UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES
FACULTAD DE HUMANIDADES Y CIENCIAS DE LA
EDUCACION
CARRERA CIENCIAS DE LA EDUCACION

PROYECTO DE GRADO

PLAN DE MARKETING DIGITAL EDUCATIVO DE
POSICIONAMIENTO Y COMPETITIVIDAD PARA LA UNIDAD DEL
POSTGRADO DE LA CARRERA DE CIENCIAS DE LA
EDUCACION-UMSA

Proyecto de grado para optar el Grado Académico de Licenciatura
Mencion: Administracion Educativa

POSTULANTE: Univ. Parisaca Yujra Dalia Santamaria
TUTOR: Lic. Rolando Michel Callisaya Canaviri

LA PAZ - BOLIVIA
2024



Dedicatoria
Dedico este Proyecto a:

Dios en primer lugar, que nunca me abandono y me dio
las fuerzas necesarias para continuar, en segundo lugar,
a mis padres, especialmente a mi madre; por ser el pilar
fundamental en este camino. De igual forma a cada
persona, amigo, hermano/a que me brindo su apoyo y
oracién en cada etapa de este trabajo, por los deseos de

superacion, paciencia y amor.



Agradecimientos

El agradecimiento de este proyecto va dirigido a Dios y a mis padres por su guia, fortaleza y
bendicidn, también para mi docente Tutor Lic. Rolando Michel Callisaya Canaviri, que sin
Su apoyo, paciencia y correccion no hubiera logrado completar este proceso. A cada amigo/a

que me brindo su apoyo y escucho y aconsejo en cada momento de debilidad o duda.

A la Universidad y Carrera Ciencias de la Educacion por la formacion que me brindaron, a

cada docente guia que con su ensefianza en el marco de mi formacion.

De igual forma agradezco a la UPCED, a cada administrativo y docente por cada

colaboracion brindada.

Porque no nos ha dado Dios el espiritu de temor, sino el de fortaleza, y de amor, y de

templanza. (2 Timoteo 1:7).



INDICE

CAPITULO 1ottt 11
PRESENTACION DEL PROYECTO ....oviiiiieieeeeeee ettt en st 12
1.1.Problematica @ @DOrdar ..........cocoveiiiiiiieccce e e 12
1.2.Necesidades que generan el ProYECtO ..........ccueveieierieieienesieee e 13
O AV - 20 oo PRSP 13
1.2.2.Desarrollo del plan estratégico cruce variables DAFO..........ccccocveveiieieeieseenn. 14
1.3.JUSHIFICACION ...t bbbttt sb e bbb e e ens 16
1.4.El contexto de 12 INErVENCION ........cccoiiiiiiiieieiee e 17
1.4.2. ESIIUCIUIA Y ESPACIOS ... .eveeveerreireeiteesiesteesteeiesteesteeeesseesteeaesaaesaeeseesraesseaneesreenas 17
1.4.2. Programas aCA0EIMICOS ........cveeiuirieieiirienieeste sttt seenes 17
1.4.2.1. Diplomados PreSENCIAIES..........coiiiiiiieieieiese e 17
1.4.2.2. DIiplomados VIFTUAIES..........ccoiiiiiiiiiece e 18
I T V- Yo (T SR 18
1.4.2. Tiempo destinado a 1a iNtervenCION ..........ccovriiriiiinereee e 19
1.4.3. ACLOreS INVOIUCTAAOS. ......cviieieiieiieii et e 19

ST B TT-To 10 1] (oo RSOSSN 20
1.5.1.TIp0 de diagNOSTICO .....cuviiviiiiieie ettt 20
1.5.2. TECNICAS € INSLIUMENTOS ....vovveveieiieiiieeeiee ettt nre e 21
I T B G111y A o] - o ST 21
1.5.2.2. ENCUBSEA ...ttt ettt ettt e sne e nneas 21
1.6.0Dbjetivos del Proyecto de Grado ..........coceoiviiieieiiiieie e 21
LG T0 I T 0 =T - | S SSS 21
1.6.2.ESPECITICOS ..oouviieieitieiie ettt sttt 21
1.7.MEt0d0 € traD@JO .....eevvieeiiciiecie e 22
1.7.1.Modelo del Marco LOGICO.........ccoueiuiiiiiieiece e 22
CAPITULO oottt 23
SUSTENTO TEORICO REFERENCIAL ..ot e 24
2.1, CONCEPLUANIZACTION ..ottt bbb 24
2. L.LEI IMArKELING. ....ceviitiieieiieiieee ettt bbb nb e 24



2.1.2.P1an de MArKetiNg......ccooueiierieieiie ettt 25

2.1.3.Marketing EAUCALIVO..........cuiiiiiieiieitesie e 26
2.1.4.Marketing digital ..........ccoiieiieieiee e 27
2.2.Tipos de marketing digital @dUCALIVO............c.coveiiiieii e 28
2.2.1. Marketing de CONtENITOS ........cviiieeieeie e 28
2.2.2. Marketing de redes SOCIAIES ..........cccveieiieiiic e 29
2.3. Estrategia de marketing digital edUCALIVO..........ccevveriiiiieiiereee e 30
FZ 00 R o S (o ] -V 1 =10 (o SRR 31
B TV 4 1 | o1 To - o S SS U SPURPR 31
2.3.3. 1dentidad d& MAICA .......cveieeiieeeiese et 32
2.3.4. Propuesta de ValOr ...........ccueiieiiiieie ettt sra e 32
2.4.Componentes del plan estrategia de marketing ..........ccccccevvveviveieiieve e, 33
2.4.1.Investigacion de MErCA0........cccieeieeieiie et 33
2.4.2.Segmentacion de MErCat0..........cccveiueeieiieii e 34
2.4.3.Desarrollo de ProdUCTOS .........coeieiiiiiininieee e 34
2.4.4 Estrategias de comunicacion personalizadas............c.ccoevienninenennieseneeseen 35
2.4.5.Creacion de CONLENIUO.......cueierieieiie ettt eneas 36
2.4.6.Gestion de COMUNIAAAES. .........coveiveiieiiecieceeeeee e 37
2.4.7.REABS SOCIAIES ...ttt bbb sneeneas 38
o O - Tor =] oo o | G PSSR PRTPPRURPRN 38
2.4.7. 2. THK TOK vttt sttt st e ae e neete e 40
P e T 03 7= T | o PP PPR 40
2.4.8.Publicidad en redes SOCIAIES..........coveiriieriee e 41
2.5. Andlisis de métricas en el marketing edUCAtIVO..........c..ccoerreriencieseceec e 41
2.6. Beneficios de la estrategia de marketing educativo digital............ccccooeviniiinnnnnnn 42
A R o 11 o7 Tox (o] o SRS 44
2.7.1. EAUCACION PreSENCIAL.......ciuiiiiiiiieiieiie s 45
2.7.2. EAUCACION VIFTUAL........ciiiiieieece e 46
2.8. EAUCACION SUPETION .....viivieiectie sttt ettt ettt et tesra e ste e sba e beennesreeenas 48
2.9. FOrMACION CONTINUA ....vevevieiieiieiieie ettt st e e ettt ereene e 48
2.10. Demanda y exigencia en el mercado de la formacién y actualizacion continua .....49



CAPTTULO T oo oot e et e e e e e e et e e e e es e s e e et e es e e ee et e s ae e, 50

DISENO DE LA INTERVENCION ..ot ss s ol
3.1.0Djetivo de 12 PrOPUESTA .....c..ecveeiiee ettt 51
UL LiGBNEIAL ...t 51

TN I 1= o ot LSS 51

L2 MIBLAS. ... 51
R = =T 1 ol T T4 [0 SRR 52
3.3.1.BenefiCiarios QIFECLOS ........ueiieiiiieiieeie sttt 52
3.3.2.Beneficiarios INAINECIOS ... ...civiieiieeeie ettt 52
3.4.Inversion Y fiNanCIAMIBNTO .........ooveiiiiiiiee s 52
3.5.Estrategia de marketing a aplicar al servicio educativo.............ccccceeveeveiiieciesieennnn, 52
3.5.1.MArketing B2C ........oooeee ettt e 52
3.5.2.Marketing en redes SOCIAIES ...........ccveiiiiieiieie e 54
3.6.Analisis de la Propuesta Estratégica de MARCA ...........cccoe e 55
3.7.Plan de marketing eStrat@giCo .........coerueiriirieieiie e s 57
3.8.5egmentacion de MErCAUO .........ooveeririeiriree e e 60
3.8.1.Tabulacion de datos de segmentacion de Mmercado ...........ccovevveviererieieiesnsinennns 60
3.8.2.Resultados de segmentacion de Mercado ..........cccoevereieeeeeeieeriesesese e 65
3.8.3.DiViSiON Al MEICAUO .....c.eeveeiieieiieite et eneas 65

IR B CT=To o -1 [or: USSR 65
3.8.3.2.DEMOQIAFICA ......ccveeiicie et e 65
3.8.3.3.PSICOQIATICA ....c.veivieiecie ettt st 65

IR 0 0 o L1 T (1 - SR 65
3.9.DiagnOstico de CONLENIAD. ........eiuerieierieieieeeeie et 66
3.9.1.Estrategias de COMUNICACION .........cveuiiuiririeieiieieese e 71
3.9.2.Manejo adecuado de las redes SOCIAIES .........ccccvvereereiieiiece e 72
3.10.DiagnistiCo A @ICANCE ......ccueiiiiiieiieieee e 78
3.11.Propuesta de marketing digital edUCAtiVO...........cccevvviiiieiiicce e 83
CAPITULO 1V ..ot 107
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. ..ottt 108
4.1, CONCIUSIONES ......oitieiii ittt ettt bbb et neesre s 108



4.2. RECOMENAACIONES ...
oY [ I (@ LT =Y = 1 R

ANEXOS



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Elaboracion de 1a Matriz FOUA........cccovviiiiieiieieieece s 13
Tabla 2. Plan estratégico DAFO.........ccoveiiiieie et 14
Tabla 3. Matriz de INVOIUCTACION..........cuiiiiiieie e 19
Tabla 4. Analisis de propuesta estratégica de MARCA ..........ccccoeiieii i 55
Tabla 5. Plan de marketing eStratégiCo..........ccvevuiiieieeie e 57
Tabla 6: Indicadores de analisis de CONENIAO..........cccviieierieriere e 72
Tabla 7. AnAlisis de CONTENIAOD .....cc.eiviiiieieieieec e 76
Tabla 8. AnAlisis de CONTENIAOD ........ecvviieiieicieece e 85
Tabla 9. AnAlisis de CONTENIAOD ........ecvveiieieiciee e 87
Tabla 10. Analisis de CONENIAOD ......ccviiiieiiieie e 89
Tabla 11. Analisis de CONENIAOD ......cceviiieieieie e 91
Tabla 12. Analisis de CONENIAD .......cvviiiiieieie e 93
Tabla 13. Analisis de CONENIAOD ......ccvviiiiiiieie e 95
Tabla 14. Analisis de CONENIAO .......cvcviieieiecec e 96
Tabla 15. Analisis de CONENIAO .......cvcveieicicce e 97
Tabla 17. Analisis de CONENIAO .......cocveiiiciee e 99
Tabla 18. Analisis de CONENIAO ......ccvevveiviiiiececeeee e 100



INDICE DE GRAFICOS

(©] ol I N o =T U g - OSSPSR 60
(CT oo I o =T TV - USSR 60
(O] oo TR A o =T U - N TSSO 61
(O] oo I o =T TV - U SRS 61
(O] oo ST o =T [V - < TSSO 62
(C] L ool T o =T U] g = T USSR 62
(C] ol I o =T U] g v OSSO 63
GrafiCo 8. PreQUNTA 8.......ccuiiiiiie ettt e ae e nneenas 63
Grafico 9. PregUNTA ......ooiuiiii ettt et re et e sne e 64
Grafico 10. Pregunta 10.........ccooiieirieieesieieeee sttt ettt 64
GrafiCo 11. PregUNTA L......ociiiieeieieiieiees ettt et sttt sttt 66
GrafiCo 12. PrEgUNTA 2.....c.ocuiiiiieeiieieiteieesie ettt ettt sttt be e 66
GrafiCo 13. PrEgUNTA 3.......ciiiiiiieieiieieesie ettt ettt sttt 67
GIAfiCO 14. PregUNTA 4........ooiieie ettt sttt ste et e e te e e enneenas 67
GIafiCO 15. PregUNTA D......c.eoiieic ettt te e e e nneenas 68
GIAfiCO 16. PregUNTA B.........cceeieiieiieeie ettt te e te e enneenas 68
GIAFICO 17. PrEQUNTA 7.....cvieiee ettt ettt sttt saa et e este e te e e snaenas 69
GrafiCco 18. PregUNa 8........cviuiieieieiieieieeie ettt ettt re e 69
Grafico 19. PregUunta 9........oviiiieieieieieeee ettt ettt 70
Grafico 20. Pregunta 10.........ccoieieeieieeseieee ettt ettt re e 70
GrafiCo 21. PregUNa L. ....c.ooiieieeeeieieeeesie ettt 101
GIAfICO 22. PrEQUINTA 2.....c..iciiieieite ettt ettt ste e sbeesbe e sneesaeenne e 101
GrAfiCO 23: PrEQUNTA 3.....cei ettt sttt ettt te e s ba e beeneesreesneenne e 102
GIAfICO 24: PreQUNTA .. ..c.eieeeeceeecte ettt ettt st et b et e esaeesneenne e 102
GrafiCo 25: PrEQUNTA B.....cvieiiciic ettt sttt sae e sae e 103
GrafiCo 26: PrEQUNTA B.......veeviieieiie ettt ettt te e sae e saeesae e 103
GIAfICO 27 PrEOUNTA 7.ttt sttt st sneene s 104
GrafiCo 28: PregUINTA 8........ccui ittt 104
GrafiCo 29: PregUINTA O.....c.eoiviiiiiiiiiieiieiieie ettt bbb eneas 105
Grafico 30: Pregunta 10.........coiiiiiiiiieiee ettt bbb ene s 105



INDICE DE ILUSTRACIONES

llustracion 1: Estructura de la matriz de marco 10giC0........cccoevvieiieiiiieieice e 22
llustracién 2. Ranking de la red social mas usada en Bolivia ...........c.cccooevieiiiiiiiccieenen, 39
lustracion Nro. 3. Afiche publiCItario ...........ccceeveiiiiccc s 73
lustracion Nro. 4. Afiche publiCItario ..........cccceoveiiiicc s 74
lustracion Nro. 5. Afiche publiCItario ..........ccceoviiiiiecc s 74
lustracion Nro. 6. Afiche publiCItario ..........cccceeveiii i 75
lustracion Nro. 7. Afiche publiCitario ...........cccooeiiiii e 75
[lustracion Nro. 8. Afiche publicitario “repeticion constante de un mismo afiche en un corto
PIAZO. ... et b bttt bbb 77
lustracion Nro. 9. Afiche del dia del eStudiante ............cccooeiiiiiiiiie i 77
[ustracion Nro. 10. Etiquetas N TiK TOK .......cooriiriieneinineeese s 78
[lustracion Nro. 11 Interactividad de comentario en FacebookK ...........ccccovveveieneneinicnicnns 79
llustracion Nro. 12. Interactividad de comentarios en Facebook...........cccccevvveieniicinnnnnn, 79
llustracion Nro. 13. Alcance del video con mas visualizaCiones ...........cccceveveienciesennnn. 80
llustracion Nro. 14. Alcance del video con menos visualizaCiones ...........ccceevveneiviennnn. 80
llustracion Nro. 15. Alcance del afiche publicitario con menor reaccion. ..............ccc.c....... 81

llustracion Nro.

