1 1 0 2
USM 3 2 1 0 0 6
Otra 17 0 4 4 3 28
Total 83 27 43 27 19 199

Nota: Abreviaturas: Universidad Auténoma del Caribe (UAC), Universidad del
Norte (UN), Universidad del Atlantico (UA), Universidad Libre (UL), Universidad
Simén Bolivar (USB), Universidad de la Costa (CUC), Universidad
Latinoamericana — CIUL (CUL), Universidad San Martin (USM).

Los colegios Sanfrancisco, San Miguel del rosario, Santa Bernardita y Nuestra
sefnora de Carmen son nichos para captacién de escolares para la Universidad Libre.
(Tabla 19).
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Tabla19
Numero de escolares encuestados por colegios donde estudian, segun
universidad escogida en primera opcién (U1).

Colegios donde estudian los escolares encuestados

u1 Total
SF SMR MS SB NSR NSC CT CTDV
UAC 4 4 1 0 1 8 3 3 24
UN 9 7 17 3 2 2 3 5 48
UA 3 2 4 6 8 7 13 5 48
UL 3 3 1 6 1 3 0 4 21
usSB 0 1 0 2 6 0 1 2 12
cuc 1 2 0 1 2 0 0 4 10
CuL 0 1 0 0 0 1 0 0 2
USM 1- 2 0 0 0 0 1 2 6
Otra 7 3 3 5 3 2 5 0 28
Total 28 25 26 23 23 23 26 25 199

Nota: Abreviaturas: Universidad Autobnoma del Caribe (UAC), Universidad del Norte (UN),
Universidad del Atlantico (UA), Universidad Libre (UL), Universidad Simén Bolivar (USB),
Universidad de la Costa (CUC), Universidad Latinoamericana — CIUL (CUL), Universidad San
Martin (USM). Abreviaturas colegios: San Francisco (SF), San Miguel del Rosario (SMR),
Metropolitano de Soledad (MS), Santa Bernardita (SB), Nuestra Sefiora del Rosario (NSR),
Nuestra Sefiora del Carmen (NSC), Cooperativa para el trabajo (CT), COTEDIVA (CTDV)

La escogencia de la universidad para realizar estudio tienen como factores
principales la riqueza del portafolio que ofrece, el prestigio de la universidad, el valor de
la matricula y las facilidades de pago que brindan (165 de 199, es decir el 82% de los
encuestados).
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Tabla20
Numero de escolares encuestados por razones para elegir la universidad
donde estudiar, segun universidad escogida en primera opcién (U1).

U1 Razones para elegir la Universidad donde estudiar  Total
A B Cc D E F G

UAC — 11 3 1 5 1 0 3 24
UN 22 15 3 4 0 0 4 48
VA 12 11 4 11 0 0 10 48
u 9 6 3 2 0 1 0 21

USB 8 0 0 1 0 2 1 12

cuc 4 0 1 0 0 1 4 10

cuu 2 0 0 0 0 0 0

USM 6 0 ©0 0 0 0 0 6

Ota 14 &5 0 2 0 2 5 28

Total 88 40 12 25 1 6 27 199

Nota: Otras Abreviaturas, A — Carreras que ofrece la institucion, B — Tradicion y prestigio
de la universidad, C — Valor de la matricula, D — Facilidades de pago, E — Instalaciones
fisicas, F — Ubicacion geografica, G — Otras. Abreviaturas Universidades: Universidad
Auténoma del Caribe (UAC), Universidad del Norte (UN), Universidad del Atlantico (UA),
Universidad Libre (UL), Universidad Simén Bolivar (USB), Universidad de la Costa
(CUC), Universidad Latinoamericana — CIUL (CUL), Universidad San Martin (USM).

Aspiraciones de escolares referidas a la Universidad Libre Barranquilla. Las
carreras que se ofrecen en la Universidad Libre parecen no ser suficiente para llenar las
expectativas de los escolares encuestados, por ello 36 de los 199 consultados, es decir
el 18% sehala esta razon para no elegirla como la institucion como el lugar donde
realizara sus estudios

El valor de la matricula es un aspecto seilialado como razén para la no eleccién de
la Universidad libre (12% de los encuestados).
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Tabla21

Numero de escolares encuestados segun razén de no elegir la
Universidad Libre para su formacion profesional.

Razones de no eleccién Frecuencia Frecuencia Relativa
Carreras que ofrece la institucion 36 0,1809
Tradicion y prestigio de la 13 0,0653
universidad
Valor de la matricula 24 0,1206
Facilidades de pago 12 0,0603
Instalaciones fisicas 9 0,0452
Ubicacién geogréfica 27 0,1357
Otras 78 0,3920

Total 199 1
Tabla22

Numero de escolares encuestados de acuerdo a los colegios donde estudian,
segﬂn la razon de no elegir la Universidad Libre para su formacion profesional.

Razones de no Colegios de los escolares encuestados Total
eleccion  —=r—SFR Ms 5B NSR NSC CT CTDV

Carreras que 7 9 7 6 1 3 1 2 36

ofrece la

institucion

Tradicion y 0 1 0 1 6 2 0 3 13

prestigio de la

universidad

Valordela 3 1 1 4 5 3 5 2 24

matricula

Facilidades de 2 0 3 1 1 2 0 3 12

pago

Instalaciones 1 1 2 0 2 2 1 0 9

fisicas

Ubicacién 7 4 5 1 0 3 2 5 27

geografica

Otras 8 9 8 10 8 8 17 10 78
Total 28 25 26 23 23 23 26 25 199

Nota: Abreviaturas de los colegios: San Francisco (SF), San Miguel del Rosario (SMR),
Metropolitano de Soledad (MS), Santa Bernardita (SB), Nuestra Seiiora del Rosario
(NSR), Nuestra Seiiora del Carmen (NSC), Cooperativa para el trabajo (CT), COTEDIVA
(CTDV)
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La imagen de la Universidad Libre Barranquilla es excelente o buena en un 74% de los
encuestados.

Se resalta que el 18% (36 escolares) de los encuestados manifiesta no conocer la
Universidad libre. De este total 14 escolares pertenecen a un mismo colegio, el
Cooperativo para el trabajo, esto constituye un potencial trabajo mercadeo.

Tabla23

Numero de escolares encuestados segun la imagen que tienen de la
Universidad Libre.

Imagen que tiene de la

Universidad Libre Frecuencia Frecuencia Relativa
Excelente 61 0,3065
Buena 87 0,4372
Regular 12 0,0603
Mala 3 0,0151
Pésima 0 0
No conoce 36 0,1809

Total 199 1

La Universidad Libre goza de buena imagen entre los colegios encuestados, esto
condiciona positivamente la implementacion exitosa de estrategias de mercadeo.

Los escolares de los colegios santa Bernardita, Nuestra sefiora del Carmen y
Cooperativa para el trabajo expresan no tener una imagen regular sobre la Universidad
libre. (Tabla 24)

El 47% de los encuestados, es decir 95 de 199, conocié la universidad Libre de
boca de otras personas; amigos, familiares o egresados resultan en la actualidad los
.protagonistas de las estrategias de captacion de estudiantes para la Universidad Libre
(Tabla 25).

La prensa no parece ser el medio a través del cual se convence al escolar para
decidir escoger la universidad libre como su primera opcion de estudio.
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Tabla 24

Numero de escolares encuestados por colegios donde estudian, segun la imagen
sobre la Universidad Libre.

Imagen Colegios donde estudian los escolares encuestados Total
UniLlbre .SF SMR MS SB NSR NSC CT CTDV
Excelente 2 9 7 12 4 9 3 8 61

Buena 14 11 14 11 9 9 9 10 87

Regular 1 3 1 0 4 0 0 3 12

Mala 0 0 0 0 2 1 0 0 3
No conoce 4 2 4 0 4 4 14 4 36

Total 28 25 26 23 23 23 26 25 199

Nota: Abreviaturas de los colegios: San Francisco (SF), San Miguel del Rosario
(SMR), Metropolitano de Soledad (MS), Santa Bernardita (SB), Nuestra Sefora del
Rosario (NSR), Nuestra Sefora del Carmen (NSC), Cooperativa para el trabajo
(CT), COTEDIVA (CTDV)

Tabla 25

Numero de escolares encuestados segin cdmo conocié la Universidad Libre.

Medio por el cual conoce la

Universidad Libre Frecuencia Frecuencia Relativa
Radio 13 0,0653
Television 18 0,0905
Prensa 12 0,0603
Amigos 66 0,3317
Familiares 16 0,0804
Egresados 9 0,0452
Visita§ de la Universidad al 10 0,0503
colegio

Ferias educativas 15 0,0754
Otra 40 0,2010

Total 199 1
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Tabla 26

Numero de escolares encuestados que seleccionar en la primera opcién a
la Universidad Libre para realizar sus estudios segin el medio en que
conocid esta institucion.

Medio por el cual conoce la

Universidad Libre Frecuencia Frecuencia Relativa

Television 2 0,0952
Amigos 5 0,2381
Familiares 3 0,1429
Egresados 4 0,1905
Visitas de la Universidad al colegio 2 0,0952
Ferias educativas 3 0,1429
Otra 2 0,0952
Total 21 1

8.2. Estrategias de marketing educativo para la captacion y retencién de
estudiantes en la universidad libre seccional barranquilla.

8.2.1. Estrategias de divulgacion de universidades de Barranquilla

Para realizar los analisis de divulgaciéon de las diversas universidades de la ciudad
se establecié la referencia el enfoque de mercadeo de servicios educativos, para lo cual
se desarrolld un esquema de analisis de variables para determinar los niveles de
impacto que permitan determinar las tendencias y los elementos mas relevantes que
generan captaciéon de estudiantes para que sea tomado de referencia para desarrollar
un marco estratégico institucional realmente efectivo.

Para eso se trabajara con las siguientes variables:
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VAR 01- Satisfactor — Cliente. El satisfactor (“producto educativo”) debe tener en
cuenta el programa académico en si mismo pero también la calidad académica
asociada a este de forma que aqui deben considerarse factores como el reconocimiento
de los docentes, el titulo otorgado por la institucion, los convenios interinstitucionales,
las practicas empresariales, la flexibilidad curricular, la infraestructura de la institucion,
los servicios de bienestar universitario, etc. En este aspecto es fundamental considerar
en primer lugar los deseos y las necesidades del “cliente” antes de proceder a
“elaborar” la oferta educativa, es decir, se debe consultar primero las demandas que la
sociedad tiene, los requerimientos del sector productivo y las necesidades de formacién
de los estudiantes, entre otras.

VAR 02- Intercambio — Costo. Siendo este aspecto el que media entre la oferta
académica de la instituciéon y las necesidades educativas de los estudiantes y de la
sociedad, debe hager referencia tanto al valor que pagan los estudiantes por concepto
de inscripcidn, matricula, derechos de grado, entre otros, como también a los costos no
monetarios asociados al proceso de formacion: seguridad del sector, tiempos de
traslado y costo de desplazamiento, entre otros. En la légica del sistema educativo, la
preocupacién debe ser el planteamiento de alternativas que les permitan a los
ciudadanos, con algun tipo de restriccion econdmica, acceder a los servicios de
formacion de la institucion (valor de la matricula, facilidad de transporte, programas de
_becas, programas a distancia, entre otras).