16. Alcance del afiche publicitario con mayor reaccion y compartidas .... 81

[ustracion Nro. 17. Texto de deSCHPCION ......cccoviiiririreiee e 82
llustracion Nro. 18 Flayer de Diplomado en Educacion SUPEFior .........cccceveveveresinsieenen, 84
[lustracion Nro. 19. Flayer de Maestria en EAUCACION SUPEFION .........coovevrereeeneneieeeieens 86
llustracion Nro. 20 Flayer de Diplomado en Investigacion Educativa ...............cccccveveneee. 88
llustracion Nro. 21 Flayer de Diplomado en Educacion SUPEerior ...........cccovveveevveivevieennenn, 90
llustracion Nro. 22 Flayer de Maestria en EAUCACION SUPEFION ........c.ccveveieeieiieieecieean, 92
llustracidon Nro. 23. Flayer de Maestria en Problemas de Aprendizaje........c.ccccocvevvvevvenenn. 94
llustracién 24. Flayer de Diplomado en Educacion Especial............c.cccovveveiieiiciieseennenn, 95
llustracion 25. Flayer de Diplomado en EAuCacion SUPETIOr..........ccccvevvviereeresieseesie e 96
llustracion 26. Flayer de Maestria en EQUCACION SUPETION.........ccoviiiiirieieiienie e 97
llustracion 27. Flayer de Diplomado en Investigacion Educativa............cccoceeviiveiveniennnnnn 98
llustracion 28. Flayer de Diplomado en EAuCacion SUPETIOr........c.cccvevveeerieeneiiieseesieaneenns 99

10



CAPITULO |



PRESENTACION DEL PROYECTO

1.1.Problemética a abordar
El presente proyecto, denominado PLAN DE MARKETING DIGITAL

EDUCATIVO DE POSICIONAMIENTO Y COMPETITIVIDAD PARA
LA UNIDAD DEL POSTGRADO DE LA CARRERA DE CIENCIAS DE
LA EDUCACION UMSA. Tiene como objetivo principal el brindar una estrategia de

marketing digital para apoyar a la visibilidad del postgrado perteneciente a la carrera a través
del posicionamiento de marca en el mercado, para definir su identidad de marca y comunicar
su propuesta de valor aportando a la propuesta de servicio en el marco educativo.

La problemética de estudio inicia a partir de la competencia variada que existe en las
diferentes universidades del sistema boliviano, como en las otras carreras de la Umsa,
formando asi una extensa competitividad en el servicio de los diferentes cursos, diplomados,
y maestrias, que ofrece la UPCED.

La Carrera de Ciencias de la Educacion, al ser una carrera con amplio recorrido académico,
necesita una correcta difusion de su valor y visibilidad en la sociedad, académico y laboral,
asi mismo el postgrado al ofrecer variados cursos, acorde al desarrollo tecnolégico debe
fortalecer su sistema de difusion digital a los profesionales que requieren estos cursos de
postgrado, siendo que al encontrar informacién en medios digitales les permita el decidir
como primera opcién el optar por el programa del UPCED de la carrera Ciencias de la
Educacion.

Las estrategias de marketing aplicadas a la Unidad de Posgrado coadyuvardan a su
posicionamiento dentro del campo educativo y laboral.

Desde la practica de competitividad dentro el mercado de formacion posgradual el UPCED
al no mantener una actualizacion constante para el uso adecuado y estrategia de marketing
tiende a ser poco factible en el desarrollo de una identidad de marca competitiva, ante las
diferentes carreras y universidades que son la competencia para el Posgrado.

La presente investigacion propone dar respuesta a la problematica identificada a través de la

accion e implementacion de un plan de marketing digital educativo. En la actualidad las redes
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sociales tienen un alto impacto comunicativo y comercial e influyen en la decision de compra
de productos o servicios de las personas de hoy en dia, uno de estos grupos grandes es el
mercado conformado por los jovenes profesionales al momento de tomar una decision como
es el de elegir un curso de postgrado para su desarrollo y futuro académico y laboral.

Lo que se pretende con el presente Proyecto de Grado es llegar a tener un posicionamiento y
visibilidad competitiva de la UPCED de la carrera de Ciencias de la Educacion a través de la
oferta de postgrado, estableciendo identidad en medios digitales para diferenciarse de la
competencia. Si bien existe una cantidad de inscritos en los programas del postgrado, se
lograria una cantidad mas elevada de clientes al cumplir con un plan de marketing digital,

teniendo como referente principal al Posgrado del diplomado en Educacién Superior.

Al momento de abordar un plan de marketing digital educativo, se pretende descubrir las
necesidades del consumidor (profesionales) y potencializar la informacion de la oferta

académica de la carrera de forma digital.

1.2.Necesidades que generan el proyecto
1.2.1. Matriz Foda

Tabla 1. Elaboracién de la matriz Foda

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

un amplio recorrido en el ambito

educativo y laboral, lo cual es ofertas académicas.

atrayente a profesionales |@ Capacidad para el desarrollo y
FACTORES interesados en optar por el aplicacion de nuevos métodos y

postgrado. técnicas educativas en favor del
EXTERNOS

e Malla curricular actualizada a la postgrado.

e Posgrado UPCED establecido con |e Demanda e interés ascendente
de inscritos en las diferentes

demanda académica con impacto y
beneficio social.

Lineas de investigacién vinculadas
a las diferentes areas educativas.

Reconocimiento e identidad del
posgrado como especialistas en
educacion superior.
Necesidad  de
continua en
profesionales.

formacion
nuevos
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FACTORES
INTERNOS

DEBILIDADES

AMENAZAS

No estar actualizados para atraer
nuevos postulantes de manera eficaz
actualizada en medios digitales.
Bajo impacto de informacion digital
ante la sociedad sobre los servicios
que ofrece el postgrado.

Bajo interés para establecer una
diferenciacion de marca e identidad

e Competencia amplia de otras
carreras y universidades que
ofrecen el mismo servicio.

e Reduccion en la cantidad
regular de inscritos a los
diferentes Cursos del
postgrado.

e Riesgo de no crecimiento por

ante la competencia.

la ausencia de identidad y
visibilidad en medios digitales
de manera continua

Fuente: Elaboracién propia

1.2.2. Desarrollo del plan estratégico cruce variables DAFO

Tabla 2. Plan estratégico DAFO

SERVICIO EDUCATIVO

FORTALEZAS

UNIDAD DE
POSTGRADO CIENCIAS
DE LA EDUCACION

e Postgrado UPCED

e Lineas de

establecido
con un amplio recorrido en el
ambito educativo y laboral, lo cual
es atrayente a profesionales
interesados en optar por el
postgrado.

e Malla curricular actualizada a la

demanda académica con impacto y
beneficio social.

investigacion
vinculadas a las diferentes areas
educativa.

DEBILIDADES

e No estar actualizados para
atraer nuevos postulantes
de manera eficaz
actualizada en medios
digitales.

e Bajo impacto de
informacion digital ante la
sociedad sobre los
servicios que ofrece el
postgrado.

e Bajo interés para
establecer una
diferenciacion de marca e
identidad ante la
competencia.
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OPORTUNIDADES

Estrategia - FO

Estrategia - DO

e Demanda e interés
ascendente de inscritos
en las diferentes ofertas
académicas.

e Capacidad para el
desarrollo y aplicacién de
nuevos  métodos y
técnicas educativas en
favor del postgrado.

e Reconocimiento e
identidad del posgrado
como especialistas en
educacion superior.

e Necesidad de formacion
continua en  nuevos
profesionales.

® Al ser una carrera establecida y
con amplio recorrido académico,
el nimero de inscritos que son los
profesionales  aumentan  de
manera considerable (F1,01)

® Docentes altamente capacitados y
malla curricular actualizada en su
area. (F2, 02)

4 Identidad de marca establecida, lo
cual permite la creacion de lineas
de investigacion en favor de su
formacion académica. (F3,03).

& Al existir dificultad para
atraer nuevos postulantes
de manera eficaz vy
actualizada en medios
digitales limita de manera
eficaz el numero de
inscritos. Por lo cual seria
eficiente informar acerca
de los servicios del
UPCED de una manera
mas digital. (D1,D2,01)

AMENAZAS

Estrategia - FA

Estrategia - DA

e Competencia amplia de
otras carreras y

universidades que
ofrecen el mismo
servicio.

e Reduccion en la

cantidad regular de
inscritos a los diferentes
cursos del postgrado.

e Riesgo de no
crecimiento  por la
ausencia de identidad y
visibilidad en medios
digitales de manera
continua

& Se realizaron actividades
enfocadas en el posicionamiento
de los servicios educativos ante la
competencia. (F1, Al)

& Promocionar las ofertas
académicas, mediante medios
digitales y redes sociales que
promuevan la cantidad de
inscritos. (F1, A2)

® La especializacion es la que
permitira ~ una  planificacion
adecuada en el proceso de
ensefianza-aprendizaje que se
oferta en los diferentes servicios
educativos y lineamientos de
investigacion. (F3, A3)

# Plantear una estrategia de
marketing digital

® mas establecido para tener
clientes interesados dentro
y fuera de la universidad.
(D1,Al)

® Crear contenido digital
para el aumento de
inscritos. (D2,A2)

Fuente: Elaboracién propia
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1.3.Justificacion

La relevancia de este Proyecto de Grado surge del analisis de la existencia de una amplitud
de ofertas académicas a nivel postgrado, que surgen cada dia en mayor cantidad, por lo cual
se necesita el aplicar Estrategias de Marketing Educativo, para visibilizar con mayor impacto
las ofertas académicas a los clientes profesionales que requieren formacién Posgradual
especializada en educacion y que asi en su decision por adquirir el servicio opten por el

postgrado que ofrece la UPCED.

Actualmente sus redes sociales no tienen un impacto deseado, el seguimiento de las
actividades realizadas podrian alcanzar a un mayor publico de profesionales interesados en

optar por el postgrado.

La Unidad de Posgrado tiene un campo amplio de intervencion para poder promocionarse,
asi mismo caracteristicas para que profesional opte por elegir el postgrado en especifico la
de educacidn superior, asi tener un mayor impacto ante la sociedad a través del ejercicio de

docencia en educacion superior.

Por lo cual la necesidad de implementacion de una estrategia de marketing digital educativo
genera puertas de ampliacion del reconocimiento de identidad y marca de la UPCED,
potencializa su propuesta de valor competitiva ante las deméas ofertas de posgrado, genera

competencia efectiva en el mercado educativo.

Académicamente, al plantear el presente proyecto se logro diagnosticar la situacion actual de
la carrera y sus proyecciones en la formacion Posgradual de profesionales de distintas areas,
lo cual beneficiara de gran manera a la propia evaluacion académica para mejorar en dicho
ambito, proporcionando ventajas y nuevas oportunidades en beneficio de docentes y

estudiantes propios a la carrera.

La necesidad de formacidn superior e interes en la docencia aumenta considerablemente y
con ello el interés de una formacion especializada y competitiva con exigencia laboral en el
mercado. La educacion superior actualmente tiene mucha relevancia en el ambito de
formacion profesional, ya que un profesional denota importante su formacion como docente

y en las metodologias necesarias para ensefiar algo, asi mismo en el desarrollo social, como
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medio de interaccion y formacién idénea de competencias; que la educacion superior puede

ofrecer.

En el ambito social, al comprenderse como una carrera en surgimiento, se abre a la
oportunidad de expandir su identidad ante la sociedad, muchas personas no comprenden adn
el impacto que tendria al optar por un diplomado a Educacion superior o en que beneficia
socialmente, sin embargo; al implementarse el plan de marketing, denotara las caracteristicas,

propuestas y utilidad que propone el diplomado al servicio de la sociedad y educacion.

1.4. El contexto de la intervencién

1.4.1. Lugar

La Universidad Mayor de San Andrés, fue creada por decreto supremo el 25 de octubre de
1830, actualmente tiene 190 afios, una de las universidades mas reconocidas de Bolivia. La
Unidad de Postgrado de la carrera Ciencias de la Educacion (UPCED), perteneciente a la
Facultad de Humanidades y Ciencias de la Educacién de la Universidad Mayor de San
Andrés, avalada en su trayectoria de excelencia académica, desde la gestion 2002. La
trayectoria de esta Unidad Académica, ha sido trascendental, puesto que se ha capacitado

alrededor de 17000 profesionales de las distintas areas del conocimiento.

La Unidad de Postgrado de la Carrera Ciencias de la Educacion, se encuentra ubicada en la
calle Capitan Ravelo esquina calle Gral. Zapata en el Edificio Taborga - PISO 5.

1.4.2. Estructuray espacios

e Se cuenta con oficinas para la mejor atencion de los profesionales interesados en
realizar Diplomados o Maestrias en el area de especializacién educativa

e Aulas equipadas con mobiliario adecuado para las clases presenciales.

e Equipamiento y mobiliario acorde a las necesidades de nuestros estudiantes.

e Un espacio acorde para los eventos de graduacion de nuestros estudiantes.
1.4.2. Programas académicos

1.4.2.1. Diplomados presenciales
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Los Diplomados constituyen una especializacion que complementa la carrera universitaria
del graduado. Al finalizar el curso obtendran un Diplomado de Posgrado como especialista
en un area especifica, ya que son considerados estudios de perfeccionamiento profesional.
De acuerdo al Reglamento General de Estudios de postgrado del Sistema de la Universidad

Boliviana se establece 800 horas académicas.

1.4.2.2. Diplomados virtuales

Los diplomados virtuales permiten seguir formandose a personas que ya terminaron estudios
de pregrado y buscan continuar con su formacion, o para aquellos que ya cursaron incluso
un posgrado a nivel Diplomado, especializacién o Maestria y consideran que todavia quieren

continuar con su formacion continua en su educacion profesional especializada.

Un diplomado virtual suele ser una formacién que dura unos meses. Pero todo ello se hace

de forma remota, sin tener que estar en clases presenciales en ningin momento.

Es algo considerable el impacto de las herramientas tecnoldgicas en la educacién virtual, las
amplias herramientas y medios que utilizan los docentes para poder ensefiar en las clases

virtual, hacen de alto interés de los profesionales al adquirir este servicio.
1.4.2.3. Maestrias

Las Maestrias pueden ser tanto de especializacion como de investigacién, tienen como
objetivo la profundizacion de conocimientos y competencias en una disciplina y/o campo
profesional. El estudio de una Maestria amerita el aprendizaje de metodologias de
investigacién, conocimientos tedricos, asi como la presentacion de una Tesis, de caracter
profesional, mediante la cual se demuestra la aplicacion de los conocimientos, habilidades y

herramientas adquiridas en el programa.

El impacto que conlleva estudiar una Maestria en educacion es algo creciente, porque permite
la especializacion en campos especificos de la educacion. Como profesionales que tienen la

pasion de ensefiar, aprender y de dotar nuevas estrategias y metodologias en el espacio tan
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amplio que conlleva la educacion, estudiar una Maestria de esta ciencia es algo atrayente y

de vital importancia en el profesional.

1.4.2. Tiempo destinado a la intervencién

El tiempo previsto en la intervencion es de 4 meses.

1.4.3. Actores involucrados

Tabla 3. Matriz de involucracion

MATRIZ DE INVOLUCRACION

Desarrollar identidad
de marca y propuesta
de valor ante |las
demas carreras 'y

universidades.

UPCED.
e Falta de intervencion
de una propuesta de

marketing.

Grupos Intereses Problemas percibidos | Recursos y mandatos
e Adquirir un | e Falta de | e Disponibilidad a ser
posicionamiento y actualizacion de una | parte de la estrategia
relevancia en el estrategia  efectiva| de marketing d
ambito educativo y para el | digital  educativo,
eleccion del reconocimiento  y | con interés y
GRUPO 1. postgrado por parte posicionamiento de. empefio por el bien
Unidad de de los profesionales. | @ Desinformacion en | dela UPCED.
ostgrado Captar el interés para la poblacion  por N
Postg P P P P e Predisposicion a la
UPCED incrementar el conocer sobre los .
aceptacion de
alumnado del diferentes  ambitos .
estrategias de
postgrado. que ofrece la

Marketing educativo
en beneficio de la
UPCED.
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GRUPO 2.
Profesionales de
otras areas con
interés en la
formacion de
posgrado en

educacion

Mayor
reconocimiento e
impacto en el campo
laboral.

Elegir un programa
del postgrado para su
demanda y
oportunidad laboral.
Decidir por programa
del

posicionamiento  a

postgrado con
nivel académico y
educativo

competitivo.

e Reducido
conocimiento acerca

de la existencia de

los diferentes
programas del
UPCED, sus
modalidades y

especialidades, que
pueden ser de interés
de los estudiantes o

profesionales.

e Disponibilidad para
conocer mas de la
UPCED a y de lo
que le puede ofrecer

académicamente.

1.5.Diagnostico

Fuente: Elaboracién propia

1.5.1. Tipo de diagndstico

El diagnostico consiste en la recoleccion y el analisis sisteméticos de informacion a

fin de determinar si algo estd cambiando. El diagndstico es mas que una evaluacion

que se realiza una sola vez; la informacion debe recolectarse con intervalos regulares

que sean adecuados para el tema y no supongan gastos o cargas excesivas. La

informacion se analiza y los resultados se evaluan y se usan en la toma de decisiones.

(Equizave, 2015, pag. 9)

El diagndstico permite implementar el andlisis sistemético del proyecto para enfocarlo en la

medida mas asertiva del contexto y objeto de estudio.
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En el desarrollo del Proyecto de Grado se trabajara con el diagndstico situacional que es la
identificacion, descripcion y analisis evaluativo de la situacion actual de la organizacion o
del proceso en funcion de los resultados que se esperan y que fueron planteados. Es a la vez

una mirada sistémica y contextual, retrospectiva y prospectiva, descriptiva y evaluativa.
1.5.2. Técnicas e instrumentos

1.5.2.1. Cuestionario

“Un cuestionario es, por definicion, el instrumento estandarizado que empleamos para la
recogida de datos durante el trabajo de campo de algunas investigaciones cuantitativas,
fundamentalmente, las que se llevan a cabo con metodologias de encuestas.” (Meneses, 2016)
Esta herramienta que permite plantear un conjunto de preguntas para recoger informacion

estructurada sobre una muestra de personas.

Se requerira utilizar el cuestionario a la mitad del proceso de formacion de los cursos, para
recuperar informacion y retroalimentacion del avance que se tendra hasta ese momento. El
cual se aplicara a los administrativos y encargados del UPCED.

1.5.2.2. Encuesta

"La encuesta es una herramienta indispensable para recopilar informacion de manera
sistematica y objetiva sobre un determinado tema" (Fernadndez, 2015). La encuesta nos
ayudara a recopilar informacion de profesionales titulados, en el aspecto de que si conocen o

no la UPCED vy si el marketing propuesto es de relevancia e importancia ante ellos.

1.6.0bjetivos del Proyecto de Grado
1.6.1. General

Disefiar un plan de marketing digital educativo de posicionamiento y visibilidad para la

unidad de postgrado de la Carrera Ciencias de la Educacién-Umsa.

1.6.2. Especificos

e Evaluar el actual nivel de imagen e identidad en redes sociales de la UPCED.
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e Describir los elementos necesarios para la construccion de identidad de marca y

posicionamiento en favor de la UPCED.

e Establecer la estrategia de Marketing educativo para el posicionamiento y

competitividad ante las diferentes carreras y universidades que ofrecen el Diplomado

en educacion superior.

1.7.Método de trabajo

1.7.1. Modelo del Marco Légico

Segln Rodrigo Lozano (2008), el marco Idgico es una herramienta que permite estructurar

de manera sistematica y coherente un proyecto, identificando sus objetivos, actividades,

indicadores, fuentes de verificacidn y supuestos. En otras palabras, el marco l6gico es como

el esqueleto de un proyecto que nos guia en su disefio y evaluacion.

lustracion 1: Estructura de la matriz de marco ldgico

OBJETIVOS INDICADORES MEDIOS DE SUPUESTOS
VERIFICACION

Fin

Propdsito

Resultado

Actividades

Fuente: Elaboracion propia en base a la estructura de matriz de marco logico.

22




CAPITULO Il



SUSTENTO TEORICO REFERENCIAL

2.1. Conceptualizacion

2.1.1. El Marketing

El marketing es un conjunto de estrategias y técnicas que se utilizan para promocionar y
vender productos y servicios. Es una disciplina que busca satisfacer las necesidades y deseos
de los consumidores, al mismo tiempo que ofrece beneficios para la empresa. “...es el proceso
de administracion a través del cual los productos y servicios llegan al cliente,
transformandose desde un concepto inicial al producto o servicio ofertado. (Kotler P. &.,
2008)

"El marketing trata de entender al cliente y satisfacer sus necesidades de manera rentable"
Kotler y Keller, (2016). El autor resalta la importancia de centrarse en el cliente y ofrecer
soluciones que sean beneficiosas tanto para €l como para la empresa o en el presente caso a
una institucion académica que es la universidad.

"El marketing no se trata solo de vender mas, sino de crear relaciones a largo plazo con los
clientes" asi mismo lo mencion6 Scharf, (2015) menciona que desde el Marketing se resalta
la importancia de generar relaciones duraderas con los clientes, ya que esto no solo conduce
a ventas repetidas, sino también a la recomendacién de la marca a otros posibles clientes.
Otro enfoque sobre el marketing se tiene que "El marketing evoluciona constantemente,
adaptandose a los cambios en los consumidores y en el entorno empresarial” (Armstrong y
Cunningham, 2018,) algo relevante que se menciona es como se destaca la importancia de
estar al tanto de las tendencias y cambios en el mercado, para poder ajustar las estrategias de
marketing y mantenerse competitivo. Convirtiéndose en la actividad que crea, comunica,
ofrece e intercambiar ofertas que benefician a la organizacion, a sus grupos de interés, como
ser los: clientes, empleados, proveedores, accionistas, comunidad y gobierno y a la sociedad
en general, que se ve beneficiada por los productos salientes de un uso adecuado y bien

empleado del marketing.
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2.1.2. Plan de marketing

Kotler & Armstrong, (2012) proponen que "Un plan de marketing es una herramienta
estratégica que define los objetivos y las acciones necesarias para promover un producto o
servicio en el mercado, de acuerdo con las necesidades y expectativas del publico objetivo”.
Un plan de marketing es una estrategia que establece los objetivos y las tacticas especificas
que se deben implementar para comercializar un producto o servicio, teniendo en cuenta las

demandas y preferencias del pablico al que se dirige.
Para Kotler y Keller, (2012):

El plan de marketing es el instrumento central para dirigir y coordinar el
esfuerzo del marketing; el cual opera en dos niveles: estratégico y tactico. El
plan estratégico establece el mercado meta y la propuesta del valor de la
empresa con base al analisis de las mejores oportunidades de mercado. El plan
tactico especifica las tacticas de marketing que incluyen las caracteristicas del
producto, promocidn, comercializacion, fijacion de precios, canales de ventas
y servicio. El ciclo completo de la planificacion estratégica, integrado por la

planificacion, la implementacion y el control” (pag 36- 37)

Un plan de marketing, requiere de mucho énfasis en la estructura y meta que se requiere
lograr con el servicio o producto a ofrecer, embarca muchos aspectos relevantes necesarios

para la correcta estructuracion y promocion del servicio.

Segln (Lamb et al., 2019). "El plan de marketing es un documento detallado que incluye un
analisis de mercado, una segmentacion del publico objetivo, estrategias de posicionamiento,
acciones de promocion y un cronograma de ejecucion”. Es un registro exhaustivo que
comprende un analisis minucioso del mercado, una subdivision del mercado meta, estrategias

de posicionamiento, tacticas de promocion y un calendario para llevar a cabo estas acciones.

Haciendo énfasis en los autores Kotler & Keller (2016)."El plan de marketing es esencial en
cualquier empresa, ya que proporciona una guia clara y coherente sobre como alcanzar los

objetivos comerciales y maximizar el rendimiento de las inversiones en marketing".

25



La importancia del plan de marketing radica en su capacidad para ofrecer una direccion clara
y uniforme en el logro de las metas comerciales y para maximizar el retorno de inversion en

actividades de mercadotecnia.

2.1.3. Marketing educativo

Rodriguez (2019). "EI marketing educativo es el conjunto de estrategias y acciones que se
utilizan para promocionar y comercializar los productos, servicios y valores de una
institucion educativa, con el objetivo de atraer y retener a estudiantes y lograr un
posicionamiento destacado en el mercado educativo”. El marketing educativo consiste en
implementar tacticas y actividades para promover y vender los productos, servicios y
principios de una institucién educativa, con la finalidad de captar y mantener a estudiantes,

asi como alcanzar una posicion destacada en el mercado educativo.
Echevarria, (2014) indica:

El mundo de la educacion cambia constantemente, es por ello que la aplicacion
de las estrategias del marketing contribuird en la adaptacion de las necesidades
del pablico de tal manera que se ofrezca un servicio que logre satisfacerlos,
mediante la adecuacion de nuevos contenidos, espacios, disefios curriculares y
estilos de ensefianza novedosa, teniendo como prioridad el desarrollo integral
de las personas a través de los servicios educativos sustentados en la calidad y

el mejoramiento continuo de la organizacion educativa. (pag. 48)

El marketing educativo ayuda a responder a muchas de las necesidades actuales que se
observa en el entorno educativo, contribuye a poder dar soluciones; asi mismo a optar por

recursos nuevos y promocionales que la actualidad demandan.

Tiene como objetivo principal reconocer y complacer las demandas y preferencias de los
alumnos en potencia, por medio de la elaboracion de programas académicos atractivos, la
implementacidn de estrategias de promocidn exitosas y la creacion de una vivencia educativa
unica, asi como lo indica Smith (2018)."EI marketing educativo se enfoca en identificar y
satisfacer las necesidades y deseos de los estudiantes potenciales, mediante el disefio de
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programas académicos atractivos, la aplicacion de estrategias de promocion efectivas y la

creacion de una experiencia educativa diferenciada”.

Garcia (2020) ensefia que "EI marketing educativo implica el analisis minucioso del mercado
educativo, la segmentacién efectiva del publico objetivo, la creacion de una propuesta de
valor diferenciada y la constante evaluacion y mejora de las estrategias implementadas”. Esto
incluye el examen detallado del mercado educativo, la identificacion efectiva del publico
meta, la formulacion de una propuesta de valor Unica y la revisién continua y el

perfeccionamiento de las tacticas empleadas como lo menciona Garcia en la cita anterior.

2.1.4. Marketing digital

De acuerdo con Barrero (2021): “El marketing digital es el conjunto de todas las estrategias
0 acciones que puedes implementar en internet para dar a conocer una marca, vender
productos o servicios y conseguir clientes potenciales.” Es un medio estratégico, por donde
actualmente se logra alcanzar al publico, definido también como un proceso responsable
orientado a identificar, anticipar y satisfacer las necesidades del cliente a través del servicio

que se pueda ofrecer.

"El marketing digital es el conjunto de estrategias y técnicas que se utilizan para promocionar
productos y servicios a través de medios digitales." Kotler, P. & Armstrong, G. (2017).

El marketing digital engloba todas las acciones y tacticas que se emplean para promocionar

productos y servicios utilizando canales digitales.

El marketing digital posibilita alcanzar de forma efectiva a una audiencia especifica al
emplear plataformas como redes sociales, el correo electrénico, los motores de busqueda y
paginas web, como Chaffey, D. & Ellis-Chadwick, F. (2019), teniendo en cuenta eso, se
puede mencionar que “El marketing digital permite llegar de manera eficiente a un publico
objetivo, utilizando herramientas como las redes sociales, el correo electrénico, los motores

de busqueda y los sitios web."

"El marketing digital se basa en la recopilacién y analisis de datos para mejorar la toma de

decisiones estratégicas, permitiendo asi una mayor personalizacion y segmentacion del
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publico objetivo." Ryan, D. (2016). El marketing digital se fundamenta en el procesamiento
de informacion y su andlisis para mejorar la capacidad de tomar decisiones estratégicas,

posibilitando una mayor adaptacion y enfoque a la audiencia objetivo.
o Estrategia de comunicacion digital

Segln Maram (2021) “una estrategia de comunicacion digital es el conjunto de acciones
online que impulsen a través de un mensaje constante, sélido y diferenciado: la presencia de
marca, la construccién de una buena percepcion, la atraccion de audiencia, el crecimiento de

resultados y, por ende, el aumento de conversiones”.

Esta definicion determina que la estrategia digital, se basa en un conjunto de acciones y

elementos que permiten lograr de manera efectiva el objetivo establecido.
e Etapas de las estrategias de comunicacion digital

Pamplona (2020) afirma que “una estrategia de comunicacién digital se disefia para
comunicar de manera efectiva. Se trata de un plan a medio y largo plazo con acciones para
contar quiénes somos, qué ofrecemos y qué soluciones ofrecemos a nuestros clientes. Los
pilares de un buen plan de comunicacion son diferenciacion, claridad, simplicidad y
persuasion”.

Bajo esta categoria las etapas de la estrategia de comunicacion son muy importantes, para
poder obtener los resultados planteados, sera muy Util cada etapa de la estrategia de
comunicacion, en cada fase se analizara para poder planificar y de esa manera obtener
resultados de la problematica planteada, basados en lo digital, lo cual estas fases de

planificacion nos ayuden a lograr el alcance y objetivos determinados.

2.2.Tipos de marketing digital educativo
2.2.1. Marketing de contenidos

"El marketing de contenidos es una estrategia que consiste en crear y distribuir contenido

relevante y valioso para atraer, captar y fidelizar a una audiencia especifica." (Pulizzi, 2021).
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El marketing de contenidos implica generar y difundir informacién de calidad y pertinente
con el objetivo de atraer, cautivar y retener a un pablico especifico.

Kapoor (2018) menciona que: "EIl marketing de contenidos se enfoca en ofrecer contenido
de calidad que satisfaga las necesidades y deseos de los consumidores, a la vez que promueve
la marca y genera engagement con la audiencia.” Teniendo en cuenta lo que menciono
Kappor, eso explica que el marketing de contenidos se centra en proporcionar informacion
valiosa que cumpla con las expectativas y preferencias de los consumidores, al mismo tiempo

que promueve la imagen de la marca y crea una conexion emocional con la audiencia.

El objetivo principal del marketing de contenidos es establecer una relacién de confianza y
credibilidad al convertirse en una fuente confiable de conocimiento y datos para los
consumidores. El resultado esperado es el aumento del reconocimiento de la marca y, en
ultima instancia, un incremento en las ventas. “El marketing de contenidos busca generar
confianza y credibilidad al convertirse en una fuente confiable de informacion para los
consumidores, lo que a su vez puede conducir a un mayor reconocimiento de marcay ventas."
(Sahni, 2019).

2.2.2. Marketing de redes sociales

El marketing de redes sociales implica aprovechar las plataformas sociales como Facebook,
Instagram y Twitter para promover y comunicar productos o servicios, involucrarse con la
audiencia y mejorar la visibilidad de la marca. "EIl marketing de redes sociales es la estrategia
de utilizar plataformas como Facebook, Instagram, Twitter, etc., para promocionar productos
0 servicios, interactuar con el publico objetivo y aumentar la visibilidad de la marca" esto

segun Kaplan & Haenlein, (2010).