VAR 03- Facilitacién — Conveniencia — Comodidad. Esta referida a la facilidad
que la universidad otorga a los estudiantes para acceder a la oferta educativa de la
institucién sin importar si ella se encuentra referida a un sitio fisico o no. En este
aspecto se deben considerar los aspectos relacionados con las instalaciones de la
institucion, el sistema de transporte para los estudiantes, los convenios sobre
programas académicos impartidos en locaciones cercanas a ellos (instalaciones de
empresas, hoteles, centros de convenciones, salones comunales de ciudades Yy
municipios apartados). No obstante, aqui también se deben considerar las modalidades
alternativas que la universidad pone a disposicion para el encuentro entre la institucion
educativa y el estudiante como puede ser el caso de las bases de datos documentales,
las bibliotecas electrénicas o las aulas virtuales (para el caso de la educacién a



Estrategias de mercadeo educativo para la captacion y retencién de estudiantes 66

distancia o para acompafar programas en modalidad presencial), siendo este ultimo
aspecto un tema de gran acogida y desarrollo gracias al soporte de plataformas
tecnoldgicas que facilitan el acceso a los procesos de formacién

VAR 04- Comunicacién — Comunidad. Este elemento involucra las estrategias de
comunicacién dirigidas a los diferentes grupos de interés en relacion con la imagen
institucional, los programas académicos, las actividades desarrolladas por la institucion,
los programas de bienestar, etc. En esa direccién, la comunicacién debe generar un
flujo de informacién y conocimiento de doble via (comunicacién real y no solo
informacién) de forma que se genere una relacidn estrecha (directa) entre la
universidad y los diferentes actores externos (Universidad-Sociedad, Universidad-
Estado, Universidad-Sector productivo, Universidad Aspirantes) y entre esta y los
diferentes actores internos (Universidad-Docentes, Universidad-Investigadores,
Universidad-Estudiantes, Universidad-funcionarios). Este aspecto puede ser
desarrollado interna y externamente mediante el uso de los diferentes canales de
publicidad disponibles (intranet, internet, televisién, radio, prensa, revistas
especializadas, piezas de comunicacién, carteleras, comunicaciones directas, eventos
de socializacién, etc.). Entre las diferentes piezas que pueden ser utilizadas para el
,desarrollo de este aspecto por parte de las instituciones educativas se encuentran los
mecanismos tradicionales7 como televisién, prensa, plegables (brochures), pendones,
la publicidad exterior, la internet, las actividades de relaciones publicas (eventos, ferias
escolares y asesores comerciales) 0 mecanismos menos tradicionales como pueden
ser los relacionadas con el BTL8 (Pérez, 2002).

VAR 05- Miembros intervinientes de la comunidad académica. En este aspecto
se hace referencia a la identificacion de los individuos y los grupos que intervienen
directamente en la prestaciéon del servicio educativo. Esta identificacion de los actores
que participan en ese proceso es fundamental para establecer las caracteristicas del
servicio, la calidad en la prestacién, la disonancia generada por la cantidad de actores,
etc. Aqui también se pueden encontrar a los directivos, funcionarios, docentes,
investigadores y consultores, estudiantes, organizaciones, entre otros, aunque no
considerados en su rol de miembros de la comunidad académica sino en funcién del
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papel que desempeiian en relacidn con el servicio mismo (calidad en la respuesta a las
-diversas demandas ya sefialadas).

VAR 06- Procesos Académicos. Estos procesos apuntan a establecer la forma
como se encuentran organizadas y encadenadas las actividades que la universidad
desarrolla para poder disefar, ofrecer, acompaiar y evaluar su servicio de educacion
desde la determinacién de los requerimientos existentes (demandas sociales) hasta la
satisfaccion de dichos requerimientos (uso del servicio). En este elemento tienen
relacion los aspectos referidos a los procesos de certificacion institucional en el tema de
calidad tanto en fas universidades “privadas” como en las universidades estatales.
Asimismo, este aspecto incluye, de facto, algunos criterios que se encuentran dentro de
los requerimientos para el Registro Calificado de los programas (CONACES) o los
lineamientos para la Acreditacion de programas académicos (CNA).

VAR 07- Infraestructura fisica e Intangible. En lo que se refiere a este aspecto,
se consideran todas las condiciones del ambiente organizacional que pueden propiciar
el adecuado desempefio de la funcién social (publica) de la universidad. Estos aspectos
'pueden ser tangibles como las aulas, los laboratorios de clase, la biblioteca, las zonas
verdes, los espacios recreativos, las sedes de la universidad, el tamaio del campus, la
disponibilidad de equipos, las diferentes unidades académicas, las oficinas
administrativas, los laboratorios de investigacioén, la cantidad y calidad de los grupos de
investigacion, la existencia de un centro de extensién, los consultorios profesionales,
etc. Sin embargo, estos aspectos también pueden ser intangibles si estan referidos a la
estructura organica de la universidad, el clima organizacional, el caracter laico o
confesional de la institucion, la cultura institucional, la plataforma virtual, las bibliotecas
digitales, la seguridad de la institucion, la intensidad de la programacién académica, las
franjas horarias de clase, el costo de los servicios complementarios, la vocacién
investigativa de la institucién, el nivel de formacion de los docentes, los tipos de labores
asignadas a docentes e investigadores, la veracidad en la distribuciéon de tiempos en las
asignaciones académicas, el modelo pedagégico utilizado, el enfoque curricular de los
programas, la vocacioén de trabajo social de la universidad, entre otras.
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8.2.2. Estrategias de divulgacion de las distintas universidades de Barranquilla

para la captacion de estudiantes.

Durante el periodo de observacién comprendido entre los meses de noviembre a
diciembre del 2011, se obtuvo informacién respecto a las imagenes publicitarias
anunciadas en diferentes medios de prensa de la ciudad por las siguientes IES:

Universidad del Norte. Tal como se muestra en la figura 2, las imagenes publicitarias de
esta |IES mostraron caracteristicas como:

Tamainio de los Avisos: 9 cm ancho x 11.7 cm alto

Colores: Blanco y negro, sin imagenes.

Dentro del proceso de observacion fue la IES que utiliza muy poco este medio de
difusion.

Promociona programas de orientacion profesional, dirigida a padres de familia en los
cuales invita a conocer las diferentes opciones de financiaciéon que ofrece la universidad
para estudiar y las becas.

Coloca muy poca informacién de los programas de pregrado que oferta.

Valor agregado: posibilidades de intercambio nacional e internacional, practicas, doble
titulaciéon y doble programa.

La promocion en prensa la direcciona mas hacia los programas de postgrado por
facultad académica.

Figura 2. Imagenes Publicitarias de la Universidad del Norte. Medio de divulgacion: Periédico
el Heraldo.
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Universidad Autonoma del Caribe. Las observaciones realizadas a las imagenes
publicitarias de ésta IES (Figura 3 y 4), se enuncian a continuacion:

e Tamanfos: Impacto visual. Ancho entre 11.9 y 29.7cm; Largo:14 y 26.9 cm

e Colores : Variados, con imagenes de modelos jovenes (las carrera que oferta)

e Promociona todos los programas de pregrado técnicos y profesionales en el aviso.

e Valores agregados: Descuento por pronto pago en la cancelacion de la matricula,

Descuentos para egresados e hijos de egresados.
e Experiencia y posicionamiento en el mercado
e Certificaciones de calidad obtenidas.

e Promocional el acceso a los programas virtuales
e Mensaje publicitario: “Tu mejor eleccion” y “Formando lideres para el pais”

Figura 3. Imagenes Publicitarias de la Universidad Auténoma del Caribe. Medio de
divulgacion: Periodicos el Heraldo.
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Figura 4. Imagenes Publicitarias de la Universidad Auténoma del Caribe. Medio de
divulgacion: Periddicos el Heraldo y ADN.

Fundacion Universitaria San Martin. La informacion fue recolectada de los periodicos el
Heraldo y El Tiempo (Figura 5 y 6), presentando las siguientes caracteristicas:

e Tamano:29.6cm de ancho x15.4 de largo

o Colores: Variados sobresale el azul y rojo, con imagenes de jovenes estudiantes.

e Promociona cada programa académico independientemente con sus respectivos

mensajes publicitarios
e Posicionamiento en el mercado:!20 afnos formando lideres a nivel nacional!
e Valor agregado: doble titulacion y te otorga privilegios en el mercado

Figura 5. Imagenes Publicitarias de la Fundacién Universitaria San Martin. Medio de
divulgacion: Periodicos el Heraldo y El Tiempo.
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Figura 6. Imagenes Publicitarias de la Fundacion Universitaria San Martin. Medio de
divulgacion: Periodicos el Heraldo y EI Tiempo.

Universidad Simoén Bolivar. Las imagenes publicitarias aqui expuestas (Figuras )
fueron publicadas en los periodicos el Heraldo, el Tiempo y ADN. De dichas imagenes se
recogio la siguiente informacion:

Tamano: 25.5cm de ancho — 51cm de alto.(impacto visual)

Colores: blanco y negro, Gama del Verde ( Color que identifica la universidad.).

La imagen de los jovenes que aparecen en los avisos refleja frescura, informalidad y
jovialidad

Dentro Del proceso de observacion fue la IES que utiliza mas este medio de difusion(
mas de 12 aviso publicitarios)

Promociona todos los programas de pregrado que oferta técnicos y profesionales.
Promocion las ventajas como: modernos laboratorios, biblioteca central y especializada,
convenios institucionales, coliseo deportivo, pasantias y practicas profesionales,
moderno centro de idiomas entre otras.

Facilidades de cerdito y diferentes opciones de financiacién

Promociona los certificados de calidad en educacion obtenidos y las novedades.
Mensaje publicitario: Garantiza tu éxito profesional. Universidad Simoén Bolivar jTu
universidad!
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Figura 7. Imagenes Publicitarias de la Universidad Simén Bolivar. Medio de divulgacion:
Periddicos el Heraldo, ADN y El Tiempo.
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Figura 8. Imagenes Publicitarias de la Universidad Simén Bolivar. Medio de divulgacién:
Periddicos el Heraldo, ADN y El Tiempo.
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Universidad Libre Seccional Barranquilla. Los medios de divulgacion utilizados fueron
los Periddicos el Heraldo y ADN. Haciendo énfasis en lo siguiente:
e Tamafo:12.5 cm de ancho x 15.5 cm de largo
Colores : Blanco y negro; Rojo, blanco y negro(colores que identifican la universidad)
La imagen de los jévenes son estudiantes de la universidad Libre de los diferentes
programas académicos (sentido de pertenencia)
La frecuencia que utilizan este medio de difusion es regularmente.
Promocionan los programas de pregrado que oferta la universidad.
Mensaje publicitario: Elige calidad y Experiencia, Elige Libre......
Universidad Libre! Tu mejor Futuro! Y Opciones de financiacion.

Figura 9. Imagenes Publicitarias de la Libre Seccional Barranquilla. Medio de divulgacion:
Periddicos el Heraldo y ADN.

Otras universidades como la Universidad del Atlantico; no utilizo esta estrategia como medio
de divulgaciéon durante el periodo de observacion, cabe resaltar que la universidad solo realiza
avisos publicitarios en la prensa para la promocion de los programas de Postgrados que oferta.
Igualmente la Corporacion universitaria de la Costa (CUC) y la Corporacion Universitaria
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Latinoamericana (CUL), tampoco emplearon esta estrategia como medio de divulgacion durante
el periodo de observacién. (Utilizaron otros medios de difusion).

8.2.3. Analisis de medios publicitarios

Para la realizacion de los calculos de las calificaciones de los medios publicitarios
utilizados por las universidades, se tomo como referencia 2 meses de publicidad en
medios impresos del final del 2011 para medir el tipo de publicidad y contenido que en
la ciudad de Barranquilla se distribuye, a partir de esto se evaluaron 6 Universidades de
Barranquilla y se establecié una calificacion de 1 al 5 ponderando las variables segun el
grado de importancia que se derivo del analisis de instituciones de educacién basica,
estableciendo las variables de Satisfaccion, Costo y conveniencia y Comodidad las de
,mayor peso.

Tabla 27

Analisis de medios de difusion
20% 20% 20% 10% 10% 10% 10%
VARO01 VAR02 VARO03 VARO04 VARO0O5 VARO06 VARO7 Total
%var cal %var Cal %var Cal %var cal %varcal %var cal %var cal

UN 08 4 08 4 1 65§ 03 3 04 4 05 5 04 4 42
UusB 08 4 1 5 06 3 03 3 04 4 04 4 05 5 40
UAC 1 5 08 4 08 4 03 3 03 3 04 4 03 3 39
u. o8 4 08 4 06 3 03 3 04 4 03 3 03 3 35
usmos8 4 08 4 08 4 04 4 04 4 04 4 04 4 40
ur o6 3 o6 3 06 3 03 3 03 3 04 4 02 2 30

Nota: Valores de calificacion: 5 = Muy alta alineacién con la variable, 4 = Alta alineacion con la variable,
3 = Mediana alta alineacién con la variable, 2 = Baja alineacion con la variable, 1 = Muy baja alineacién
con la variable. Abreviaturas Universidades: Universidad Autdénoma del Caribe (UAC), Universidad del
Norte (UN), Universidad Libre (UL), Universidad Simén Bolivar (USB), Universidad San Martin (USM),
Universidad del Tolima (UT).

En conclusion de los resultados observamos que la Universidad Libre se encuentra
en una calificacibn mediana alta en la alineacién de los elementos de marketing
educativo con 3,5 puntos en la escala, mientras que el 66% del resto de las
universidades evaluadas se encuentra por encima de esta calificacion.

Resulta necesario establecer un escenario estratégico integral y de gran alcance
para encausar los esfuerzos institucionales hacia la alineacién correcta con el mercado
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objetivo de la institucion, es por esto que se plantea para la Universidad Libre de

Barranquilla el listado de estrategias que se presenta en la siguiente seccion.

8.2.4. Modelo estratégico de marketing educativo
Para la estructuracion del listado estratégico se establecera un marco estratégico
basado en 6 ejes estratégicos, los cuales articularan secuencialmente los procesos
sistematicos de implementacion del nuevo escenario de marketing educativo de la
Universidad Libre (Figura 2).

EJE 1 EJE 2 EJE 3
Universidad integrada Modelo mnovador dg formacion Exce[enga
' con salidas profesionales e académica
al sector empresarial ! A i :
investigacion aplicada profesional

POLITICAS
INSTITUCIONALES

ESTRATEGIAS DE
MAERKETING

Jions 4

RESPONSABILIDAD SOCIAL
UNIVERSITARIA - RSU
EJE 4 EJE 5 v EJE 6
Universidad de
excelencia en la
gestion
Figura 10. Cuadro de ejes estratégicos, que articularan los procesos de
implementacion del marketing educativo de la Universidad Libre.

Universidad enfocada Universidad libre a la
en el estudiante vanguardia

Universidad integrada al sector empresarial. (Eje estratégico 1)

Objetivo. Establecer un programa de articulacion, que garantice la pertinencia de
los diversos programas de formacion para establecer servicios empresariales, en
funcién de las necesidades del sector productivo de la ciudad de Barranquilla.

Politica institucional (E.1.1). Promocion de las relaciones interinstitucionales e

intersectoriales para establecer una oferta educativa enlazada al mercado laboral.
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Estrategia (E.1.1.1.). Acuerdo interinstitucional con camara de comercio de
Barranquilla. Desarrollar el Plan de Acuerdos con la Camara de Comercio de
Barranquilla, para que con las empresas afiliadas a esta entidad se puedan promover
los servicios de formacién académica y empresarial, que respondan efectivamente a las
necesidades de sectores priorizados.

Meta Estratégica. Establecer un Plan de Acuerdos que facilita el acceso, de las e
empresas afiliadas a Camara de Comercio de Barranquilla, FANALCO, ANDI y ACOPI,
al portafolio de servicios de formacion de la Universidad Libre.

Estrategia (E.1.1.2.).Circulo de relacionamiento empresarial. Crear un Circulo
de Relacionamiento Empresarial como plataforma de gestion con las empresas, de tal
forma que contribuya a fortalecer el vinculo activo con la Universidad Libre de
Barranquilla y la articulacién con el sector productivo.

Meta Estratégica. Crear y mantener una base de empresas vinculadas activamente
al Circulo de Relacionamiento Empresarial y desarrollar al menos 10acuerdos
empresariales anuales macros (Formacioén a la medida, asesorias, consultorias).

Estrategia (E.1.1.3.).Colegios amigos.

Crear un Grupo de Colegios Amigos como plataforma de relacionamiento de la
Universidad Libre con las instituciones de educacién basica y media, orientado a
promover el crecimiento y captacién estratégica a la Universidad.

Meta Estratégica. Crear una base de datos de colegios vinculados formalmente al
Grupo de Colegios Amigos y desarrollar al menos 10acuerdos anuales formales para el
sector educativo (actividades de acompaiiamiento, formacién, asesorias / Consultorias)

Estrategia (E.1.1.4.).Convocatorias y licitaciones. Participar en convocatorias y
licitaciones ofertadas por las entidades territoriales circundantes.

Meta Estratégica. Establecer las bases para la participacion en licitaciones y
convocatorias identificadas como oportunidades para la institucién.

Estrategia (E.1.1.5.).Vinculo con los sectores y los gremios. Desarrollar un plan
de relacionamiento con los gremios empresariales de la ciudad ACOPI, FENALCO,
UNDECO, entre otros, que contribuya a fortalecer la articulacion con el sector
productivo, la partiéipacién y posicionamiento institucional.
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Meta Estratégica. Establecer un comité asesor en cada facultad que participe
activamente en el seguimiento curricular para contribuir a la pertinencia y calidad de los
procesos de formacion.

Estrategia (E.1.1.6.). Vinculo con las comunidades. Definir un plan de
relacionamiento social, a partir de la selecciéon de grupos objetivo de las diversas
comunidades potenciales, que fundamenten la relacion de la Universidad Libre con la
'Comunidad.

Meta Estratégica. Desarrollar minimo dos proyectos de alto impacto en la
comunidad anualmente.

Estrategia (E.1.1.7.).Vinculo con el gobierno. Desarrollar un plan de
relacionamiento con el sector del gobierno local de Barranquilla y del departamento
Atlantico que contribuya a fortalecer la pertinencia de la oferta académica, la
participacion y posicionamiento institucional.

Meta Estratégi::a. Que todos los programas de la institucion hayan sido revisados y
ajustados en funcion de la informacién obtenida en el proceso de interaccion y analisis
con las mesas sectoriales que se deben establecer para tal fin.

Modelo innovador de formacion con salidas profesionales e investigacion
aplicada. (Eje estratégico 2).

Objetivo. Consolidar a la Universidad Libre como referente en Barranquilla en
‘formacién con salidas profesionales, basada en competencias; por la pertinencia y
actualidad de su oferta académica, la calidad personal y profesional de sus egresados,
el desarrollo de proyectos de asesoria e investigacion aplicada en convenio con actores
del desarrollo local y regional y con redes de conocimiento locales que respondan a la
necesidad de la region.

Politica Institucional (E.2.1.). Desarrollo de programas y servicios enfocados a las
necesidades del sector productivo de la region Atlanticense.

Estrategia (E.2.1.1.).Programas pertinentes. Fortalecer la oferta de programas de
formacion, a partir de la atencidn de las necesidades reales o prospectadas de la region
y el pais.
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Meta Estratégica. Actualizar permanentemente los programas vigentes y evaluar la
creacion de nuevos programas

Politica institucional (E.2.2.). Formacién profesional basada en competencias

Estrategia (E.2.2.1.).Formacién Basada En Competencias. Consolidar los
procesos de formacién con salida profesional basados en competencias para alcanzar y
mantener el liderazgo institucional en el sector.

Meta Estratégica. Todos los procesos académicos enfocados al trabajo por
competencias.

Politica Institucional (E.2.3.). Innovacién y actualizaciéon permanente de
metodologias y estrategias de ensefianza que respondan a las demandas laborales,
profesionales y sociales reales de la regién Atlanticense.

Estrategia (E.2.3.1.).Innovacién Metodolégica. Establecer estrategias didacticas
universitarias activas tales como: simuladores, estudios de caso, resolucion de
problemas, entre otros; promover el bilinglismo como elemento de competitividad
laboral

Meta Estratégica. Establecer un portafolio de estrategias didacticas acordes con las
necesidades de cada programa, desarrollan las competencias basicas de Inglés.

Estrategia (E.2.3.2.).Desarrollo Y Diseiio De Contenidos. Desarrollar, disefiar y
actualizar contenidos que fortalezcan la competitividad de los programas de la
Universidad Libre y cubran las necesidades de formacién tanto a nivel interno como
externo para incrementar la competitividad de los programas.

Meta Estratégica. La Universidad Libre implementara un eficiente sistema de
desarrollo y actualizacién de contenidos que cubra las necesidades internas y externas
de formacion para que hagan altamente competitivos sus programas académicos.

Estrategia (E.2.3.3.). Tecnologias de informacién y comunicacién. Impulsar en
la Universidad Libre de Barranquilla el aprovechamiento pedagégico y administrativo de
las Tics

Meta Estratégica. Integrar en los estudiantes el uso practico y aplicado de las TIC
en sus procesos de aprendizaje.

Politica institucional (E.2.4.).Desarrollo de procesos de investigacion aplicada que
aporte a la solucién de necesidades concretas del entorno de la region.
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Estrategia (E.2.4.1.).Centro de servicios universidad-empresa. Crear un Centro
de servicios universidad-empresa como eje del desarrollo de la Investigacion, la
innovacién y el Desarrollo técnico y tecnoldgico en la institucion.

Meta Estratégica. Que la Universidad Libre cuente con un Centro de Servicios
Universidad-Empresa para el desarrollo de los procesos de I+D+i, con enfoque de
investigacidn aplicada y brinda soluciones a los sectores educativo empresarial y social.