Para Hoffman & Fodor, (2010). "El marketing de redes sociales se basa en la interaccion
bidireccional entre la marcay los usuarios, utilizando estrategias de contenido y participacion
activa para generar conocimiento, lealtad y relaciones a largo plazo" EI marketing de redes

sociales se fundamenta en la comunicacién y participacién mutua entre la marca y los
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usuarios, mediante estrategias de contenido y participacion activa, con el proposito de

construir conocimiento de marca, fomentar la lealtad y establecer relaciones duraderas.

Segun (Li, 2011)."El marketing de redes sociales engloba la gestion estratégica de las
plataformas y perfiles sociales con el fin de construir una comunidad de seguidores,
establecer una identidad de marca sélida y generar oportunidades de negocio” el marketing
de redes sociales se refiere a la planificacion y gestion estratégica de las plataformas y perfiles
sociales para construir una comunidad de seguidores, fortalecer la identidad de la marca y

crear oportunidades comerciales.

2.3. Estrategia de marketing digital educativo

Para Garcia, J. (2019) "La estrategia de marketing digital educativo consiste en utilizar
medios digitales y herramientas tecnoldgicas para promocionar y comercializar productos y
servicios educativos. Se basa en la creacion de contenido relevante y de calidad, asi como en
el uso de técnicas de segmentacidn y personalizacion para llegar de manera efectiva a la
audiencia objetivo"” por lo cual, la estrategia de marketing digital educativo se enfoca en
utilizar medios digitales y herramientas tecnoldgicas con el objetivo de promocionar y vender
productos y servicios educativos. Esta estrategia se basa en la creacion de contenido relevante
y de calidad, asi como en el uso de técnicas de segmentacion y personalizacion para llegar

de forma efectiva a la audiencia deseada.

Lopez destaca que la estrategia de marketing digital educativo requiere de un constante
analisis y medicion de los resultados obtenidos, con el objetivo de realizar ajustes y mejorar
los resultados. El uso de herramientas de analisis y seguimiento de datos es fundamental para
tomar decisiones informadas y optimizar la estrategia de marketing, en su siguiente cita "La
estrategia de marketing digital educativo también implica analizar y medir constantemente
los resultados obtenidos, con el fin de ajustar las acciones y mejorar los resultados. El uso de
herramientas de andlisis y seguimiento de datos es esencial para tomar decisiones informadas

y optimizar la estrategia de marketing™ Lopez, R. (2018).
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2.3.1. Posicionamiento

"El posicionamiento en marketing se refiere a cdmo una marca se presenta en la mente de los

consumidores en relacién a sus competidores." (Kotler y Armstrong, 2012, p. 305).

El posicionamiento en el marketing se trata de la forma en que una marca se percibe en la

mente de los consumidores en comparacidn con otras marcas similares.

El posicionamiento en el marketing consiste en desarrollar una imagen Unica y diferenciada
para una marca en la percepcion de los consumidores, centrdndose en sus caracteristicas,
ventajas y valores, asi como lo menciona Ries y Trout (2001) "El posicionamiento en
marketing implica crear una imagen Unica y distintiva para una marca en la mente de los

consumidores, enfocandose en sus atributos, beneficios y valores."

Algo relevante que se tiene que mencionar es que para Aaker y Joachimsthaler (2000) que
como afirma "El posicionamiento en marketing es el arte de crear una asociacion favorable
y duradera de una marca en la mente de los consumidores, para que sea la opcion preferida
en su categoria." Lo que implica estratégicamente establecer una conexion positiva y
duradera entre una marca y los consumidores, de modo que la marca se convierta en la

eleccion preferida en su categoria

2.3.2. Visibilidad

"La visibilidad en marketing se refiere a la capacidad de una empresa 0 marca para hacerse
visible y ser percibida por su pablico objetivo™ (Smith, 2019). La visibilidad en marketing se
refiere a la habilidad que tiene una empresa 0 marca para darse a conocer y captar la atencion
de su publico objetivo.

Lo cual desempefia un papel crucial en la creacion de conocimiento y reconocimiento de una
marca en el mercado, como sefiala Johnson (2020). "La visibilidad en marketing es

fundamental para crear conciencia de marca y generar reconocimiento en el mercado™

“La visibilidad en marketing implica utilizar estrategias y tacticas efectivas para asegurar que
una empresa sea visible en los canales de comunicacion adecuados y en el momento

oportuno™ (Garcia, 2018). La visibilidad en marketing implica el uso de tacticas y estrategias
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efectivas para garantizar que una empresa sea perceptible en los canales de comunicacion

correctos y en el momento adecuado.
2.3.3. Identidad de marca

Aaker (1996). "La identidad de marca es la personalidad unica y distintiva que una empresa
0 producto presenta al mercado” La identidad de marca se refiere a la singularidad y caracter

distintivo que una empresa o producto muestra en el mercado.

Se debe tener muy en cuenta los siguientes aspectos que menciona Keller (2008). "La
identidad de marca es la suma total de como una marca se presenta al mundo, incluyendo su
nombre, logotipo, colores, contenido y mensajes” De acuerdo a lo mencionado la identidad
de marca engloba todos los aspectos visibles que una marca utiliza para representarse ante el

mundo, como su hombre, logotipo, colores, contenido y mensajes.

Desde el punto de vista de Kapferer (2012) "La identidad de marca es el conjunto de valores,
creencias y emociones que una marca evoca en los consumidores” por lo tanto la identidad
de marca comprende los valores, creencias y emociones que los consumidores asocian con

una marca determinada.

Kotler (2009) sefiala que "La identidad de marca es la promesa que una empresa hace a sus
clientes, y como cumple con esa promesa a traves de la calidad de sus productos y servicios"
Kotler sostiene que la identidad de marca se refiere a la promesa que una empresa hace a sus

clientes, y cdmo se cumple esa promesa a través de la calidad de sus productos y servicios.
2.3.4. Propuesta de valor

"La propuesta de valor en marketing es el conjunto Gnico de beneficios y valor que una
empresa ofrece a sus clientes, diferenciandose asi de la competencia” (Kotler y Armstrong,
2016). Se refiere a los beneficios exclusivos y el valor que una empresa proporciona a sus

clientes, estableciendo asi una ventaja competitiva.

Teniendo en cuenta a Osterwalder y Pigneur (2010)."La propuesta de valor es la promesa de

una empresa de entregar un conjunto especifico de beneficios a sus clientes, con el fin de
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satisfacer sus necesidades y deseos™ la propuesta de valor implica el compromiso de una
empresa de ofrecer un conjunto particular de ventajas a sus clientes, con el objetivo de cubrir

sus necesidades y deseos.

Una propuesta de valor efectiva se enfoca en entender y cumplir de forma excepcional las
demandas y preferencias de los clientes, "La propuesta de valor efectiva se centra en
comprender y satisfacer las necesidades y deseos de los clientes de una manera Unica y

superior” (Stephens y Gwinner, 1998).

2.4. Componentes del plan estrategia de marketing

2.4.1. Investigacion de mercado

"La investigacion de mercado en marketing es el proceso sistematico de recopilar, analizar e
interpretar datos relevantes para comprender las necesidades, preferencias y

comportamientos del consumidor™ (Kotler, 2016).

La investigacion de mercado en marketing implica recabar, examinar y dar sentido a la
informacidn pertinente para tener conocimiento sobre las necesidades, gustos y acciones de
los consumidores. Brinda a las organizaciones datos valiosos para tomar decisiones acertadas
en cuanto a productos, precios, actividades promocionales y canales de distribucion. “La
investigacién de mercado en marketing permite a las empresas obtener informacion
estratégica que les ayuda a tomar decisiones informadas sobre productos, precios,

promociones y distribucion” (McDaniel y Gates, 2013).

De igual forma provee datos esenciales acerca de la competencia, lo cual posibilita a las
organizaciones detectar puntos fuertes, areas de mejora y posibles oportunidades en el
mercado (Malhotra, 2010). "La investigacién de mercado en marketing ayuda a las empresas
a comprender mejor las preferencias y necesidades cambiantes de los consumidores,
permitiendo el desarrollo de productos y servicios que satisfagan sus demandas” (Hair et al.,
2019) haciendo referencia a lo citado, ayuda a las organizaciones a tener una comprension
mas profunda de las preferencias y necesidades cambiantes de los consumidores, lo cual
posibilita la creacion de productos y servicios que satisfagan sus exigencias y posibilita a las

organizaciones evaluar la eficiencia de sus estrategias de marketing y efectuar
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modificaciones pertinentes para mejorar su rendimiento y alcanzar sus metas (Burns y Bush,
2014).

2.4.2. Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado implica la subdivision del mercado en diferentes grupos de
consumidores con caracteristicas y necesidades similares, con el objetivo de desarrollar
estrategias de marketing dirigidas y adaptadas a cada grupo, tal como lo menciona Kotler:
"La segmentacion de mercado es el proceso de dividir el mercado en grupos homogéneos de
consumidores con caracteristicas y necesidades similares, con el fin de disefiar estrategias de

marketing mas efectivas y personalizadas"” (Kotler, P. y Armstrong, G., 2018).

Permite a las empresas identificar y comprender mejor a su publico objetivo,
proporcionandoles informacién valiosa para adaptar su oferta y mensajes de marketing de
manera mas efectiva y gracias a la segmentacion de mercado, las empresas pueden conocer
en mayor profundidad a su audiencia objetivo y, a partir de esa informacién, personalizar su
ofertay mensajes de marketing de forma mas eficiente, mencionado asi también por (Mullins
etal., 2012).

A través de la segmentacion de mercado, las empresas pueden asignar sus recursos de manera
eficiente al dirigir sus esfuerzos hacia aquellos segmentos que resultan mas lucrativos y
tienen mayor potencial de crecimiento (Hair et al., 2011). Gracias a la segmentacion de
mercado, las empresas pueden individualizar su estrategia de marketing, ajustando su
mensaje y comunicacién de acuerdo a las particularidades y preocupaciones de cada
segmento de consumidores. “La segmentacion de mercado permite a las empresas
personalizar su estrategia de marketing, adaptando su mensaje y su comunicacién a las
caracteristicas y preocupaciones especificas de cada segmento de consumidores” (Goi, C. L.,
2011).

2.4.3. Desarrollo de productos

Segun Kotler & Keller, (2015) "EIl desarrollo de productos en marketing se refiere al proceso

de creacion, disefio y lanzamiento de nuevos productos o mejoras a productos existentes que
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satisfacen las necesidades y deseos del mercado"), lo cual implica la elaboracion vy
lanzamiento de nuevos productos o la mejora de los productos existentes, con el objetivo de

satisfacer las demandas y preferencias del mercado.

"El desarrollo de productos es un proceso estratégico que implica la investigacion de
mercado, la generacion de ideas, el disefio del concepto, el desarrollo del producto, las

pruebas y la introduccion al mercado” (Crawford, 2015),.

Se considera una estrategia que involucra la busqueda de informacion de mercado, la
generacion de propuestas, el disefio de conceptos, la produccion del producto, las pruebas y

la posterior introduccién al mercado.

"El desarrollo de productos en marketing busca identificar oportunidades de negocio,
determinar las caracteristicas y beneficios del producto, y establecer una estrategia de
comercializacion efectiva para su éxito en el mercado” (Ulrich & Eppinger, 2015), tiene
como objetivo principal identificar oportunidades comerciales, definir las caracteristicas y
ventajas del producto, y establecer una estrategia de marketing soélida para lograr su éxito en
el mercado (Ulrich & Eppinger, 2015).

La etapa de desarrollo de productos en marketing implica la generacién y manejo de ideas
innovadoras, el disefio de prototipos, la evaluacion de la viabilidad técnica y financiera, y la

introduccion exitosa del producto en el mercado.

2.4.4. Estrategias de comunicacion personalizadas

Las estrategias de comunicacion personalizadas son un conjunto de tacticas y enfoques
disefiados para adaptarse a las necesidades individuales de cada receptor, maximizando asi
el impacto del mensaje. La personalizacion en la comunicacion implica utilizar informacién
sobre los intereses, preferencias y caracteristicas Unicas de cada receptor para crear mensajes
mas relevantes y persuasivos, como lo menciona Duggan "Las estrategias de comunicacion
personalizadas en marketing se basan en la idea de establecer un vinculo emocional con el
consumidor, brindando mensajes y contenido adaptado a sus necesidades e intereses

especificos" (Duggan, 2017).

35



Las estrategias de comunicacion personalizadas se basan en el principio de empatia y
comprension, buscando establecer una conexion méas profunda entre el emisor y el receptor
del mensaje. La personalizacion en la comunicacion es fundamental para construir relaciones
solidas y duraderas, ya que demuestra al receptor que se le valora y se tiene en cuenta sus

necesidades individuales.

"La personalizacion en la comunicacion de marketing permite llegar a cada cliente de manera
unica, generando una experiencia personalizada que fortalece la lealtad y satisfaccion del
consumidor” (Berger & Nasermoadeli, 2015). Las estrategias de comunicacion
personalizadas se apoyan en el uso efectivo de la tecnologia, permitiendo la segmentacion de
audiencias y la entrega de mensajes altamente relevantes. Es esencial en un mundo saturado
de mensajes, ya que ayuda a captar la atencion y mantener el interés del receptor de manera

mas efectiva.

2.4.5. Creacion de contenido

La creacion de contenidos en marketing se refiere al proceso de desarrollar y compartir
informacidn relevante y valiosa para atraer, involucrar y retener a un publico objetivo. Esto
implica la generacion de contenido original y de calidad, que pueda educar, entretener o
informar a los consumidores y potenciales clientes sobre un producto, servicio o tema

relacionado con la empresa.

"Es el arte de desarrollar mensajes persuasivos y relevantes que capturan la atencion de los
consumidores y generan interés en la marca" (Smith, 2020, p. 78).

"Constituye una estrategia clave para construir una relacion solida con los clientes, ya que
ofrece informacion valiosa y Util que les ayuda a resolver problemas o satisfacer necesidades"
(Johnson, 2018, p. 97).

El objetivo de la creacion de contenidos en marketing es establecer una conexion y generar
interés en los consumidores, para que eventualmente puedan convertirse en clientes y
promotores de la marca. Este proceso incluye la identificacion de la audiencia objetivo, la

investigacion de temas relevantes, la creacidn de contenido adaptado a los diferentes canales
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de comunicacién, y la distribucién efectiva de este contenido a través de canales como blogs,
redes sociales, videos, infografias, entre otros.

"Implica la adaptacion de los contenidos a los diferentes canales de comunicacion, como
blogs, redes sociales o correo electronico, con el objetivo de alcanzar a la audiencia en
diversos puntos de contacto” (Miller, 2017, p. 115).

"La creacion de contenidos en marketing implica el uso estratégico de palabras clave
relevantes para mejorar el posicionamiento en los motores de blsqueda y aumentar la
visibilidad online de la marca” (Jones, 2020, p. 47). Al crear contenidos de calidad y
relevantes, las empresas pueden establecer su autoridad en un determinado nicho de mercado,
aumentar su visibilidad y atraer a un publico mas amplio. Ademas, la creacion de contenidos
en marketing también puede ayudar a mejorar el posicionamiento en los motores de
bldsqueda, a través del uso de palabras clave y estrategias SEO, aumentando asi la visibilidad
de la marca en linea. La creacién de contenidos en marketing es el proceso de generar
material informativo y atractivo para promocionar productos o servicios y atraer a un publico
objetivo™ (Anderson, 2019, p. 52).

2.4.6. Gestion de comunidades

La gestion de comunidades en marketing es un enfoque estratégico que se utiliza para crear
y mantener relaciones solidas y significativas con la comunidad de usuarios o clientes de una
empresa. Se trata de establecer una comunicacion bidireccional con los miembros de una
comunidad, escuchando sus opiniones, respondiendo a sus preguntas y brindando un soporte
continuo "La gestién de comunidades en marketing se refiere a la habilidad de construir y
mantener relaciones solidas con los consumidores, a través de la interaccion y participacion

activa en plataformas en linea" (Smith, 2018).