Politica Institucional (E.2.5.). Reconocimiento institucional como referente en el
modelo de Educaclén Profesional.

Estrategia (E.2.5.1.).0Observatorio De Educacion Profesional. Crear un
observatorio de educacion profesional.

Meta Estratégica. Que la universidad Libre de Barranquilla cuente con un
Observatorio de Educacion Profesional reconocido por su influencia en las politicas
publicas nacionales relacionadas con la educacion profesional a partir del conocimiento
de las necesidades del sector productivo, las tendencias nacionales e internacionales y
'las experiencias representativas recopiladas con los gremios articulados.

Excelencia académica profesional. (Eje estratégico 3).

Objetivo. Establecer una comunidad académica de excelencia con amplio
conocimiento de las tendencias de desarrollo del Atlantico, Colombia y a nivel mundial,
que articule su actividad investigativa y académica con el enfoque pedagdgico de
formacién por competencias; con una planta docente idénea y en constante
perfeccionamiento” que garantice el aprendizaje significativo de los estudiantes y
responda a las demandas laborales, profesionales y sociales reales de la region.

Politica institucional (E.3.1.). La Comunidad Académica de la Universidad Libre
de Barranquilla consolidada como factor determinante de la excelencia académica
profesional.

Estrategia (E.3.1.1.). Comunidad académica articulada como factor
determinante de la excelencia académica profesional. Fortalecer la planta docente
'de la Universidad Libre con calidad humana e idoneidad humana, pedagdgica,
profesional y cientifica.
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Meta Estratégica. La Universidad Libre de Barranquilla cuenta con una planta
docente con calidad humana e idoneidad para el disefio y desarrollo curricular, que
responde a las competencias requeridas por cada programa de la institucion.

Estrategia (E.3.1.2.).Actualizacion Docente. Incentivar la participacion de los
docentes en la escuela de formacién de la Universidad Libre

Meta Estratégica. La institucion cuenta con Centro de formacion docente que
promueve el desérrollo personal, la capacitaciéon, actualizacion e intercambio de
espacios académicos que responde a las necesidades de la Institucion, su PEl y su
plan de desarrollo.

Politica institucional (E.3.2.). Desarrollo de la investigacioén formativa.

Estrategia (E.3.2.1.).Cultura de investigacion. Fortalecer la cultura investigativa
en los procesos de formacién.

Meta Estratégica. Todos los procesos de formacion incorporan la investigacion
‘formativa como estrategia pedagdgica.

Universidad enfocada en el estudiante. (EJE estratégico 4).

Objetivo. Direccionar los sistemas institucionales que favorezcan el acceso a la
educaciéon superior para estudiantes de menores recursos, su permanencia en el
sistema, la calidad y pertinencia en la formacibn y mejores oportunidades de
empleabilidad y la .promocién de la creaciéon de empresas para los egresados desde la
universidad, como atributos de la propuesta de valor de la institucién.

Politica institucional (E.4.1). Orientacion a la formacién integral humana y al
desarrollo profesional.

Estrategia (E.4.1.1.).Proyecto educativo institucional. Alinear el Plan Educativo
Institucional y el Plan de Desarrollo Estratégico de Marketing educativo.

Meta Estratégica. Alinear a la institucién alrededor del Proyecto Educativo
Institucional y al Plan de desarrollo estratégico de marketing educativo
' Politica institucional (E.4.2.). Facilitar el acceso a la educacién Superior
Profesional
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Estrategia (E.4.2.1.).Articulacién con el sistema nacional de educacién para el
trabajo. Establecer en la Universidad Libre un modelo de articulacion con el nivel de
formacién para la vida y el trabajo, de acuerdo con los lineamientos del decreto 2020

Meta Estratégica. Que la Universidad Libre de Barranquilla cuente con un modelo
de gestién que permita la articulacién con el sistema de formacién para la vida y el
trabajo.

Estrategia (E.4.2.2.).Esquemas de financiacion acordes con las necesidades
del mercado. Consolidar politca de beneficios, descuentos y programas de
financiacién propios y en convenio que faciliten el acceso a la educacion superior en la
Universidad Libre de Barranquilla.

Meta Estratégica. Formalizar ante las instancias correspondientes todos los
beneficios que pueden obtener los alumnos de la Universidad Libre de Barranquilla.

Estrategia (E.4.2.3.).Enlace con la educacion media. Fortalecer y consolidar el
modelo de enlace con la educacién media publico y privado.

Meta Estratégica. Formalizar un modelo de alcance local y regional para llevar a
cabo procesos de articulacion formal con la educacion media circundante a la
institucion.

Estrategia (E.4.2.4.).Articulacion con el sector empresarial. Fortalecer la
vinculacién del talento humano del sector empresarial a los programas ofrecidos por la
Universidad Libre de Barranquilla, como resultado de la Articulacién de las empresas
con Circulo de Relacionamiento Empresarial.

Meta Estratégica. Que el 20% de los alumnos que ingresan a primer semestre
provengan direccionados del sector empresarial (hijos de trabajadores, trabajadores,
entre otros).

Politica institucional (E.4.3.). Formacién integral con énfasis en el desarrollo de
las competencias laborales y empresariales de la region.

Estrategia (E.4.3.1.).Desarrollo de competencias laborales. Estructurar en la
Universidad Libre de Barranquilla un sistema de evaluacién por competencias

Meta Estratégica. Que la Universidad Libre de Barranquilla cuente con un sistema

de evaluacion por competencias acorde con sus necesidades de formacion.
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Estrategia (E.4.3.2.).Formacién institucional humana. Fortalecer en Ila
Universidad Libre. de Barranquilla el componente humanistico en los procesos
académicos como base de la formacién integral del individuo.

Meta Estratégica. Que la Universidad Libre de Barranquilla sea reconocida por el
desarrollo de competencias socio humanistica en sus estudiantes como nucleo de la
formacion integral

Estrategia (E.4.3.3.).Promocion del emprendimiento. Desarrollar y fortalecer
actividades para promover en los estudiantes y egresados su espiritu emprendedor.

Meta Estratégica. Que la Universidad Libre de Barranquilla genere una base de
datos con proyectos empresariales a través de los cuales se pueda canalizar recursos
de las entidades estatales para incentivar la creacibn de empresas desde la
universidad.

Estrategia (E.4.3.4.).Espiritu Unilibre empresarial. Estructurar y fortalecer la
gestion de apoyo y contacto laboral para ampliar las oportunidades laborales y la
generacién de empresas para estudiantes y egresados de la Universidad Libre de
Barranquilla.

Meta Estratégica. Que la totalidad de los estudiantes que alcanzan las
competencias definidas en su proceso de formacién y los requisitos académicos y de
formacién para el empleo y el emprendimiento, cuenten con asesoramiento y apoyo
para el empleo y el emprendimiento.

Estrategia (E.4.3.5.).Practicas laborales. Fortalecer en la Universidad Libre de
Barranquilla el servicio de practicas empresariales para los estudiantes acorde con su
. area de formacion.

Meta Estratégica. Que los estudiantes de la Universidad Libre de Barranquilla que
sean candidatos a practicas estudiantiles realicen sus pasantias en actividades
pertinentes a su formacién, y que por lo menos el 50% de las practicas estén
referenciadas a empresas adscritas al Circulo Referencial Empresarial de la universidad
y el seguimiento de los insumos al proceso de revision curricular éorrespondientes.

Politica institucional (E.4.4.). Crear en la Universidad Libre de Barranquilla una
Cultura institucional de servicio, orientado al acompanamiento continuo y la satisfaccién
de las necesidades de desarrollo individual y colectivo de la comunidad universitaria.
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Estrategia (E.4.4.1.).Bienestar universitario. Establecer un modelo de gestion
integral del Bienestar Universitario de la Universidad Libre de Barranquilla orientado al
desarrollo individual y al acompafiamiento permanente a la comunidad universitaria que
favorezca un ambiente arménico y la apropiacidn de los valores como base del
'desarrollo de los colaboradores y la satisfaccion de los usuarios. Fortalecer el equipo de
bienestar para el desarrollo optimo del modelo.

Meta Estratégica. Que por lo menos el 70% de la comunidad universitaria participe
en los programas de bienestar universitario y califiquen el impacto de sus programas
como de alta incidencia en el desarrollo individual y colectivo, la satisfacciéon de los
usuarios Y la cultura institucional de la Universidad Libre de Barranquilla.

Estrategia (E.4.4.2.).Enlace con egresados Unillbre. Institucionalizar un sistema
de enlace permanente con los egresados de la Universidad Libre de Barranquilla,
promoviendo su acercamiento permanente a la institucién y su participacién activa en el
desarrollo institucional.

Meta Estratégica. Vincular a las actividades institucionales de la universidad Libre
de Barranquilla al 30% de los egresados enlazados.

Estrategia (E.4.4.3.).Acompafiamiento permanente como factor diferenciador
del servicio institucional. Estructurar programas, espacios y actividades de atencién
‘que respondan a las necesidades y solicitudes de los estudiantes, que afiance su
vinculo permanente con la Universidad Libre de Barranquilla.

Meta Estratégica. Que por lo menos el 50% de los estudiantes sea beneficiario de
los programas derivados de la politica de acompafamiento, orientadas a favorecer un
clima de satisfacciéon, y a contribuir a afianzar el vinculo de los usuarios con la
Universidad Libre de Barranquilla.

Universidad Libre a la vanguardia. (Eje estratégico 5).

Objetivo. Desarrollar en la Universidad Libre de Barraquilla un modelo educativo
innovador, flexible y diferenciador en relacién con la oferta local, apoyado en una
infraestructura tecnolégica que posibilite el intercambio de conocimientos, experiencias
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y el desarrollo de proyectos de cooperaciéon con centros de investigacion e instituciones
nacionales e internacionales.

Politica institucional (E.5.1.). Orientacion al cambio y a la innovacién.

Estrategia (E. 5.1.1.).Cultura de cambio e innovacién. Estructurar, consolidar y
promover en la Universidad Libre de Barranquilla los espacios que fomenten la
participaciéon en proyectos de cambio e innovacidn al interior de la institucién, a nivel
local y regional que le permitan adaptarse agilmente a los cambios del medio y de la
region.

Meta Estratégica. En el aiio 2013 la Universidad Libre de Barranquilla tendra grupos
de participacion interna y contara con un representante de la Institucién en cada uno de
estos, foros o instancias decisorias a nivel local y regional.

Estrategia (E.5.1.2.).Modelo de articulaciéon para la reglén. Construir un modelo
educativo que sea atractivo para los potenciales estudiantes de todo el entorno de la
regién circundante a la institucion.

Meta Estratégica. Que el 20% los estudiantes inscritos en primer semestre
provengan de diversas ciudades de la regidn como resultado de la articulaciéon de
marketing estratégico que jalona los interés de los usuarios hacia la institucion.

Politica institucional (E.5.2.). Formacién Unilibre para toda la vida

Estrategia (E.5.2.1.).0ferta de formacién integral para la vida y el trabajo.
Consolidar y desarrollar en la Universidad Libre de Barranquilla un amplio portafolio de
programas de formacion para la vida y el trabajo, que promuevan la formacion,
actualizacion y capacitacion para jovenes y adultos de la region.