El objetivo de la gestion de comunidades en marketing es fomentar la participacion activa de
los usuarios y convertirlos en promotores de la marca o producto. Esto se logra mediante la
implementacion de estrategias de marketing de contenido, creacion de grupos de discusion,

organizacion de eventos y actividades interactivas, entre otros medios.
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"La gestion de comunidades en marketing implica identificar y comprender las necesidades
y deseos de los clientes, para asi poder brindarles contenido relevante y experiencias
positivas™ (Johnson, 2019). La gestién de comunidades también implica el monitoreo de las
conversaciones en linea sobre la marca o producto, la identificacion de lideres de opinion y
el establecimiento de relaciones a largo plazo con ellos. Ademas, busca fomentar la lealtad y
el compromiso de los miembros de la comunidad a través de la entrega de valor y la

satisfaccion de sus necesidades.

"La gestion de comunidades en marketing se trata de crear un espacio donde los
consumidores se sientan valorados y puedan interactuar entre si y con la marca, creando asi
una comunidad sélida y comprometida"” (Pérez, 2020) es un enfoque estratégico que busca
establecer relaciones sdlidas y significativas con los usuarios o clientes de una empresa,

fomentando su participacion activa y convirtiéndolos en promotores de la marca o producto.

2.4.7. Redes sociales

"Las redes sociales son herramientas digitales que facilitan la interaccion, comunicacion y

comparticion de informacion entre usuarios a través de plataformas en linea" (Garcia, 2019).

Las redes sociales son plataformas en linea disefiadas para conectar a personas de todo el
mundo y facilitar la interaccion, el intercambio de ideas, informacion, contenido multimedia
y establecer relaciones sociales. Estas plataformas permiten a los usuarios crear perfiles
personales, agregar amigos o seguidores, interactuar a través de comentarios, mensajes y
publicaciones, compartir contenido en formato de texto, imégenes, videos y participar en
comunidades virtuales con intereses comunes. Algunas redes sociales populares incluyen

Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn y TikTok.
2.4.7.1.Facebook

Facebook es una de las redes sociales mas populares y extendidas a nivel mundial. Fue
fundada por Mark Zuckerberg en 2004 y permite a los usuarios crear perfiles personales,
agregar amigos y familiares, compartir actualizaciones, fotos y videos, enviar mensajes

privados y participar en grupos y eventos. Facebook también ofrece opciones para
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promocionar y administrar paginas de empresas, organizaciones y personajes publicos. La
plataforma ha evolucionado para incluir diversas funciones y caracteristicas, como Facebook
Messenger, Marketplace y Watch. "Facebook es una red social fundada por Mark Zuckerberg
en 2004 que permite a los usuarios crear perfiles personales, conectarse con amigos y
familiares, compartir contenido multimedia y participar en grupos y comunidades virtuales"
(Johnson, 2018).

S. Kim, Kim, & Hoon Sung, (2014) a través del intercambio de informacion, opina que
Facebook, ayuda a las organizaciones en lo siguiente:

Las organizaciones encuentran en Facebook una herramienta de visibilidad, participacion,
interaccion y escucha activa. Ademas de crear perfiles institucionales/corporativos, las
organizaciones pueden aprovechar también las posibilidades que les ofrece Facebook para
crear perfiles relacionados con las unidades especificas de la organizacion como el &rea
comercial (como por ejemplo de marcas, productos o servicios), el rea de recursos humanos,
el area de prensa, area de RSE y otros aspectos de la propia actividad de la organizacion. Su
caréacter colaborativo y multidireccional ofrece a las organizaciones nuevas posibilidades de
establecer relaciones fluidas y equilibradas con los publicos.

Segun lvan Bricefio especialista en Marketing Digital, basados en los datos de Web Traffic
Referrals From Social Media, Facebook se lleva la corona como la red social més utilizada
entre los bolivianos con 7.70 millones de usuarios en el pais. De esta audiencia, el 47,7% son

mujeres y el 52,3% son hombres.

llustracion 2. Ranking de la red social méas usada en Bolivia

LM WEB TRAFFIC REFERRALS FROM SOCIAL MEDIA

Fuente: Web Traffic Referrals From Social Media
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Basado a esos datos la red social Facebook es considerada una de las redes sociales mas
utilizadas, donde nos permite realizar diferentes acciones, es una herramienta fundamental
para poder realizar estrategias comunicacionales digitales, publicidad, dar a conocer
informacién. Ademas, que Facebook nos permite poder tener un gran alcance con una

segmentacion determina y de esa manera lograr los objetivos planteados.

2.4.7.2.Tik Tok

TikTok es una red social y plataforma de intercambio de videos cortos que se ha vuelto
extremadamente popular, especialmente entre los jovenes. Fue lanzada en 2016 por la
empresa china ByteDance y permite a los usuarios crear y compartir videos de hasta 60
segundos de duracién. TikTok se destaca por sus herramientas de edicion de video, como
filtros, efectos especiales, canciones y otras funciones creativas. "TikTok es una plataforma
de redes sociales y entretenimiento en linea que se caracteriza por la creacion y comparticion
de videos cortos, a menudo con masica de fondo, y ha ganado un gran éxito entre los jovenes
en todo el mundo” (Li, 2020).

La plataforma utiliza un algoritmo de recomendacién personalizado para mostrar contenido

relevante a los usuarios en funcién de sus preferencias y comportamientos de navegacion.

2.4.7.3.Instagram

Instagram es una red social enfocada principalmente en compartir fotos y videos. Fue
adquirida por Facebook en 2012 y ha experimentado un crecimiento significativo desde
entonces. Los usuarios pueden crear perfiles personales o de negocios, seguir a otros
usuarios, dar "me gusta" o comentar publicaciones, enviar mensajes directos y compartir
contenido multimedia en su perfil. Instagram se distingue por sus caracteristicas como
Stories, IGTV (plataforma para videos mas largos), opciones de compra y venta, y una
variedad de herramientas y filtros para editar y mejorar fotos y videos antes de publicarlos.
"Instagram es una red social centrada en el compartimiento de iméagenes y videos, donde los
usuarios pueden subir, editar y compartir contenido visual, asi como interactuar con otros

usuarios a través de likes, comentarios y mensajes privados" (Smith, 2017).
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2.4.8. Publicidad en redes sociales

"La publicidad en redes sociales es una forma de comunicacién comercial que utiliza
plataformas digitales para promover productos o servicios a través de contenido
patrocinado”. (Smith, 2021) por lo cual se refiere a la estrategia de promover productos o

servicios utilizando contenido patrocinado en plataformas digitales.

De acuerdo con Johnson (2020), las redes sociales permiten a los anunciantes aprovechar
datos demograficos y de comportamiento para dirigirse de forma mas precisa a su publico
objetivo. "Las redes sociales ofrecen a los anunciantes una gran cantidad de datos
demogréaficos y comportamientos de los usuarios, lo que les permite dirigirse de manera mas

precisa a su publico objetivo". (Johnson, 2020)

"La publicidad en redes sociales es una herramienta eficaz para crear conciencia de marca,
generar interaccion con los consumidores y aumentar las ventas". (Gonzalez, 2019), la
publicidad en redes sociales se ha demostrado eficaz en la creacion de conciencia de marca,

la generacion de interaccion con los consumidores y el incremento de las ventas.

Brown (2018) afirma que la publicidad en redes sociales fomenta la interaccion y
retroalimentacion entre las marcas y los consumidores, lo que les permite establecer

relaciones mas cercanas y obtener informacion inmediata sobre su producto o servicio.

2.5. Analisis de métricas en el marketing educativo

El analisis de métricas en marketing implica la recoleccion y analisis de datos cuantitativos
y cualitativos relacionados con el rendimiento de las iniciativas de marketing con el objetivo
de mejorar las estrategias "El analisis de métricas en marketing es el proceso de recopilacion,
medicién y evaluacién de datos cuantitativos y cualitativos para comprender y optimizar las

estrategias y actividades de marketing” (Smith, 2018, p. 25).

"Las métricas de marketing proporcionan una vision objetiva y basada en datos de las
actividades de marketing, permitiendo a las empresas tomar decisiones méas informadas y

respaldadas por evidencia™ (Johnson, 2020, p. 45).
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El andlisis de métricas en marketing ofrece una perspectiva objetiva respaldada por datos
sobre las iniciativas de marketing, lo que ayuda a la toma de decisiones fundadas en
evidencia. El analisis de métricas en marketing desempefia un papel crucial al evaluar el éxito
de las iniciativas de marketing y asignar eficientemente los recursos para maximizar los
resultados, "EIl andlisis de métricas en marketing permite identificar y medir el éxito de las
camparias y estrategias de marketing, facilitando asi la asignacion eficiente de recursos y la

optimizacion de resultados” (Gomez, 2017, p. 72).

"El andlisis de métricas en marketing brinda insights valiosos sobre el comportamiento del
consumidor y el impacto de las actividades de marketing en las decisiones de compra"
(Brown, 2019, p. 88).

Al analizar métricas de marketing, se obtienen conocimientos valiosos sobre como las
actividades de marketing influyen en las decisiones de compra de los consumidores y su
comportamiento, también se puede medir el retorno de la inversion (ROI) de las campafias
de marketing, lo que proporciona informacién sobre la efectividad y eficiencia de dichas

estrategias.

"El anélisis de métricas en marketing es esencial para la optimizacion continua de las
estrategias de marketing, ya que proporciona datos concretos sobre lo que esta funcionando
y lo que no, permitiendo ajustes y mejoras basados en evidencia™ (Martinez, 2015, p. 34),
desempefia un papel fundamental en la mejora constante de las estrategias, ya que brinda
informacién real sobre la efectividad de las tacticas, lo cual facilita ajustes y mejoras basados

en evidencia (Martinez, 2015).

2.6. Beneficios de la estrategia de marketing educativo digital
Algunos de los beneficios de contar con las estrategias de marketing educativo digital, son

las siguientes, mencionados por los siguientes autores:

e "El marketing educativo digital brinda la oportunidad de generar una comunicacién
personalizada con los estudiantes, adaptando los mensajes y contenidos a sus

necesidades individuales” (Gonzalez, 2020).
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Segun Martinez (2019), el marketing educativo digital permite llegar a un publico
mas amplio, ampliando el alcance de la educacion y ofreciendo oportunidades de
aprendizaje a personas de diferentes ubicaciones geogréaficas.

"Una de las ventajas del marketing educativo digital es la posibilidad de medir y
evaluar en tiempo real los resultados de las acciones de marketing, lo que permite

tomar decisiones informadas y realizar ajustes seguin sea necesario™ (Sanchez, 2018).

Lo cual permite, desarrollar las siguientes caracteristicas:

a)

b)

d)

f)

9)

Personalizacion: Permite adaptar el contenido y la forma de presentarlo a las
necesidades y preferencias de cada persona o grupo de personas. Esto facilita la
individualizacion del aprendizaje y mejora la experiencia del usuario.

Accesibilidad: Gracias a Internet y las plataformas digitales, el marketing educativo
digital es accesible desde cualquier dispositivo con conexién a Internet. Esto facilita

el acceso a la informacion y los recursos educativos en cualquier momento y lugar.

Interactividad: Permite la interaccion entre el usuario y el contenido educativo a
través de actividades, ejercicios, juegos, evaluaciones, etc. Esto favorece el
aprendizaje significativo y aumenta la motivacion y participacién del estudiante.
Retroalimentacion inmediata: A través de las herramientas digitales, el estudiante
recibe una retroalimentacion inmediata sobre su desempefio, lo que le permite
corregir errores y mejorar su aprendizaje de forma rapida y eficiente.

Medicion de resultados: Las estrategias de marketing educativo digital permiten
medir y analizar los resultados del aprendizaje de manera objetiva y precisa. Esto
facilita la toma de decisiones y la adaptacion de las estrategias segun los resultados
obtenidos.

Actualizacion constante: La informacion y los recursos educativos en linea pueden
actualizarse facilmente, lo que permite estar al dia en cuanto a conocimientos y
tendencias en diversos campos educativos.

Mayor alcance: En comparacion con las estrategias de marketing educativo
tradicionales, las estrategias digitales tienen un mayor alcance, ya que permiten llegar

a un publico mas amplio a nivel global.
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El uso de estrategias de marketing educativo digital ofrece personalizacion, accesibilidad,
interactividad, retroalimentacion inmediata, medicion de resultados, actualizacion constante

y mayor alcance en el &mbito educativo.

2.7. Educacion

"La educacion es el proceso mediante el cual se adquieren conocimientos, habilidades,
valores y actitudes que permiten a las personas desarrollarse plenamente y participar de
manera activa en la sociedad" (UNESCO, 2015, p. 12).

Segln la UNESCO, la educacion es un proceso que permite a las personas adquirir
conocimientos, habilidades, valores y actitudes necesarios para su desarrollo y participacion

social.

Segun Delors (1996), la educacion es esencial para fomentar la igualdad de oportunidades y

el desarrollo humano sostenible en diferentes aspectos, como lo econdémico, social y cultural.

"La educacion es el medio fundamental para promover la igualdad de oportunidades y el
desarrollo humano sostenible en todas las dimensiones: econdmica, social y cultural”
(Delors, 1996, p. 48). La educacion no se limita a la transmision de conocimientos, sino que
también implica el cultivo de la mente y el caracter de las personas, con el fin de que alcancen
su maximo potencial y sean agentes de cambio en la sociedad. ""La educacion no solo consiste
en transmitir conocimientos, sino en cultivar la mente y el caracter de los individuos,
ayudandolos a alcanzar su maximo potencial y a contribuir positivamente a la sociedad"
(Dewey, 1916, p. 20).

Es un proceso que nos ayuda a desarrollar habilidades como el pensamiento critico, la
empatia hacia los demas y la capacidad de tomar decisiones éticas e informadas. "La
educacion es un proceso de humanizacion que nos permite desarrollar nuestra capacidad de
pensamiento critico, nuestra sensibilidad hacia los deméas y nuestra capacidad de tomar
decisiones informadas y éticas" (Nussbaum, 2010, p. 6). La formacion critica se desarrolla

a partir de una educacién ética en valores y construccion de un pensamiento logico.
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2.7.1. Educacion presencial

La educacion presencial es el método de ensefianza tradicional que se lleva a cabo en un
salon de clases, donde el estudiante tiene la oportunidad de interactuar directamente con el
profesor y sus comparieros™ (Martinez, 2020, p. 36). La importancia de la interaccion directa
en la educacion presencial, permitiendo que el estudiante participe activamente en el proceso

de aprendizaje y se enriquezca con diferentes puntos de vista.

La educacion presencial promueve el desarrollo de habilidades sociales fundamentales para
la vida adulta, ya que los estudiantes interactiian de manera directa y cotidiana con sus pares.
"La educacién presencial fomenta el desarrollo de habilidades sociales al brindar un espacio
propicio para la comunicacion efectiva, el trabajo en equipo y la empatia entre los
estudiantes" (Lopez, 2018, p. 72)

Un factor relevante es que la importancia de la retroalimentacion en tiempo real en la
educacién presencial, lo que facilita un proceso de aprendizaje mas efectivo y personalizado
para cada estudiante.

"La retroalimentacion inmediata es una ventaja destacada de la educacién presencial, ya que
el estudiante recibe una evaluacion directa de su desempefio por parte del profesor, lo que le
permite corregir errores y mejorar su aprendizaje de manera inmediata” (Garcia, 2019, p. 47).

La educacion presencial brinda la oportunidad de establecer relaciones de confianza y
cercania, lo que resulta beneficioso para un acompafiamiento académico mas personalizado.
Ademas, que promueve la creacion de vinculos y el sentido de pertenencia en los estudiantes,
lo que contribuye a un ambiente de aprendizaje mas enriquecedor, tal como lo dice

Hernandez en su siguiente cita:

"La educacion presencial ofrece un ambiente de aprendizaje en el que el estudiante puede
experimentar una sensacion de pertenencia'y comunidad, al interactuar de manera directa con
sus compaferos, favoreciendo asi la construccién de relaciones sociales significativas"
(Hernandez, 2018, p. 52).
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2.7.2. Educacion virtual

La educacion virtual implica el uso de recursos digitales y plataformas en linea para que los
estudiantes accedan a contenidos educativos, interactien con otros estudiantes y docentes, y
participen en actividades de aprendizaje. La educacion virtual se define como un proceso
educativo en el cual los estudiantes utilizan recursos digitales y plataformas en linea para
acceder a contenidos educativos, interactuar con sus pares y docentes, asi como para

participar en actividades de aprendizaje™ (Smith, 2019, p. 23).

Brown (2020) sostiene que una de las caracteristicas principales de la educacion virtual es su
flexibilidad en términos de tiempo y espacio, lo que permite a los estudiantes acceder a
materiales educativos y participar en clases sin importar su ubicacion geograficay en horarios

que se ajusten a sus necesidades.

"La educacion virtual facilita el aprendizaje auténomo y autorregulado, ya que los estudiantes
son responsables de gestionar su tiempo, establecer metas de aprendizaje y trabajar de manera
independiente utilizando los recursos y herramientas disponibles en linea" (Lee, 2018, p. 67).
La educacion virtual fomenta el desarrollo del aprendizaje autobnomo y autorregulado, puesto
que los estudiantes asumen la responsabilidad de administrar su tiempo, establecer sus metas
de aprendizaje y trabajar de manera independiente utilizando los recursos y herramientas en

linea proporcionados.

De acuerdo con Johnson (2017), la educacion virtual impulsa la interaccion y colaboracion
entre los estudiantes a través de diversas herramientas de comunicacion, como foros de
discusidn, chats y videoconferencias, facilitando el intercambio de ideas, el trabajo en equipo
y el aprendizaje en colaboracion: "La educacion virtual promueve la interaccion y
colaboracion entre los estudiantes a través de herramientas de comunicacion sincronas y
asincronas, tales como foros de discusion, chats y videoconferencias, permitiendo el
intercambio de ideas, el trabajo en equipo y el aprendizaje colaborativo” (Johnson, 2017, p.
88).

Garcia (2019) sefiala que la educacion virtual ofrece acceso a una diversidad de recursos

educativos en linea, como videos, simulaciones, lecturas y actividades interactivas, que
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enriquecen el proceso de aprendizaje y proveen diferentes enfoques para abordar los

contenidos educativos.

Destaca que la educacién virtual demanda una cuidadosa planificacion pedagogica y una
seleccion apropiada de herramientas tecnoldgicas, ademés de la formacion de los docentes
para facilitar y potenciar el proceso de ensefianza-aprendizaje en contextos virtuales. "La
educacion virtual requiere de una solida planificacion didactica y una adecuada seleccién de
herramientas tecnoldgicas, asi como de la capacitacion de los docentes para facilitar y

potenciar el proceso de ensefianza-aprendizaje en entornos virtuales" (Martinez, 2020, p. 73).

La educacion virtual, también conocida como educacién en linea o educacion a distancia a
través de internet, presenta diversas caracteristicas que la diferencian de la educacién

tradicional. Algunas de estas caracteristicas segun autores son:

> Interactividad: La educacién virtual fomenta la participacion activa y el diadlogo
entre los participantes a traves de herramientas como foros de discusion, chats o

videoconferencias (Cadena y Cabero, 2004).

> Flexibilidad: Los estudiantes pueden acceder al contenido del curso en cualquier
momento y desde cualquier lugar, lo que permite adaptarse a sus propios horarios
y ritmos de aprendizaje (Jonassen, Howland, Moore y Marra, 2003).

> Adaptacion individualizada: La educacion virtual permite personalizar el
aprendizaje de acuerdo a las necesidades y preferencias de cada estudiante, a
través de la seleccion de recursos y actividades ajustadas a su nivel y estilo de
aprendizaje (Salinas, de Benito y Ramirez, 2007).

> Retroalimentacion continua: Los estudiantes reciben retroalimentacion constante
sobre su desempefio, a través de actividades evaluativas y la interaccion con

tutores o comparieros (Palacios y Fernandez, 2009).

> Uso de recursos multimedia: La educacion virtual hace uso de diversos medios y

recursos tecnoldgicos como videos, audios, imagenes, simulaciones, entre otros.

47



2.8. Educacion superior

La educacion superior se enfoca en la formacion especializada de las personas para
desempefiar roles profesionales especificos y aportar al progreso de la comunidad, que de
igual forma Garcia (2019)" lo describe asi La educacion superior es la etapa del proceso
educativo que se centra en la especializacion y formacion de los individuos para ejercer una

profesion especifica y contribuir al desarrollo de la sociedad."

La educacion superior fomenta habilidades como el analisis critico, la investigacion y la
creatividad, capacitando a los individuos para superar los retos del &mbito laboral y aportar

al progreso social.

Lopez (2020) menciono "La educacion superior no solo brinda conocimientos académicos,
sino que también fomenta el desarrollo personal, la autonomia y el trabajo en equipo,
preparando a los estudiantes para ser ciudadanos comprometidos y responsables.” No se
limita a la ensefianza académica, sino que también promueve el crecimiento individual, la
capacidad de tomar decisiones propias y el trabajo colaborativo, formando a los individuos

para ser miembros activos y responsables de la sociedad.

2.9. Formacion continua

Segun Pérez (2020) "La formacién continua es esencial para mantenerse actualizado en un
entorno laboral en constante cambio y evolucion.” Al hablar de una formacién continua nos
referimos al trabajo constante de mantenerse actualizados en la teoria y préctica, a través de
diferentes medios, cursos, talleres y demas entornos que favorezcan una formacion de calidad

y forma constante.

"La formacién continua permite a los trabajadores mejorar su desempefio laboral, aumentar
su productividad y ofrecer un mayor valor a sus empleadores.” Martinez (2019), segun lo
mencionado anteriormente es por eso que, a través de la formacion continua, los empleados
pueden mejorar su rendimiento, ser mas eficientes y contribuir de manera mas significativa

en sus lugares de trabajo.

Un profesional se ve interesado en optar por cursos de posgrado en Educacion Superior,

Maestrias y Doctorados. Ademas, las empresas buscan constantemente talento con
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habilidades y conocimientos actualizados, por lo que la formacion y la actualizacion continua
se han convertido en requisitos indispensables para acceder a puestos de trabajo y progresar

en las carreras profesionales.

2.10. Demanda y exigencia en el mercado de la formacion y actualizacion continua

La demanda y exigencia en el mercado en la formacion y actualizacion continua estd en
constante aumento debido a diversos factores. En primer lugar, la rapida evolucion de la
tecnologia y las nuevas tendencias en el mercado laboral requieren que los profesionales se
mantengan actualizados constantemente para poder competir en un entorno cada vez méas
competitivo. "En un mercado cada vez méas competitivo, la demanda de formacién y
actualizacion continua se vuelve imprescindible para mantenerse actualizado y ser

competitivo en el mercado laboral” (Smith, 2018).

Por otro lado, los individuos también reconocen la importancia de seguir formandose a lo
largo de su vida laboral para mantenerse actualizados, adquirir nuevas habilidades y

conocimientos, y mejorar sus oportunidades de empleo y de desarrollo profesional.

"Los cambios constantes en el entorno laboral exigen a los profesionales estar en constante
formacion y actualizacion para poder adaptarse a las nuevas demandas del mercado™
(Gonzélez, 2019). Ante esta creciente demanda y exigencia en el mercado, es fundamental
que las instituciones educativas y los proveedores de formacion continten adaptandose y
ofreciendo programas actualizados y de calidad que respondan a las necesidades del mercado
laboral y de los profesionales. Ademas, es importante que los profesionales tomen la
iniciativa de invertir en su desarrollo profesional y buscar oportunidades de formacion y

actualizacién continua que les permitan seguir creciendo y evolucionando en sus carreras.

49



CAPITULO 111



DISENO DE LA INTERVENCION

3.1.0Dbjetivo de la propuesta

3.1.1.

General

Elaborar un plan de marketing digital educativo de posicionamiento y competitividad para la
Unidad de Postgrado UPCED de la carrera Ciencias de la Educacion.

3.1.2. Especificos
e Determinar los elementos de un plan de marketing digital educativo de
posicionamiento y competitividad para la UPCED.
e Evaluar los alcances del plan a implementar y su funcionalidad acorde a la necesidad
de competitividad digital de la UPCED.
e Identificar las necesidades de los clientes para los programas de Posgrado en medios
digitales
e Analizar el impacto de posicionamiento y competitividad del plan de marketing
digital educativo.
3.2.Metas

Se establecen las siguientes metas para el proyecto a corto, mediano y largo plazo, descritas

a continuacion:

v

Corto plazo: Alcanzar un posicionamiento y competitividad creciente en favor de la
Unidad de Postgrado UPCED de la carrera Ciencias de la educacion en las redes
sociales y el campo formativo.

Mediano plazo: Obtener un incremento de clientes inscritos en la Unidad de
Postgrado de la carrera Ciencias de la educacion.

Largo plazo: Posicionarse como un servicio en alta calidad de formacion de
profesionales a nivel posgradual, liderando el espacio de educacion y servicio a

profesionales.

Teniendo en cuenta que dependerd mucho de la aceptacion de la UPCED en el apoyo y

validacion de flayer’s propuestos.
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3.3. Beneficiarios
3.3.1. Beneficiarios directos

El beneficiario inmediato es la Unidad de Postgrado de la Carrera Ciencias de la Educacion
de la Universidad Mayor de San Andrés, asi mismo docentes y estudiantes. Otro beneficiario
directo serian los profesionales salientes den busca de posgrados que encuentren informacion
de los programas de la UPCED, en los cuales tendran un impacto en la toma de decision por

la eleccion de un programa.
3.3.2. Beneficiarios indirectos

Como beneficiarios indirectos se identifica a la Universidad Mayor de San Andrés y al
entorno social debido a que la intervencidn contribuird al mejoramiento de la formacién

educativa de la poblacion en general.

Asi mismo entidades publicas y privadas que saldran beneficiadas con el servicio que ofrece
la UPCED, al momento de enterarse de las cualidades y ambito académico-profesional con
el que se cuenta y se hara notar con mayor énfasis mediante el presente proyecto. El pais y
la sociedad de igual manera se vera beneficiada al contar con los servicios de este nuevo
rubro, creando nuevas oportunidades en el campo laboral, actualizado a las necesidades

existentes en el area educativa, de docencia y la sociedad.

3.4. Inversion y financiamiento
La fuente de financiamiento es propia, con el propdésito de hacer del Proyecto de Grado un
aporte académico en beneficio para la UPCED, que abarca docentes y estudiantes, que de
igual forma seran beneficiados a través del posicionamiento y visibilidad, ya que el campo
laboral se establecera de una mejor manera y fortalecera su identidad.

3.5.Estrategia de marketing a aplicar al servicio educativo
3.5.1. Marketing B2C

El marketing B2C, o marketing business-to-consumer, se refiere a las estrategias y

actividades de marketing que se centran en la venta de productos o servicios directamente a
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los consumidores finales. En un modelo B2C, las empresas buscan llegar y atraer a individuos

como clientes, en lugar de dirigirse a otras empresas u organizaciones.

Sus caracteristicas, segun Torres 2016, son:

>

Orientacion al consumidor: EI marketing B2C se centra en comprender las
necesidades, deseos y comportamientos de los consumidores finales. Las estrategias
estan disefiadas para atraer y retener clientes individuales.

Canales de distribucion directa: Las transacciones suelen realizarse a traves de
canales de venta directos, como tiendas minoristas, sitios web de comercio
electronico, plataformas de mercado en linea, y otras formas de venta directa al
consumidor.

Promocion Masiva: Se utiliza la publicidad masiva, las redes sociales, el marketing
de contenidos y otras tacticas para llegar a un amplio publico. Las estrategias suelen
ser mas visibles y accesibles para el consumidor promedio.

Decisiones de Compra Personales: Las decisiones de compra en el marketing B2C
son, en su mayoria, decisiones personales basadas en las preferencias individuales,
emociones y necesidades del consumidor.

Ciclos de Compra Cortos: En muchos casos, los ciclos de compra son mas cortos en
comparacion con el marketing B2B (business-to-business), ya que la toma de
decisiones individuales puede ser méas rpida.

Estrategias de precio claramente definidas: Las estrategias de precios suelen ser mas
transparentes y facilmente comprensibles para el consumidor. Se utilizan tacticas
como descuentos, ofertas especiales y programas de fidelidad para atraer y retener

clientes.

Algunos ejemplos de marketing B2C incluyen campaias publicitarias dirigidas a

consumidores finales, sitios web de comercio electronico que venden productos directamente

a los clientes, tiendas minoristas tradicionales y plataformas de redes sociales que

promocionan productos de consumo.
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3.5.2. Marketing en redes sociales

El marketing en redes sociales es una estrategia de marketing digital que implica el uso de

plataformas de redes sociales para promocionar productos, servicios 0 marcas y conectar

con la audiencia objetivo. Estas plataformas incluyen, entre otras, Facebook, Instagram,

Twitter, LinkedIn, Pinterest y Snapchat.

El objetivo principal del marketing en redes sociales es generar visibilidad, interaccion y

lealtad de la audiencia a través de la creacion y distribucion de contenido relevante y

atractivo. Caracteristicas clave del marketing en redes sociales:

>

Creacion de contenido: Las marcas crean y comparten contenido variado, como
publicaciones de texto, imagenes, videos y otros formatos multimedia, para atraer a
la audiencia y fomentar la participacion.

Interaccion y compromiso: El marketing en redes sociales se centra en la interaccion
bidireccional. Las marcas responden a comentarios, mensajes Yy participan en

conversaciones para construir relaciones solidas con la audiencia.

Segmentacion de audiencia: Las plataformas de redes sociales permiten a las marcas
dirigirse a audiencias especificas mediante la configuracion de anuncios dirigidos
segln caracteristicas demograficas, intereses y comportamientos.

Publicidad paga: Ademas del contenido organico, muchas plataformas de redes
sociales ofrecen opciones de publicidad paga, permitiendo a las marcas ampliar su
alcance y llegar a audiencias especificas mediante anuncios patrocinados.
Analiticay medicion: Se utilizan herramientas de andlisis para evaluar el rendimiento
de las campafas, medir la interaccion del usuario, el alcance de las publicaciones y
otros indicadores clave de desempefio (KPI).

Campafias especificas: Las marcas pueden ejecutar campafias especificas, como
concursos, sorteos, encuestas y eventos en vivo, para aumentar la participacion y la

visibilidad de la marca.
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> Humanizacion de la marca: EI marketing en redes sociales permite a las marcas

mostrar su lado humano, compartir historias, valores y personalidad, lo que

contribuye a construir una conexion emocional con la audiencia.

El marketing en redes sociales es una herramienta fundamental en la estrategia de marketing

digital de muchas empresas debido a su capacidad para llegar a audiencias masivas, fomentar

la participacion y construir relaciones a largo plazo con los clientes.