Meta Estratégica. Consolidad a la Universidad Libre de Barranquilla como la
institucién que ofrece el portafolio de mayor pertinencia frente a la formaciéon para la
vida y el trabajo y se consolida como la institucion mas posicionada en procesos de
articulacion en toda la cadena de formacién.

Politica institucional (E.5.3.). Capacidad de Internacionalizacion de la gestion
académica.

Estrategia (E.5.3.1.)Redes internacionales para la movilizacién académica.
Fomentar e incentivar en la Universidad Libre de Barranquilla la movilidad de

estudiantes y docentes como elemento de internacionalizacién e intercambio cultural.
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Meta Estratégica. Estructurar en la Universidad Libre de Barranquilla un programa
"estructurado y amplio de intercambio internacional en el cual participan estudiantes y
profesores

Politica institucional (E.5.4.).Modelo de formacién apoyada en Tics que fortalezca
la educacion presencial, desarrolle la modalidad virtual y apoye la oferta de nuevos
programas,

Estrategia (E.5.4.1.).Digitalizaciéon de la educacién presencial. Implementar en
la Universidad Libre de Barranquilla un modelo educativo abierto y flexible que combine
las modalidades de formacién virtual y presencial (e-learning).

Meta Estratégica. Estructurar en la Universidad Libre de Barranquilla un modelo de
Educacion digital y virtual abierto y flexible como apoyo a los programas de formacion
profesional.

Estrategia (E.5.4.2.).Oferta de formacion virtual. Crear una oferta de programas
en modalidad virtual o combinada para la Universidad Libre de Barranquilla.

Meta Estratégica. Que el 100% de sus programas de educacién tengan algan tipo
'de soporte y complemento de modalidad virtual, generar programas educativos con
100% soporte virtual.

Estrategia (E.5.4.3.).Biblloteca digital. Incentivar la utilizacion de la Dbiblioteca
digital para los estudiantes de la Universidad Libre de Barranquilla

Meta Estratégica. Que la Universidad Libre de Barranquilla fortalezca la utilizacion
de la biblioteca digital al servicio de sus programas y de toda la comunidad educativa.

Universidad d; excelencia en la gestion. (Eje estratégico 6).

Objetivo. Consolidar en la Universidad Libre de Barranquilla un modelo de gestion
alineado con los ejes estratégicos y orientados a la satisfaccion de nuestros usuarios, el
cumplimiento de la mision, el Proyecto Educativo Institucional y Plan Estratégico de
Marketing, apoyados en la infraestructura necesaria y con énfasis en la auto
sostenibilidad institucional.

Politica institucional (E.6.1.). Orientacion a una cultura universitaria de
"autoevaluacién de calidad, eficiencia organizacional y mejoramiento continuo en todos
SUS procesos
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Estrategia (E.6.1.1.).Enfoque estratégico. Orientar la Universidad Libre de
Barranquilla hacia la gestién institucional a la luz del Plan Estratégico de Marketing y el
Proyecto Educativo Institucional.

Meta Estratégica. Que entre los aiios 2012 y 2013 se puedan establecer las bases
y las articulaciones institucionales internas necesarias para alinear a los actores
alrededor en un plan que permita captar y mantener a estudiantes para los diversos
programas de la universidad.

Estrategia (E.6.1.2.).Acreditacion académica. Lograr la acreditacion de todos los
programas de la Universidad Libre de Barranquilla tanto por el sector productivo, como
por autoridades educativas nacionales e internacionales.

Meta Estratégica. Establecer las bases y acciones que permitan materializar el plan

,de acreditacion.

Estrategia (E.6.1.3.).Certificacion 1SO 9001:2008. Implementar el Sistema de
Gestién de calidad ISO 900:2008, para los diferentes procesos de la Institucion.

Meta Estratégica. Obtener la certificacion de calidad de todos los procesos
institucionales.

Estrategia (E.6.1.4.).Gerencia de mercadeo y ventas. Que la Universidad Libre
de Barranquilla posea un area que formalmente se encargue del gerenciamiento del
Plan Estratégico de Marketing institucional.

Meta Estratégica. Que las inversiones y acciones ejecutadas se lleven entorno a la
a la planeacion, politicas y estrategias definidas.

Estrategia (E.6.1.5.).Mejoramiento continuo. Monitorear periédicamente en la
instituciéon el desemperio de la gestion de los procesos, con el fin de generar cultura de
medicién y mejora continua hacia la consecucién del cumplimiento de las metas.

Meta Estratégica. Establecer un Cuadro de Mando Integral como herramienta
.utilizada para el seguimiento del cumplimiento de los objetivos estratégicos como base
para la toma de decisiones relacionadas con el cumplimiento de los planes estratégicos.

Estrategia (E.6.1.6.).Comunicacion. Fortalecer la comunicacién interna con todos
los eslabones en el conjunto de la institucion que garantice la coherencia de la
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informacién e impulse la identidad cultural y la participacion activa de todos los
miembros de la comunidad universitaria acorde con el Plan Estratégico de Marketing.

Meta Estratégica. La comunidad de la Universidad Libre de Barranquilla percibe
unidad, oportunidad y coherencia, en la comunicacién interna y como resultado de ello
participa en las actividades institucionales y esto se refleja y percibe en la comunidad
estudiantil.

Politica institucional (E.6.2.). Orientacion a la gestion del riesgo

Estrategia (E.6.2.1.).Riesgo corporativo. Identificar y controlar el Riesgo
Corporativo y la realizacién de auditorias internas.

’ Meta Estratégica. Tener controles y acciones para controlar el riesgo corporativo
debidamente documentados, reduciendo al maximo la evidencia de debilidades en los
informes de auditoria de la Universidad Libre de Barranquilla.

Estrategia (E.6.2.2.).Segurldad de los sistemas de informacién. Garantizar en la
Universidad Libre de Barranquilla el acceso, la fiabilidad, oportunidad y confidencialidad
de la informacion.

Meta Estratégica. Mantener controles, sistemas redundantes y de seguridad y
confiabilidad de la jnformacion.

Estrategia (E.6.2.3.).Administraclon de la informacién. Implementar
metodologias y controles que permitan asegurar la integridad de la informacion
académica de estudiantes y en general de la Universidad Libre de Barranquilla.

Meta Estratégica. Garantizar que la integridad de la informacién académica de los
estudiantes y de la Universidad libre de Barraquilla en general sea seguro y respaldado
por metodologias y controles claros, publicos y efectivos.

Politica Institucional (E 6.3.). Propiciar ambientes institucionales que consoliden
equipos de trabajos motivados, competentes y orientados a la cultura de servicio
institucional.

Estrategia (E.6.3.1.).Estructura y salarlos. Implementar un esquema de
compensacion salarial de acuerdo a la luz del modelo de gestion por procesos y de la
planificacion global.

Meta Estratégica. Mantener una estructura estable y acorde a la operacion
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Estrategia (E.6.3.2.).Desempeiio por competencias. Implementar un modelo de
gestion por competencias como parametro de la seleccion, vinculacion y evaluacion,
capacitacion orientado al mejoramiento y desarrollo de los colaboradores
(Administrativos y docentes).

Meta Estratégica. Contar con personal 6ptimo para el desarrollo de la institucion.

Estrategia (E.6.3.3.).Cultura y clima organizacional. Consolidar la cultura y clima
institucional de la Universidad Libre de Barranquilla que favorezca un ambiente
rarménico que favorezca la apropiacion de los valores como base del desarrollo de los
colaboradores y la satisfaccion de los usuarios.

Meta Estratégica. Crear un ambiente éptimo para estudiantes y trabajadores

Politica Institucional (E.6.4.). Instalaciones y dotacién adecuadas para el
desarrollo de la actividad educativa, que propicien ambientes laborales y de aprendizaje
innovadores.

Estrategia (E.6.4.1.).Interacciéon universidad comunidad. Programar visitas
dirigidas a diversos actores de la comunidad para realizar recorridos por las
infraestructuras y locaciones de la universidad

Meta Estratégica. Crear escenarios propicios de acercamiento con potenciales
usuarios de la universidad

Estrategia (E.6.4.2.).Mantenimiento de infraestructura. Mantener los recursos de
infraestructura acordes a los requerimientos y expectativas de los usuarios, basados en
las proyecciones de crecimiento institucional.

Meta Estratégica. Garantizar el mantenimiento de infraestructura para el
sostenimiento de las operaciones académicas y de gestion administrativa.

Estrategia (E.6.4.3.).Dotacion de medios educativos. Garantizar el
mantenimiento de los laboratorios, aulas y biblioteca con los recursos, audiovisuales,
espacios y elementos necesarios para el desarrollo eficiente de los procesos de
formacion.

Meta Estratégica. La institucion cuenta con los talleres, laboratorios, aulas,
biblioteca, recursos audiovisuales, espacios y elementos necesarios para el desarrollo
eficiente de los procesos de formacion de todos los programas.
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Politica institucional (E.6.5.). Integracion de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion al desarrollo académico y administrativo.

Estrategia (E.6.5.1.).Tecnologia de TIC. Desarrollar el modelo institucional de
administracion y operacion de TIC

Meta Estratégica. Confiabilidad en los sistemas de TI

Estrategia (E.6.5.2.).Apoyo tecnolégico. Fortalecer la infraestructura tecnoldgica
para satisfacer las necesidades académicas y administrativas de la Universidad Libre
de Barranquilla

Meta Estratégica. Confiabilidad en los sistemas de Tl de la institucion

Politica institucional (E.6.6.). Optimizaciéon de los recursos a partir de la gestion
eficiente.

Estrategia (E.6.6.1.).Modelo de planificaciéon. Ajustar la estructura de
planificacion de la institucion para que se ejecute bajo los estandares internacionales de
gerenciamiento de proyectos.

Meta Estratégica. Gerenciar el modelo pajo esquemas de gerenciamiento de
proyectos.

Estrategia (E.6.6.2.).Viabilidad econémica. Enfocar la gestiéon a un sistema de
auto sostenibilidad econémica del negocio y sus proyectos.

Meta Estratégica. Establecer la viabilidad econémica por unidad de negocio e

"institucional.

Estrategia (E.6.6.3.).Fortalecimiento presupuestal. Fortalecer el modelo
presupuestal a partir de la integracion estratégica con la misiéon y los objetivos
institucionales estratégicos.

Meta Estratégica. Control presupuestal

Politica institucional (E.6.7.).Impulso de proyectos que fortalezcan la estructura de
ingresos institucionales.

Estrategia (E:6.7.1.).Licitaciones | entidades territoriales. Generar un modelo
eficiente para la participacién en licitaciones.

Meta Estratégica. Participar en procesos de contratacién publica.
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Estrategia (E.6.7.2.).Proyectos auto sostenibles. Traducir las necesidades de los
sectores del entorno circundante en proyectos que apoyen la generaciéon de ingresos
_para la institucion.