3.6.Analisis de la Propuesta Estratégica de MARCA

Tabla 4. Analisis de propuesta estratégica de MARCA

PROPUESTA DE
VALOR

La Unidad de Postgrado de la carrera Ciencias de la
Educacién (UPCED), perteneciente a la Facultad de
Humanidades y Ciencias de la Educacion de la Universidad
Mayor de San Andrés, avalada en su trayectoria de excelencia
académica, desde la gestion 2002. La trayectoria de esta
Unidad Académica, ha sido trascendental, puesto que se ha
capacitado alrededor de 17000 profesionales de las distintas
areas del conocimiento.

La Unidad, cuenta con docentes especializados, con grado
académico a nivel de Maestria y Doctorado con amplia
trayectoria en el campo de la docencia e investigacion.

Asi mismo los programas de postgrado generan impacto por
las especializaciones que se tiene en educacion, acompafados
de estrategias tecnoldgicas que incentivan a generar la

practica de competencias y el pensamiento critico analitico.

NICHO DE MERCADO

El servicio serd dirigido a profesionales de las diferentes
carreras, con interés y necesidad en formacion continua

especializada en educacion superior.
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Hasta el afio 2020, segln estadisticas de Division de Sistemas
de Informacion y Estadistica de la Umsa los titulados hasta
ese afio fueron 18.670 profesionales que salieron de las
diferentes carreras, lo cual demuestra un amplio nicho de
mercado, que beneficia de gran manera a la UPCED, para
establecerse en uno de los servicios deformacion posgradual
mas relevantes y posicionados ante los nuevos profesionales

que salen cada gestion.

COMPETENCIA

Programas de posgrado de Universidades del sistema

boliviano y universidades del exterior.

ESTRATEGIA DE
FIDELIZACION

Ofrecer una experiencia educativa de calidad, brindando un
excelente servicio al profesional, con docentes del area de
educacion y formacion constante en la educacion superior.
Formar profesionales a nivel especializado con alianzas
hacia el avance tecnoldgico educativo y formativo, que
contribuyan en su préactica profesional y aumente su campo

laboral.

Fuente: Elaboracién propia
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3.7.Plan de marketing estratégico

Tabla 5. Plan de marketing estratégico

UPCED PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO
Estrategia de Marketing Actividades Metas Tiempo Respons Resultados esperados
able
Investigacion | Realizar estudios de mercado para| 10 de | Univ. Obtener informacion profunda y
Marketing B2C de mercado identificar las necesidades y deseos| febrero al | Dalia S.| detallada del mercado objetivo, la
El  marketing B2C, o de los consumidores y adaptar las| 21 de | Parisaca | mente del consumidor, identificar
estrategias de  marketing en| febrero Yujra oportunidades 'y desafios, y
marketing business-to- consecuencia. obtener informacion sobre la
consumer, se refiere a las demanda del producto o servicio.
estrategias y actividades de Segmentacién | Dividir el mercado en distintos| 22 de| Univ. Dividir el mercado en grupos mas
marketing que se centran en la| de mercado grupos demogréficos, psicograficos, | febrero al| Dalia S. | pequefios y homogéneos con
venta de productos o servicios geograficos y conductuales para| 25 de| Parisaca | caracteristicas 'y  necesidades
enfocar los esfuerzos de marketing | febrero Yujra similares, para poder enfocarse en
directamente a los en el grupo objetivo mas adecuado. cada segmento de manera mas
consumidores finales. En un efectiva.
modelo B2C, las empresas
buscan llegar y atraer a| Desarrollode | Utilizar la retroalimentacion de los| 25  de | Univ. Crear y mejorar productos o
. ) productos clientes y el analisis del mercado| febrero Dalia S.|servicios en base a las las
MRRENES GO EEES, & para desarrollar  productos 0| al 10 de | Parisaca | necesidadesy deseos de los clientes
lugar de dirigirse a otras servicios  que  satisfagan  las| marzo Yujra identificados en la investigacion de
necesidades y deseos de los mercado y la segmentacion,

empresas u organizaciones.
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Estrategias de | Implementar estrategias de| 10  de | Univ. Desarrollar estrategias de
comunicacion | comunicacion personalizadas que| marzo al | Dalia S.| comunicacion que se adapten a
personalizadas| conecten con los consumidores a| 15  de | Parisaca | cada segmento de mercado,
nivel emocional y les ofrezcan una| marzo Yujra utilizando mensajes y canales
experiencia Unica con la marca adecuados para llegar a cada grupo
dentro del mercado de servicio de objetivo de la manera mas efectiva

posgrado posible.
Marketing en redes sociales | Creacion de | Desarrollar y compartir contenido| 15 de| Univ. Generar  contenido  relevante,
El  marketing en redes| contenido relevante, atractivo y de impacto en| marzo al 22| Dalia S.| valioso y atractivo para los clientes
. . las redes sociales, como| de marzo | Parisaca | Y prospectos, con el objetivo de
SOl £ LR SR O publicaciones, imagenes, videos o Yujra informar, educar y/o entretener, y
marketing digital que implica infografias. generar interés y compromiso con

la marca.
el uso de plataformas de redes — — - - —
Gestion de Participar activamente en grupos,| 22 de| Univ. Interactuar y mantener una relacion
sociales para promocionar| comunidades | comunidades o hashtags relevantes| marzoal 25| Dalia S.| cercana con los seguidores y
productos, servicios o marcas para _Ia marca, intera_ctuando con los| de marzo Par_isaca clientes en las redes so_ciales y otras
' seguidores, respondiendo preguntas Yujra plataformas, respondiendo a sus
y conectar con la audiencia y comentarios, y creando relaciones consultas, comentarios y criticas, y
objetivo. Estas plataformas con la comunidad. fomenta.n,do la participacion y la

interaccion entre ellos.
incluyen, entre otras, | Publicidad en | Realizar campafias publicitarias| Del 25 de| Univ. Aprovechar la segmentacion y las
Eeaiaa e redes sociales | pagadas en las redes sociales para| marzoal 30| Dalia S.| capacidades de segmentacion y
: gram, : T . ! - ps

(Propuesta de | ampliar el alcance y la visibilidad de| de marzo | Parisaca | orientacion especifica de estas
Twitter, LinkedIn, Pinterest y| flayer’s) la marca, segmentando el publico Yujra plataformas, con el objetivo de

Snapchat.
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objetivo de acuerdo con los datos
demograficos, intereses 0
comportamientos.

aumentar el conocimiento de la
marca, generar trafico al sitio web
y aumentar las conversiones.
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Anadlisis de
métricas
(Encuesta de
la percepcion
de flayer’s)

Medir y analizar las métricas
relevantes de las redes sociales,
como el numero de seguidores,
interacciones, alcance, impresiones,
clics, conversiones, etc., para evaluar
el rendimiento de las estrategias de
marketing en redes sociales y
ajustarlas en consecuencia.

30 de
marzo al 2
de abril

Univ.
Dalia S.
Parisaca
Yujra

Monitorear y analizar las métricas
y resultados de las actividades de
marketing 'y publicidad, para
evaluar la efectividad de las
estrategias y tacticas
implementadas, y realizar ajustes y
mejoras continuas en el futuro.

Fuente: Elaboracion propia.




3.8.Segmentacion de mercado

Para obtener datos reales acerca de la segmentacion de mercado, se realizé una encuesta a
personas de distintas universidades, con el objetivo de encontrar al grupo comdn
representativo de nuestro publico objetivo, de la cual se obtuvo datos que nos ayudé a poder

segmentar el mercado de una manera mas concisa y real.
3.8.1. Tabulacién de datos de segmentacioén de mercado

Grafico 1. Pregunta 1

1.¢ En que area vive actualmente?

Otros
20%

El Alto‘

30%

La Paz
50%

= LaPaz =ElAlto = Otros

Interpretacion: De las 40 personas encuestadas, 20 indican viven en la ciudad de LA PAZ
conformando un 50%, 12 en la ciudad de EL ALTO y un 20% conformado por 8 personas

que viven en otro lado.
Graéfico 2. Pregunta 2

2. .Cual es su rango de edad?
13%

41-050 ‘ 20-30
17% 45%

31-40
25%
=20-30 =31-40 =41-50 =51-60
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Interpretacion: De las 40 personas encuestadas, 18 indican que su rango de edad esta entre
los 20-30 lo que seria el 45%, 10 personas que su edad esté en el rango de 31-40 siendo el
25%, un 17% que serian 7 personas que su rango oscila entre 41-50 afios y 5 entre 51-60
afios, que indica el 13%. Es importante mencionar que la edad posterior a 25-30 afios es la

edad laboral productiva de las personas.

Grafico 3. Pregunta 3

3. ¢Cuél es su género?

Otro
0%

Masculino
50%

Femenino
50%

= Masculino = Femenino = Otro

Interpretacion: De las 40 personas encuestadas, 20 personas que conformarian el 50%
indican que son de género MASCULINO y 20 de género FEMENINO que tiene el 50%.

Graéfico 4. Pregunta 4

4. ¢ De que clase social se considera?

Alta Baja
13% 0%

Media
87%
= Baja = Media - Alta

Interpretacion: Del total de encuestados se tiene que el 87% responde que se considera de

clase MEDIA es decir 35 personas y 5 personas de la clase social ALTA que seria el 13%.
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Gréfico 5. Pregunta 5

5. ¢Cual es su grado académico?
Universitario
12%

Técnico Superior
13%

Egresado
20%

Licenciatura
55%

= Universitario = Técnico Superior Egresado = Licenciatura

Interpretacion: Las 40 personas encuestadas respondieron de la siguiente forma: 5 personas
indican que son UNIVERSITARIOS, 5 que tienen el grado de TECNICO SUPERIOR, 8 el
grado de EGRESADOS y 22 que ya son LICENCIADOS conformando el 55% superior a las
demas respuestas.

Grafico 6. Pregunta 6

6.¢En que Universidad estudio o estudia?

Privada
15%

PUblica
85%
= Plblica = Privada

Interpretacion: De la totalidad de 40 personas encuestadas, el 85% respondieron que
estudian o estudiaron en universidades PUBLICAS y el 15% que lo hicieron en PRIVADAS
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Grafico 7. Pregunta 7

7. ¢ Cbémo profesional le gustaria especializarse en alguna area
determinada?

Tal vez
18%

No
10%

Si
2%

=Si =No = Talvez

Interpretacion: Del total de 40 personas encuestadas, 29 personas respondieron que, Sl les

gustaria especializarse en alguna area determinada, 7 indican que TAL VEZ y 4 personas que
NO.

Grafico 8. Pregunta 8

8.¢ Tiene interés de mantenerse actualizado en su campo
laboral a través de cursos de postgrado?

Tal vez

10%
No

10% ‘

Si
80%

=Si =No = Talvez

Interpretacion: De la encuesta realizada a 40 personas, 32 personas respondieron que Sl
tienen interés de mantenerse actualizado en su campo laboral a través de postgrados, lo cual

se considera como el 80% , el 10 % que serian 4 personas indican que TAL VEZ y el otro
10% que son 4 personas que NO.

63



Gréfico 9. Pregunta 9

9. ¢Esta interesado en establecer redes de contacto y
colaboracion con otros profesionales del mismo campo
mediante programas de postgrado?

Tal vez
20%

No
5% | ~—

Si
75%

=Si =No = Talvez

Interpretacion: Del total de 40 personas encuestadas, el 75% que serian el 30 personas
respondieron que Sl tienen interés de establecer redes de contacto y colaboracién por medio

del postgrado, el 20% que abarcan 8 personas indican que TAL VEZ y el 5% que conforman
2 personas que NO.
Graéfico 10. Pregunta 10

10. ¢ Considera que tiene responsabilidad y compromiso
con sus estudios?

No Tal vez
0% 13%

Si
87%
=Si =No = Tal vez

Interpretacion: De la totalidad de 40 personas encuestadas, el 87% que seria 35 personas

respondieron que Sl tienen la responsabilidad y compromiso con sus estudios, y el 13%

indican que TAL VEZ y ninguna persona que NO.
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3.8.2. Resultados de segmentacion de mercado

a) Mercado total: Todos los profesionales de Universidades publicas y privadas de
nuestro sistema.

b) Mercado potencial: Todos aquellos posibles consumidores: (Motivacion, deseo,
interés, capacidad de adquirirlos) puedan pagar y cuenten con los requisitos para
acceder a un postgrado.

¢) Mercado real: Todos los profesionales que ya se inscribieron a algin programa de
la UPCED.

d) Mercado meta: Todas las personas con titulo profesional que deseen inscribirse a un
programa de postgrado.

3.8.3.Division del mercado

3.8.3.1. Geografica
- Departamento de La Paz
- Ciudad de El Alto
- Area urbana

3.8.3.2. Demografica
- Edad: 20-30 afios
- Género: Masculino y Femenino
- Clase social: Media (Media baja-media alta)

3.8.3.3. Psicogréfica
- Personas que quieran ampliar sus conocimientos.
- Profesionales que quieran especializarse en un area determinada.
- Interés de mantenerse actualizado en su campo laboral.
- Motivacién por la superacion personal y profesional.
- Interés de establecer redes de contacto y colaboracion con otros profesionales del

mismo campo
3.8.3.4.Conductual

- Responsabilidad y compromiso con sus estudios.
- Persistencia y dedicacion para lograr objetivos académicos.
- Proactividad para buscar oportunidades de aprendizaje.
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3.9.Diagndstico de contenido
Para esta seccion se realiz6 un cuestionario a administrativos de la UPCED, para conocer la
perspectiva de su manejo acerca de marketing y las redes sociales con las que interactdan
para la difusién de los servicios otorgados.
De la cual, la tabulacién de datos fue la siguiente:

Gréfico 11. Pregunta 1

1. ; Qué medios digitales utilizan en la UPCED para
promocionar las ofertas académicas?

100
B Facebook
2 M Instagram
B Tik Tok

M Otros

FACEBOOK

INSTAGRAM

TIKTOK

OTROS

Interpretacion: De los 4 administrativos encuestados, el 100% indica que el medio digital
mas utilizado es el Facebook. Denotando que no se utilizan otras redes sociales pese a su
actual impacto y uso masivo en el mercado, lo cual es una desventaja en comparacion con la
competencia de otras ofertas académicas de posgrado dejando espacio para la introduccién y

desarrollo de otras marcas que si usan otras redes sociales

Grafico 12. Pregunta 2

2. ¢ Cual oferta académica, es la de mayor demanda dentro de
la UPCED?

100
80
60

40
20

H Diplomados
B Maestrias
B Doctorados

W Otros

DIPLOMADOS

MAESTRIAS

DOCTORADOS

OTROS
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Interpretacion: De los 4 administrativos, 3 indican que la oferta académica mayor son los
diplomados y 1 que es son las maestrias. Lo cual evidencia que el programa ofrecido por la
UPCED con mayor demanda son los diplomados y se debe realizar un marketing méas

enfocado a estos cursos que son de interés mas potenciales en el publico.

Gréfico 13. Pregunta 3

3. ¢Cuales son las caracteristicas diferenciales del diplomado
en Educacion Superior que ofrece la UPCED, a comparacion
de otras, que ofertan el mismo diplomado?

M Calidad
B Cursos
H Profesionales

M Plataforma

Interpretacion: De los 4 administrativos, 3 indican que la calidad del Diplomado en
Educacién Superior es la caracteristica diferencial en comparacién a otras y 1 que son los
profesionales. La calidad es uno de los factores mas relevantes diferenciales a comparacion
de la competencia, por lo cual se debe ilustrar de igual forma en las diferentes redes sociales

esa calidad como factor ideal ante el pablico.

Gréfico 14. Pregunta 4

4. ;Cuentan con algun asesor del area de marketing

digital?
o S
0 H No
B o . ]
D & % M Nosotros mismos
o"o Oc) .
S S = No se requiere

67



Interpretacion: De los 4 administrativos, 3 indican que no cuentan con algln asesor de
marketing digital y 1 que son ellos mismos. Al no contar con un asesor del area de marketing
digital, se queda a desventaja ante otras instituciones, por el hecho de que el marketing digital
es un instrumento actual que tiene mucha relevancia ante los ojos de los consumidores, el
factor de que no se cuenta con un asesor experto en el area, pone una desventaja ante la

competencia de manera notable.