Meta Estratégica. Generar proyectos que permitan articular las acciones
institucionales econdémicas con los elementos de apoyo hacia la colocacion de
estudiantes en la formulacién y ejecucion de estos

Estrategia (E.6.7.3.).Actividades intersemestrales. Identificar necesidades y
ofrecer servicios en periodos inter-semestrales.

Meta Estratégica. Que la Universidad Libre de Barranquilla cuente con una
programacion intersemestral que genere ingresos.

Estrategia (E.6.7.4.).Empresas Unilibre. Desarrollar el modelo de creacién de
empresas que de soporte institucional a las nuevas unidades de negocios.

Meta Estratégica. Crear unidades de negocios auto sostenibles que brinden soporte
y gestion.

Politica institucional (E.6.8.).Orientaciéon de la normatividad institucional al
fortalecimiento de la gobernabilidad.

Estrategia (E.6.8.1.).Actuallzacion normativa. Actualizar la normatividad
institucional en respuesta a las nuevas condiciones institucionales y al entorno legal de
la Universidad Libre de Barranquilla.

Meta Estratégica. Mantener actualizada la informacién institucional para todos los
canales.

Estrategia (E.6.8.2.).Gobierno corporativo. Alinear los Organos de Gobierno a la
nueva dimension de la Universidad libre de Barranquilla.

Meta Estratégica. Alinear a todos los actores alrededor de las metas globales
institucionales

Politica institucional (E.6.9.). Auto sostenibilidad econémica

Estrategia (E.6.9.1.).Viabllidad econémica. Garantizar la viabilidad econémica del
negocio y sus proyectos educativos. \

Meta Estratégica. Establecer la viabilidad econémica por unidad de negocio e
institucional en la ciudad de Barranquilla.
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Estrategia (E.6.9.2.).Viabilidad econémica. Impulsar y apoyar los proyectos que
fortalezcan la estructura de ingresos institucionales.

Meta Estratégica. Establecer la viabilidad econémica de los proyectos

Politica institucional (E.6.10.). Orientacién de las estrategias de mercadeo y
ventas al crecimiento y posicionamiento de la Universidad Libre de Barranquilla.

Estrategia (E.6.10.1.).Plan de mercadeo. Consolidar el plan de mercadeo
asegurar el posicionamiento institucional.

Meta Estratégita. Elevar el posicionamiento institucional, en un 20% anual, a partir
de la implementacién del Plan de Mercadeo y del Plan Estratégico de Marketing.

Estrategia (E.6.10.2.).Fuerza de ventas. Fortalecer el proceso de venta (formalizar
el ingreso a servicios de formacién) para impulsar el portafolio de servicios
institucionales de acuerdo con las metas establecidas.

Meta Estratégica. Aumentar la poblacion estudianti en un 15% anual y la
facturacion de servicios de formacion de educacion continuada en un 15% anual.

Estrategia (E.6.10.3). Canales de atencion institucionales. Consolidar los
Canales de Atencion durante el proceso de formalizaciéon del ingreso para brindar un
real apoyo que facilite el ingreso de nuevos estudiantes.

Meta Estratégica. Que los canales de atencién contribuyan al logro de las metas de
usuarios nuevos.

Responsabilidad social universitaria-RSU. (Eje estratégico 7).

Objetivo. Consolidar un sistema de articulacion de la Universidad Libre de
Barranquilla con actores del desarrollo local y regional (empresas, gobierno, sociedad
civil), para el desarrollo de iniciativas y proyectos de responsabilidad social, orientados
al mejoramiento de las condiciones de calidad de vida de los habitantes de la regién y a
la preservacion del medio ambiente.

Politica institucional (E.7.1).Articulacién en torno a RSU.

Estrategia (E.7.1.1.).Metodologia RSU. Articulacion de todas las aéreas de la
"Universidad Libre de Barranquilla en torno a los objetivos y propésitos de la RSU y
participacion activa en la solucion de problemas de exclusién, inequidad e
insostenibilidad.
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Meta Estratégica. Alinear las funciones sustantivas de la Universidad Libre de
Barranquilla en torno a los principios de la responsabilidad social universitaria.

Estrategia (E.7.1.2.).Gestion socialmente responsable universitaria con el
entorno. Participacion de la institucion en el desarrollo humano sostenible de la
comunidad. )

Meta Estratégica. Obtener el reconocimiento como entidad universitaria socialmente
responsable.
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9. Conclusiones

La universidad.libre es una institucién académica con una trascendencia importante
para la ciudad de Barranquilla, y para poder ejecutar correctamente un escenario
estratégico de posicionamiento y captacion de usuarios a la institucion se hace
necesario que desarrolle una gran politica de Planeacion Estratégica integral de la
institucion, enfocada en la cooperaciéon y el trabajo mancomunado de todos sus
estamentos para la captacidn de nuevos usuarios a la institucion.

a) En este sentido los principales resultados obtenidos de la investigacion nos
,permiten determinar que los estudiantes de la Universidad Libre de Barranquilla con un
nivel de satisfacciéon del docente del 67% es un nivel medio que requiere una atencion
especial desde los programas académicos para fortalecer las metodologias académicas
y es por esto que el eje estratégico No.4 que desarrollamos en la investigacién tiene
como objetivo un concepto de enfoque en el estudiante, esto es fundamental si
consideramos que carreras importantes para la institucion como derecho y
microbiologia le dieron un 49% de valorizacion a las estrategias y comunicaciéon que
aplican los docentes.

b) En aspectos de infraestructura la universidad libre de Barranquilla posee bajos
indices de satisfaccidn, oscilando entre el 36% y el 39% el indice, esto nos evidencia
que es urgente el establecer un plan para mejorar este aspecto, teniendo en cuenta que
un gran porcentaje de nuestros estudiantes llegan a la Universidad por recomendacion
(Tradicién Oral); definimos en el eje estratégico No.6 “Universidad de Excelencia en la
Gestion” una estrategia dirigida al mantenimiento de la infraestructura de la institucion.

, ¢) La satisfaccion relacionada con la biblioteca también presenta unos resultados
medios a considerar alrededor del 57%, en este sentido incluimos una estrategia en el
eje No.5 Universidad Libre a la Vanguardia que busca fortalecer el acceso al
conocimiento a través de una Biblioteca Digital, ya que los elementos principales que
afectaron el indicador estuvieron relacionados con el personal y rapidez de atencion.

d) En relacién con los aspectos analizados en los estudiantes de los colegios
encontramos que la variable de los costos de acceso a la educacién tiene un peso
importante del 50% , también encontramos colegios que no conocen la Institucién, para
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esto desarrollamos el escenario estratégico No.4 Universidad Enfocada en el
Estudiante a través de la estrategia del establecimiento de esquemas de financiacion
acordes con la necesidad del mercado y fortalecer y consolidar el modelo de enlace con
la educacion media tanto publica y privada.

Se realizan acciones de comunicacién tendientes a mejorar la imagen Institucional
lo que ha permitido aumentar un poco la captaciéon de estudiantes, pero No existen
politicas institucionales claras que permitan la retencion de estudiantes. La Universidad
‘Libre Seccional- Barranquilla realiza actividades de publicidad mas no de mercadeo
educativo. Los Programas Académicos son publicitados y promocionados de la misma
forma, olvidando que existen particularidades.

La Universidad libre posee una grado de alineamiento de mercadotecnia de tipo
medio alto, siendo superado por todas las instituciones evaluadas que poseen sede
propia en Barranquilla, esto refleja que si bien existe un grado de ejecucién de
estrategias de mercado, esta necesita organizarse y perfeccionarse dentro de un gran
marco de planeacién y ejecucion institucional que permita determinar correctamente
cada una de las acciones ejecutantes y su correlacién con las estrategias, politicas y
metas a largo plazo. Se hace necesaria la creacion de una dependencia de Mercadeo
Institucional que emita acciones y actividades de gestidn basadas en estudios
concretos. Los Programas Académicos son publicitados y promocionados de la misma
forma, olvidando que existen particularidades.

La integracion de RSU en el modelo estratégico propuesto a la Universidad Libre se
'constituye en un gran avance hacia el concepto de una universidad socialmente
responsable con reconocimiento del entorno, esto es un elemento fundamental y es el
eje central del proceso de marketing para afianzar las relaciones con las comunidades y
la sociedad en general, para que de esta forma se puedan derivar acercamientos y
captaciones de estudiantes que realmente valoran y se identifican con la cultura de
gestion y de respeto hacia todos los actores que se integran en el modelo educativo de
la institucion.

Para solventar todas las situaciones identificadas a través de la investigacion
descriptiva univariada aplicada en los estudiantes, estructuramos el siguiente escenario
estratégico para la Universidad Libre de Barranquilla (Figura 3):
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(a). Universidad Integrada al sector empresaria].

Eie Estratégico 1 Politicas Institucionales Estrategias Propuestas
Desarrollar el Plan de Acuerdos con la Camara de Comercio de
(Establecer un programa Promocién de las relaciones  Barranquilla, para que con las empresas. afiliadas a esta entidad

de articulacién, que interinstitucionales e se puedan promover los servicios de formacién académica y
garantice la pertinencia de intersectoriales para empresarial, que respondan efectivamente a las necesidades de
los diversos programas de  establecer una oferta sectores priorizados.

formacion para establecer  educativa enlazada al Crear un Circulo de Relacionamiento Empresarial como
servicios empresariales, en mercado laboral. plataforma de gestion con las empresas, de tal forma que
funcién de las necesidades contribuya a fortalecer el vinculo activo con la Universidad Libre
del sector productivo de la de Barranquilla y la articulacién con el sector productivo

ciudad de Barranquilla) Crear un Grupo de Colegios Amigos como plataforma de

relacionamiento de la Universidad Libre con las instituciones de
educacion basica y media, orientado a promover el crecimiento y
captacion estratégica a la Universidad.

Participar en convocatorias y licitaciones ofertadas por las
entidades territoriales circundantes

Desarrollar un plan de relacionamiento con los gremios
empresariales de la ciudad ACOPI, FENALCO, UNDECO, entre
otros, que contribuya a fortalecer la articulacion con el sector
productivo, la participacion y posicionamiento institucional.
Definir un plan de relacionamiento social, a partir de la seleccion
de grupos objetivo de las diversas comunidades potenciales,
que fundamenten la relacion de la Universidad Libre con la
Comunidad

Desarrollar un plan de relacionamiento con el sector del
gobierno local de Barranquilla y del departamento Atlantico que
contribuya a fortalecer la pertinencia de la oferta académica, la
participacion y posicionamiento institucional

Figura 11. Cuadro de conclusiones sobre los ejes estratégicos, que articularan los procesos de implementacién del
marketing educativo de la Universidad Libre. Nota: (a). Eje Estratégico 1; (b). Eje Estratégico 2; (c) Eje Estratégico 3;
(d) Eje Estratégico 4; ( e) Eje Estratégico 5; (f) Eje Estratégico 6; (g) Eje Estratégico 7.




(b). Modelo innovador de formacion con salidas prc;fesionales e investigacion aplicada.
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Eje Estratégico 2

Politicas Institucionales

Estrategias Propuestas

(Consolidar a la Universidad
Libre como referente en
Barranquilla en formacion con
salidas profesionales, basada
en competencias; por la
pertinencia y actualidad de su
oferta académica, la calidad
personal y profesional de sus
egresados, el desarrollo de

proyectos de asesoria e
investigacion aplicada en
convenio con actores del

desarrollo local y regional y con
redes de conocimiento locales
que respondan a la necesidad
de la regién)

Desarrollo de programas vy
servicios enfocados a las
necesidades del sector productivo
de la regidén Atlanticense.

Fortalecer la oferta de programas de formacion, a partir
de la atencion de las necesidades reales o
prospectadas de la region y el pais

Formacién profesional basada en
competencias

Fortalecer los procesos de formacion con salida
profesional basados en competencias para alcanzar y
mantener el liderazgo institucional en el sector

Innovacion y actualizacién
permanente de metodologias y
estrategias de ensefianza que
respondan a las demandas
laborales, profesionales y
sociales reales de la regién
Atlanticense

Fortalecer y actualizar las estrategias didacticas
universitarias activas tales como: simuladores, estudios
de caso, resolucion de problemas, entre otros; promover
el bilingliismo como elemento de competitividad laboral

Desarrollar, disefiar y actualizar contenidos que
fortalezcan la competitividad de los programas de la
Universidad Libre y cubran las necesidades de
formacién tanto a nivel interno como externo para
incrementar la competitividad de los programas

Impulsar en la Universidad Libre de Barranquilla el
aprovechamiento pedagédgico y administrativo de las
Tics

Desarrollo de procesos de
investigacion aplicada que aporte
a la solucion de necesidades
concretas del entorno de la region

Crear un Centro de Servicios Universidad-Empresa
como eje del desarrollo de la Investigacion, la
innovacion y el Desarrollo técnico y tecnoldgico en la
institucion

Reconocimiento institucional
como referente en el modelo de
Educacion Profesional

Crear un Observatorio de Educacién profesional
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(c) Excelencié académica profesional.

Eje Estratégico 3 Politicas Institucionales Estrategias Propuestas

Fortalecer la planta docente de la

(Establecer una comunidad académica de Universidad Libre con calidad humana e
excelencia con amplio conocimiento de 1as | a Comunidad Académica de la ‘doneidad — hamana, pedagogica,
tendencias de desarrollo del Atiéntico, Universidad Libre de Barranquilla Profesionaly cientifica.

Colombia y a nivel mundial, que articule su ¢gnsolidada como factor

actividad investigativa y académica con el determinante de la excelencia

enfoque pedagogico de formacion por académica profesional. Incentivar la participacion de los docente
competencias; con una planta docente en la escuela de formacion de .la
idbnea y en constante perfeccionamiento Universidad Libre

que garantice el aprendizaje significativo de
los estudiantes y responda a las demandas
laborales, profesionales y sociales reales de pesarrollo de la investigacion Fortalecer la cultura investigativa en los
la region) formativa. procesos de formacion.
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(d). Universidad en~focada en el estudiante.

Eje Estratégico 4

Politicas Institucionales

Estrategias Propuestas

(Direccionar los sistemas
institucionales que favorezcan el
acceso a la educacion superior
para estudiantes de menores
recursos, su pemmanencia en el
sistema, la calidad y pertinencia
en la formacion y mejores
oportunidades de templabilidad y
la promociéon de la creaciéon de
empresas para los egresados
desde la universidad, como
atributos de la propuesta de valor
de la institucion)

Orientacion a la formacion
integral humana y al
desarrollo profesional.

Alinear el Plan Educativo Institucional y el Plan de
Desarrollo Estratégico de Marketing educativo

Facilitar el acceso a la
educacion Superior
Profesional

Establecer en la Universidad Libre un modelo de
articulaciéon con el nivel de formacion para la vida y el
trabajo, de acuerdo con los lineamientos del decreto 2020

Consolidar politica de beneficios, descuentos y programas
de financiaciéon propios y en convenio que faciliten el
acceso a la educacion superior en la Universidad Libre de
Barranquilla.

Fortalecer y consolidar el modzlo de enhce con la
educaciéon media publico y privado.

Fortalecer la vinculaciéon del talento humano del sector
empresarial a los programas ofrecidos por la Universidad
Libre de Barranquilla, como resultado de la Articulacion de
las empresas con Circulo de Relacionamiento
Empresarial.

Formacion  integral  con
énfasis en el desarrollo de
las competencias laborales y
empresariales de la regi6n

Estructurar en la Universidad Libre de Barranquilla un
sistema de evaluacion por competencias

Fortalecer en la Universidad Libre de Barranquilla el
componente humanistico en los procesos académicos
como base de |a formacidn integral del individuo.

Desarrollar y fortalecer actividades para promover en los
estudiantes y egresados su espiritu emprendedor.

Estructurar y fortalecer la gestion de apoyo y contacto
laboral para ampliar las oportunidades laborales y la
generacion de empresas para estudiantes y egresados de
la Universidad Libre de Barranquilla

Fortalecer en la Universidad Libre de Barranquilla el
servicio de practicas empresariales para los estudiantes
acorde con su area de formacion
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Eje Estratégico 4

Politicas Institucionales

Estrategias Propuestas

Crear en la Universidad Libre
de Barranquilla una Cultura
institucional de servicio,
orientado al
acompanamiento continuo y
la satisfaccion de las
necesidades de desamollo
individual y colectivo de la
comunidad universitana

Establecer un modelo de gestion integral del Bienestar
Universitario de la Universidad Libre de Barranquilla
orientado al desarrollo individual y al acompafiamiento
permanente a la comunidad universitaria que favorezca un
ambiente armonico y la apropiacion de los valores como
base del desarrollo de los colaboradores y la satisfaccion
de los usuarios. Fortalecer el equipo de bienestar para el
desarrollo optimo del modelo

Institucionalizar un sistema de enlace permanente con los
egresados de la Universidad Libre de Barranquilla,
promoviendo su acercamiento permanente a la institucion
y su participacion activa en el desarrollo institucional.

Estructurar programas, espacios y actividades de atencién
que respondan a las necesidades y solicitudes de los
estudiantes, que afiance su vinculo permanente con la
Universidad Libre de Barranquilla
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(e). Universidad Libre a la vanguardia.

Eje Estratégico 5

Politicas Institucionales

Estrategias Propuestas

(Desarrollar en la Universidad
Libre de Barraquilla un modelo
educativo innovador, flexible y
diferenciador en relaciéon con la
oferta local, apoyado en una
infraestructura tecnolégica que
posibilite el intercambio de
conocimientos, experiencias y el
desarrollo de proyectos de
cooperacion con centros de
investigacion e instituciones
nacionales e intemacionales)

Orientacién al cambio y a la
innovacion.

Estructurar, consolidar y promover en la Universidad
Libre .de Barranquilla los espacios que fomenten la
participacion en proyectos de cambio e innovacion al
interior de la institucién, a nivel local y regional que le
permitan adaptarse agilmente a los cambios del medio y
de la region

Estructurar, consolidar y promover en la Universidad
Libre de Barranquilla los espacios que fomenten la
participacion en proyectos de cambio e innovacion al
interior de la institucion, a nivel local y regional que le
permitan adaptarse agilmente a los cambios del medio y
de la regién ‘

Construir un modelo educativo que sea atractivo para los
potenciales estudiantes de todo el entorno de la regi6n
circundante a la institucion.

Formacion UNILIBRE para
toda la vida

Consolidar y desarrollar en la Universidad Libre de
Barranquilla un amplio portafolio de programas de
formacion para la vida y el trabajo, que promuevan la
formacion, actualizacion y capacitacion para jéovenes y
adultos de la region

de
de |la

Capacidad
Interacionalizacién
_gestion académica

Fomentar e incentivar en la Universidad Libre de
Barranquilla la movilidad de estudiantes y docentes como
elemento de intemacionalizacion e intercambio cultural

Modelo de formacién apoyada
en Tics que fortalezca la
educacion presencial,
desarrolle la modalidad virtual
y apoye la oferta de nuevos
programas

Implementar en la Universidad Libre de Barranquilla un
modelo educativo abierto y flexible que combine las
modalidades de formaciéon virtual y presencial (e-
learning).

Crear una oferta de programas en modalidad virtual o
combinada para la Universidad Libre de Barranquilla

Incentivar el uso de la biblioteca digital para los
estudiantes de la Universidad Libre de Barranquilla
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(f). Universidad de excelencia en la gestion.

Eje Estratégico 6 Politicas Institucionales Estrategias Propuestas

. ] i Orientar la Universidad Libre de Barranquilla hacia la
(Consolidar en la Universidad gestion institucional a la luz del Plan Estratégico de
Libre de Barranquilla un modelo Marketing y el Proyecto Educativo Institucional
d.e geitlcig .allneado. etor:j los Lograr la acreditacion de todos los programas de la
ejes es.r? gicos y orientados a Universidad Libre de Barranquilla tanto por el sector
la satisfaccion de nuestros productivo, como por autoridades educativas nacionales e
usuarios, el cumplimiento de la internacionales
misién, el Proyecto Educativo Implementar el Sistema de Gestion de calidad 1SO
Institucional y Plan Estratégico 900:2008, para los diferentes procesos de la Institucion

de Marketing, apoyados en la Qrientacion a una cultura "Que la Universidad Libre de Barranquilla posea un area

infraestructura necesaria y con pjversitaria de autoevaluacién que formalmente se encargue del gerenciamiento del Plan

énfasis en la auto de calidad, eficiencia _Estratégico de Marketing institucional

sostenibilidad institucional.) organizacional y mejoramiento
continuo en todos sus procesos

Monitorear periédicamente en la institucién el desempefio
de la gestion de los procesos, con el fin de generar cultura
de medicién y mejora continua hacia la consecucion del
cumplimiento de las metas

Fortalecer la comunicacion interna con todos los
eslabones en el conjunto de la institucion que garantice la
coherencia de la informacién e impulse la identidad
cultural y la participacion activa de todos los miembros de
la comunidad universitaria acorde con el Plan Estratégico
de Marketing
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Continuacién (f). Universidad de excelencia en la gestién.

Eje Estratégico 6 Politicas Institucionales Estrategias Propuestas

Identificar y controlar el Riesgo Corporativo la
realizacion de auditorias internas. :

Garantizar en la Universidad Libre de Barranquilla el
acceso, la fiabilidad, oportunidad y confidencialidad de la
informacion.

Implementar metodologias y controles que permitan
asegurar la integridad de la informacién académica de
estudiantes y en general de la Universidad Libre de
Barranquilla

Implementar un esquema de compensacion salarial de
acuerdo a la luz del modelo de gestiéon por procesos y de
la planificacién global.

Orientacion a la gestion del riesgo

Implementar un modelo de gestion por competencias
como parametro de la seleccion, vinculacion y evaluacion,
capacitacion orientado al mejoramiento y desarrollo de los
colaboradores (Administrativos y docentes).

Propiciar ambientes
institucionales que consoliden
equipos de trabajos motivados,
competentes y orientados a la
cultura de servicio institucional. Consolidar la cultura y clima institucional de la Universidad
Libre de Barranquilla que favorezca un ambiente arménico
que favorezca la apropiacion de los valores como base del
desarrollo de los colaboradores y la satisfacciéon de los
usuarios.
Programar visitas dirigidas a diversos actores de la
comunidad para realizar recorridos por las infraestructuras
y locaciones de la universidad

Mantener los recursos de infraestructura acordes a los
requerimientos y expectativas de los usuarios, basados en
las proyecciones de crecimiento institucional.

Garantizar el mantenimiento de los laboratorios, aulas y
biblioteca con los recursos, audiovisuales, espacios y
elementos necesarios para el desarrollo eficiente de los
procesos de formacion.

Instalaciones y dotacién
adecuadas para el desarrollo de
la actividad educativa, que
propicien ambientes laborales y
de aprendizaje innovadores.
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Continuaciéon kf). Universidad de excelencia en la gestion.

Eje Estratégico 6 Politicas Institucionales Estrategias Propuestas

. ) Desarrollar el modelo institucional de administracién y
Integracion de las tecnologias de - gperacion de TIC

la informacion y la comunicacion

al desarrolloacadémico y Fortalecer la infraestructura tecnolégica para satisfacer las

administrativo. necesidades académicas y administrativas de la
Universidad Libre de Barranquilla

Ajustar la estructura de planificacion de la institucion para
que se ejecute bajo los estandares intemacionales de
gerenciamiento de proyectos.

Optimizacion de los recursos a Enfocar la gestion a un sistema de auto sostenibilidad
partir de la gestion eficiente. econémica del negocio y sus proyectos.

Fortalecer el modelo presupuestal a partir de la
integracién estratégica con la misién y los objetivos
institucionales estratégicos.

Generar un modelo eficiente para la participacion en

licitaciones.

Traducir las necesidades de los sectores del entorno
Impulso de proyectos que circundante en proyectos que apoyen la generacién de
fortalezcan la estructura de _ingresos para la institucion.
ingresos institucionales. Identificar necesidades y ofrecer servicios en periodos

inter-semestrales.

Desarrollar el modelo de creacion de empresas que de
soporte institucional a las nuevas unidades de negocios.
Actualizar la normatividad institucional en respuesta a las
nuevas condiciones institucionales y al entomo legal de la
Universidad Libre de Barranquilla.

Alinear los Organos de Gobierno a la nueva dimensién de
la Universidad libre de Barranquilla.

Orientacion de la normatividad
institucional al fortalecimiento de
la gobemabilidad.
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Continuacion (f). Universidad de excelencia en la gestion.

Eie Estratégico 6 Politicas Institucionales Estrategias Propuestas

Auto sostenibilidad econémica Garantizar la viabilidad econdémica del negocio y sus
proyectos educativos
Impulsar y apoyar los proyectos que fortalezcan la
estructura de ingresos institucionales. .
Consolidar el plan de mercadeo asegurar el

Orientacion de las estrategias de  posicionamiento institucional.

mercadeo y ventas al crecimiento  Fortalecer el proceso de venta (formalizar el ingreso a

y posicionamiento de la servicios de formacién) para impulsar el portafolio de
Universidad Libre de Barranquilla. servicios institucionales de acuerdo con las metas
establecidas.

Consolidar los Canales de Atencién durante el proceso de
formalizacion del ingreso para brindar un real apoyo que
facilite el ingreso de nuevos estudiantes.
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(g)- Responsabilidad social unive;'sitaria-RSU.

Eje Estratégico 7 Politicas Institucionales Estrategias Propuestas
Articulacién de todas las aéreas de la Universidad
(Consolidar un sistema de Libre de Barranquilla en torno a los objetivos y
articulacion de la Universidad propdsitos de la RSU y patrticipacion activa en la
Libre de Barranquilla con actores . solucién de problemas de exclusion, inequidad e
del desarrollo local y regional insostenibilidad

(empresas, gobiemo, sociedad
civil), para el desarrollo de
iniciativas y proyectos de
responsabilidad social,
orientados al mejoramiento de
las condiciones de calidad de
vida de los habitantes de la
region y a la preservacion del
medio ambiente.)

Articulacion en tomo a RSU

Participacién de la institucion en el desarrollo
humano sostenible de la comunidad.

Este trabajo de investigacidn puede ser adaptado por las otras Seccionales, Instituciones de Educacion Superior y

Programas Académicos particulares.
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Anexos

Anexo A. Formato de Encuesta de satisfaccion con los diversos servicios que ofrece la
Universidad Libre Seccional Barranquilla.

MAESTRIA EN DESARROLLO Y GESTION DE EMPRESAS SOCIALES

Encuesta___

Esta encuesta va dirigida a conocer cuan satisfecho se encuentra usted con los
diversos servicios que ofrece la Universidad Libre Seccional Barranquilla, Le solicitamos
leer detenidamente cada uno de los items y contestar lo mas sinceramente posible.
GRACIAS!

INFORMACION PERSONAL
Género: Femenino __ Masculino

Edad: 16 - 18 afios ( ); 19-21 afos (  ); 22 — 25 anos ( ); Mas de 25 aios ( ).

Facultad (pregrado):

Tiempo de estudio en la universidad Libre:
Menos de 1afio( ), De 1 a3 afnos( ), Mas de 3 aios ( )

Lea Cuidadosamente cada una de las siguientes afirmaciones y marque una sola
casilla con una (X) el valor que mejor califique su grado de satisfaccion.

1 = Insatisfecho

2 = Poco satisfecho

3 = Satisfecho

4 = Muy Satisfecho
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PERSONAL DOCENTE

Trato y comunicacién con el estudiante

Aplicacién de estrategias pedagdgicas adecuadas

Dominio_de la asignatura

Cualificacion docente

INFRAESTRUTURA FISICA

Adecuacion de los salones de clases( ayudas audiovisuales, multimedia,
internet, pizarras ,cortinas, ventilacion, iluminacién, capacidad instalada)

Instalaciones de los banos

Aseo de la institucion

Cuidado y mantenimiento de jardines y zonas comunes

BIBLIOTECA

Actualidad en las colecciones bibliograficas

Actualidad en bases de datos

Disponibilidad de los recursos bibliograficos

Horario de atencién

Trato que brinda el personal

Rapidez en la atencién

ADMISIONES Y REGISTROS

Horario de atencién

Trato que brinda el personal

Cumplimiento en la entrega de solicitudes

Suficiencia del personal en los servicios prestados

LABORATORIOS

Trato que brinda el personal

Adecuacioén

Infraestructura

Actualizacion de equipos

Suficiencia y estado de los equipos e instrumentos

CENTROS DE COMPUTO

Trato que brinda el personal

Adecuacion

Infraestructura

Actualizacion de equipos

Suficiencia del nUumero de computadoras

Disponibilidad de software especializado

Disponibilidad del servicio de internet
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CAFETERIAS

Trato que brinda el,personal

Adecuacion

Infraestructura

Higiene

Valor nutritivo y calidad de la comida en funcién de los precios.
Variedad de platos, productos y precios

SERVICIO ADMINISTRATIVO( Decanos y directores de programas)
1 2 3 4

Trato
Eficiencia en el servicio

SERVICIO ADMINISTRATIVO(jefes dependencia administrativos)
1 2 3 4

Trato
Eficiencia en el servicio

SERVICIO ADMINISTRATIVO( secretarias)

Trato
Eficiencia en el servicio

BIENESTAR UNIVERSITARIO

Trato que brinda el personal
Adecuacion

Infraestructura

Servicios ofrecidos
Atencién oportuna

Enumere tres aspectos positivos de la universidad Libre seccional barranquilla
1.

2.

3.

Enumere tres aspectos que considere deberia mejorar la universidad Libre

seccional barranquilla

1.

2.

3.
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Por favor escriba una idea acerca cémo podria la universidad Libre seccional
barranquilla atraer mas estudiantes al programa que cursas.

Gracias!!!
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Anexo B. Formato de encuesta de preferencia para la formacion en educacién superior.

MAESTRIA EN DESARROLLO Y GESTION DE EMPRESAS SOCIALES

Colegio

Encuesta No

Para nosotros es importante conocer su opinion acerca de la eleccién de su
preferencia para la formacién en educacién superior. Favor conteste con sinceridad y
no deje de llenar ningun espacio, de esto depende la veracidad en la informacién que
se desea obtener.

INFORMACION PERSONAL

Género: Femenino_________ Masculino

Edad: _________Afos

MARQUE CON UNA X LA RESPUESTA SELECCIONADA

1. En que instituciéon de educacidn superior piensa estudiar su carrera profesional.
(Favor escoger una sola; si aun no ha decidido, sefalar la mas opcionada).

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL CARIBE

UNIVERSIDAD DEL NORTE

UNIVERSIDAD DEL ATLANTICO

UNIVERSIDAD LIBRE - SECCIONAL

BARRANQUILLA

UNIVERSIDAD SIMON BOLIVAR

CORPORACION UNIVERSITARIA DE LA

COSTA - CUC

7. CORPORACION UNIVERSITARIA
LATINOAMERICANA- CUL

8. UNIVERSIDAD SAN MARTIN

OTRA CUAL:

bl L [ad b

oo

2. En caso de no ser admitido en la universidad elegida por usted cual seria su
segunda opcion.
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UNIVERSIDAD SIMON BOLIVAR

UNIVERSIDAD DEL NORTE

UNIVERSIDAD DEL ATLANTICO

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL CARIBE

UNIVERSIDAD LIBRE - SECCIONAL

BARRANQUILLA

CORPORACION UNIVERSITARIA DE LA

COSTA - CUC

7. CORPORACION UNIVERSITARIA
LATINOAMERICANA- CUL

8. UNIVERSIDAD SAN MARTIN |

9. OTRA. CUAL: |

ol Pl b Ll

o

3. Cual de la siguientes razones, fue la que tuvo mas en cuenta para elegir la
universidad donde usted piensa estudiar (su primera opcion. Favor sefialar una sola).

A. Carreras que ofrece la institucion

B. Tradicién y prestigio de la universidad______

C. Valor de la matricula

D. Facilidades de pago

E. Instalaciones fisicas

F. Ubicacién geografica

G.Otras______ Cual

4. Por cual medio pagaria Usted la matricula:

De contado____ Crédito con Entidades Bancarias____ ICETEX
Becas Otra Cual

5. Qué imagen tiene usted de la universidad Libre
A. Excelente

B. Buena

C. Regular

D. Mala

E. Pésima

F. No la conoce
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(Si no tiene ningun tipo de referencia de esta Universidad, favor no continuar con la
encuesta).

6. Conoce usted la universidad Libre por informacion obtenida de
Radio______

Televisién

Prensa_______

Familiares__

Egresados__

Visitas de la universidad al colegio

Ferias educativas

Otra Cual:

7. Porque razén usted no elegiria la universidad Libres Seccional Barranquilla para
su formacién profesional

A. Carrearas que ofrece la institucion____

B. Tradicién y prestigio de la universidad______

C.Valor de la matricula

D. Facilidades de pago______

E. Instalaciones fisicas

F. Ubicacién geografica
G.Otras Cual:

{Gracias!

\4