Grafico 15. Pregunta 5

5. ¢ Desde su perspectiva considera que la UPCED tiene
relevancia académica ante otras Unidades de Postgrado
dentro o fuera de la Umsa?

100
50 mSi
0 H No
& ® Pued
o uede ser
3 ES) A )
NS N\g B Hay competencia
&

Interpretacion: De los 4 administrativos, la totalidad indican que la UPCED tiene relevancia
académica ante otras Unidades de Postgrado dentro o fuera de la Umsa. Es algo muy
beneficioso tener y contar con una relevancia académica ante otros postgrados, sin embargo;

es necesario poder aumentar esta ventaja a través del marketing digital en diferentes medios

tecnoldgicos,

Gréfico 16. Pregunta 6

6. ¢ Qué medios digitales considera que son los mejores
mensajeros o0 promotores para promocionar las ofertas
académicas de la UPCED?

100 B Facebook

M [nstagram

M Tik Tok

FACEBO
WsTAGRAM 1 1ok e mOtra
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Interpretacion: De los 4 administrativos, la totalidad indican que Facebook es el mejor
mensajero o promotor para promocionar las ofertas académicas de la UPCED. Facebook es
una de las plataformas mas grandes a nivel promocional de ventas que existe, aunque, por
otro lado; también surgieron plataformas que ya tienen el mismo peso de venta y compra, es
por lo cual se debe explorar y empezar a invadir las diferentes plataformas para que el servicio

sea aln mas conocido.

Grafico 17. Pregunta 7

7. ¢ Tiene informacion acerca de la interaccion que existe en las
redes sociales que tiene la UPCED?

60
s’ mSi
20
B No
0
W A veces

A VECES

Interpretacion: De los 4 administrativos, 2 indican que no tienen la informacion acerca de
la interaccion que existe en redes sociales que tiene la UPCED, 1 indica que si y 1 que a
veces tiene la informacidn necesaria. Es muy importante estar al constante monitoreo de la
interaccion que se tiene por redes sociales, ya que, al atender alguna duda, observar los datos
y ver las reacciones del publico ante la pagina de Facebook, se puede conocer aun mas al

cliente potencial, lo cual seria de mucha ventaja como servicio académico.

Gréfico 18. Pregunta 8

8. ¢ Adecua las estrategias de precios de acuerdo a la
competitividad?

100
50 mSi
H No

W A veces

A VECES
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Interpretacion: De los 4 administrativos, 3 indican que si adecuan las estrategias de precios
de acuerdo a la competitividad y 1 que a veces lo hacen. Adecuar los precios de acuerdo a la
competitividad es algo importante, pero no siempre nos indica lo que realmente quiere el
cliente, ya que lo primero que se debe conocer es al cliente potencial; conocer sus gustos,

preferencias y asi poder responder a sus necesidades directas que tienen los consumidores.

Gréfico 19. Pregunta 9

9. ¢Piensa que existe alguna carencia dentro de manejo digital
de la UPCED para realizar un marketing educativo?

100
50 mSi
H No

M A veces

A VECES

Interpretacion: De los 4 administrativos, 3 indican que no piensan que exista alguna
carencia dentro del manejo digital de la UPCED, para realizar un marketing educativo, y 1
indica que a veces existe alguna carencia. EI manejo digital acerca de las redes sociales, debe
considerarse como algo muy importante y sobre todo si hablamos de un marketing educativo
en el cual mas que postear una foto o imagen se busca transmitir algo al cliente y hacer notar

ante los demaés a calidad del servicio que se ofrece.

Grafico 20. Pregunta 10

10. ¢ Tendria para la UPCED algun beneficio la promocion y
posicionamiento de sus cursos ofertados?

100

100
50 mSi
H No

M A veces

A VECES
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Interpretacion: De los 4 administrativos, la totalidad afirma que si tendria para la UPCED
algan beneficio la promocion y posicionamiento de sus cursos ofertados. Es muy importante
tener en cuenta que la promocion efectiva del servicio puede aumentar de manera
considerable a los inscritos a los cursos diferentes que ofrece la UPCED y que si tendria
mucho beneficio posicionarse ante redes sociales con un marketing educativo como uno de
los programas de formacion postgradual mas importante y de calidad de nuestro entorno

académico.

Una vez realizada la tabulacién de datos se obtiene valiosa informacion acerca del manejo
de redes sociales de los administrativos de la UPCED, la perspectiva que ellos tienen acerca
del marketing y su enfoque ante la competencia, lo cual nos permite llegar al siguiente
apartado sobre las estrategias de comunicacion en mejora del manejo y posicionamiento de
la UPCED.

3.9.1. Estrategias de comunicacion

En la actualidad gracias a la evolucion de la tecnologia las plataformas digitales, son muy
atiles para difundir y recibir informacion, desde la llegada de la pandemia en el 2020, el
mundo se ha visto obligado a sostener sus comunicaciones a traves de plataformas digitales
que le ayuden a estar comunicados, por esta razon es que las empresas y o instituciones tienen
la necesidad de estar presentes en las redes sociales para estar en comunicacién con sus

publicos.

Una estrategia de comunicacion permite establecer metas claras frente al analisis de
problematicas comunicacionales previamente concebidas en un proceso investigativo y que
determinan metas y objetivos claros para dar soluciones concretas a lo establecido

previamente. (Rios, Paéz Barbos, 2020, p. 20)

Las estrategias de comunicacion en la actualidad son muy importantes y relevantes para
poder lograr los objetivos y solucionar problemas, las estrategias digitales nos ayudan a poder
desarrollar mensajes o informacidén que sea efectiva y al publico determinado, las redes

sociales son herramientas muy utiles para lograr metas a base una planificacion estrategica.
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3.9.2. Manejo adecuado de las redes sociales

Segun Dans (2010), “las redes sociales pueden clasificarse en dos tipos diferenciados. Por un
lado, las redes sociales personales, que agrupan a un conjunto de contactos y amigos con
intereses en comun y, por otro lado, redes sociales profesionales que son las redes que se

centran en torno a objetivos profesionales”

Bajo esta definicion las redes sociales son una herramienta muy util y fundamental, para tener
un vinculo con el pablico, pero al no tener una estrategia de comunicacion digital, se tiene
mal manejo de las redes sociales y no se logra tener resultados positivos o el alcance

esperado.

Un anélisis de contenido, segin Berelson (1952), se define como "una técnica de
investigacion dirigida a la descripcion objetiva, sistematica y cuantitativa del contenido

manifiesto de la comunicacion” (p.18). Algunos aspectos a considerar en este analisis

incluyen:
Tabla 6: Indicadores de analisis de contenido
ANALISIS DE INDICADORES
CONTENIDO

Objetivo de la publicidad | ;Cuél es el propoésito del flayer? ¢Busca promocionar un

producto, un servicio, un evento o una causa benéfica?

Mensaje ¢Qué mensaje se esta comunicando a través del flayer? ¢Es

claro y conciso? ¢Es relevante para el publico objetivo?

Llamado a la accion ¢El flayer incita a la audiencia a tomar alguna accién
especifica, como visitar un sitio web, comprar un producto o

asistir a un evento?

Disefio visual ¢El disefio del flayer es atractivo y llamativo? ;Las imagenes
y los colores utilizados son coherentes con el mensaje que se

quiere transmitir?
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Informacién relevante

¢El flayer proporciona la informacion necesaria para que el
publico objetivo pueda tomar una decision informada?
¢Incluye datos como fechas, horarios, ubicaciones, precios,

etc.?

Segmentacion

¢El flayer estd dirigido a un publico especifico? ¢Se han
tenido en cuenta las caracteristicas demograficas,

comportamentales o psicograficas de la audiencia?

Fuente: Elaboracion propia

La UPCED actualmente cuenta con una linea grafica establecida, pero ain falta factores que

potencialicen el manejo de ella, de igual forma las imagenes enfocadas en sus publicaciones

tiene falencias en el disefio y corte correcto, presentando errores en el manejo de la imagen

institucional y en la produccion de mensajes efectivos, generando un impacto negativo.

No cuenta con red social como ser Tik Tok, sin embargo; los profesionales al culminar algun

curso suben historias mencionado al #UPCED sin ser etiquetada ya que no se cuenta con el

mismo.

llustracion Nro. 3. Afiche publicitario

SUPERIOR

ENFOQUE POR COMPETENCIAS

Col

Matr

- En 3 cuotas + Matriculas= Bs 3.620 |
- Al contado + Matricula= Bs 3.320 4
(descuento en la colegiatura)

carga horaria de 800 hrs.
Académicas

Més informacién y contactos:
® 2-442456 [ +591 62481005
Pagina Web: upced.umsa.bo

SEMI-PRESENCIAL
iatura: Bs. 3.200
la: Bs 420

MODALIDAD

ULTIMOSCUPOS j

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
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llustracion Nro. 4. Afiche publicitario

DIPLOMADO
EDUCACION
SUPERIOR

Modalidad Virtual
Colegiatura: Bs 3.000
Matricula: Bs 420
- En 3 cuotas + Matricula = Bs 3.420
Al contado + Matricula = Bs 3.120
(descuento del 10% en la colegiatura)

Cargo Horaria: 800 hrs.
e

Pag. Web: upced.umsa.bo

INSCRIBETE HASTA EL

07 DE JULIO

INICIO DE CLASES: 10 DE JULIO

Mas informacion y contactos
\. 2- 442456 | +591 62481005

pitan elo, Esq. General Zapata, Edificio Tabc

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED

llustracion Nro. 5. Afiche publicitario

POSTGRADO
PTG AN s taiA
= 3O
Q g—
———

DIPLOMADO

EDUCACION
SUPERIOR

enfoque por Competencias

Modalidad Presencial

Colegiatura: Bs 3.400

Matricula: Bs 420

- £n 3 cuotas + Matricula = Bs 3.820

- Al contado + Matricula = Bs 3.520
(descuento en la colegiatura)

Carga Horario: 800 hrs. A

visitanes D JiE= o
Pag. Web: upced.umsa.bo

Mas informacién y contactos:

INSCRIBETE HASTA EL

30 DE JUNIO

INICIO DE CLASES: 03 DE JULIO

\. 2-442456 | +591 62481005

Capitan Ravelo, Esq. General Zapata, Edificio Taborga, piso S

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
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lustracion Nro. 6. Afiche publicitario

INSCRIPCIONES

Hasta el 13
de octubre

MobparLibap VIRTUAL mm

Colegiatura: Bs 3.000

INniICi1O
Matricula: Bs 420

16 DE
© En 3 cuotas + Matricula = Bs 3.420
@ Al contado + Matricula = Bs 3.120

(descuento en la colegiatura)
© Carga Horaria:

800 hrs. Académicas

VISITANOS > KT

: Mas Informacion y contactos
upcad.umsa.bo

2442456 | +591 62481005

Ezq. General Zapata, Edifici

Isborga, pico &

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
lustracion Nro. 7. Afiche publicitario

Univesioap Mavor o San Anores

Facutrap oz Humanioapes v Ciencias oe La Eoucacion gggngDo
CARRERA CIENCIAS DE LA EDUCACION SR ELT S,

Unipao o& Posterso Ciencias ok a Epucacion =

DiPLOMADO

EDUCACION
SUPERIOR

Basapo EN COMPETENCIAS
MODALIDAD: PRESENCIAL
Colegiatura: Bs 3.400
Matricula: Bs 420
En 3 cuotas + Matricula = Bs 3,820

Alcontado + Matricula = Bs 3.520
(descuento en la coleglatura)

CArGA HORARIA: 80OHRS. ACADEMICAS

VISITANOS INSCRIBETE INICIO
HASTA EL DE CLASES:

Pagina Web: 06 DE 09 DE

upced.umsa.bo

OCTUBRE OCTUBRE

Mas informacion y contactos:

2-442456 | +591 62481005

Capitan Ravelo, Esq. General Zapata, Edificio Taborga, piso 5

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
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Tabla 7. Andlisis de contenido

ANALISIS DE INDICADORES
CONTENIDO

Objetivo de la publicidad | Dar a conocer el Diplomado en Educacion Superior

Mensaje e Nombre del programa

e Modalidad

e Colegiatura

e Matricula

e Carga horaria
Sugerencia: Falta de informacion acerca del diplomado,
como ser modulos a llevar, lo cual el publico objetivo esta

interesado en conocer.

Llamado a la accion Sugerencia: Falta de Ilamado a la accidn para inscribirse o

tomar alguna accién especifica.

Disefio visual Sugerencia: No existe una diferenciacion de colores ante
otros cursos ofrecidos, lo cual lo vuelve en monotono al
momento de ver la publicacién, los cortes no son los

correctos y denotan una imagen poco atractiva y llamativa.

Informacion relevante El flayer no proporciona a totalidad la informacién necesaria
para que el publico objetivo pueda tomar una decision

informada y directa.

Segmentacion Sugerencia: Tomar en cuenta la segmentacion de mercado

para ir directamente al publico objetivo.

Fuente: Elaboracion propia
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lustracion Nro. 8. Afiche publicitario “repeticion constante de un mismo afiche en un

corto plazo.

na. Adolid Arapeso @ [T -
e = e s Fa T

Fuente: Iméagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
lustracion Nro. 9. Afiche del dia del estudiante

ween  Postgrado - Carrera Ciencias de la Educacion - UMSA se & siente feliz,
“ma™ 21 de septiembre de 2023 &

iFeliz Dia del Estudiante de 13 UPCED! @ & Celebremos juntos el amor por el conocimiento y el
aprendizaje continuo. jSigamos creciendo juntos! W

,CD lebiona) /I/(&DA' la pasicr)
e gzlramg}(z'r/
(DG as /
iy

00 31 | comentario § veces compartido

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
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lustracion Nro. 10 Etiquetas en Tik Tok

& Q upced (%]

Mejores Videos Usvarios Sonidos LIVE H

Todo No vistas Vistos Cargados recientemente

Diplomado en Diplomado en Educacion
Educacion UPCED & u... Superior UPCED - UMS...

‘Qvl‘.‘m?n\ Mendez Q22 G Alejandro Onba Q40
Fuente: Busqueda de informacion de la plataforma de Tik Tok

3.10. Diagnostico de alcance

Schwalbe, K. (2015) menciond que un diagndstico de alcance es un andlisis detallado de un
proyecto, programa o iniciativa para determinar su alcance, impacto, viabilidad y posibles
limitaciones. Las caracteristicas de un diagndstico de alcance incluyen la identificacion de
objetivos claros, la definicion de los limites del proyecto, la evaluacién de los recursos
necesarios, la determinacion de los criterios de éxito y la elaboracion de un plan de accion.

Las caracteristicas de un diagndéstico de alcance de una pagina de Facebook incluyen:

+ Medicion de la interaccion: Evaluacion de la cantidad de me gusta, comentarios,
compartidos y otras interacciones en las publicaciones, para conocer el nivel de
compromiso de la audiencia.

+ Andlisis de la competencia: Comparar el alcance de la pagina con el de péginas
similares en la industria, para identificar oportunidades de mejora.

+ ldentificacion de tendencias: Detectar patrones en el comportamiento de la audiencia
y en el rendimiento de las publicaciones, para ajustar la estrategia de contenido de

manera efectiva.
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llustracién Nro. 11 Interactividad de comentario en Facebook

ENFOQUE POR COMPETENCIAS
MOoDALIDAD: VIRTUAL

Colegiatura: Bs 13.500(en cuotas)

Colegiatura: Bs 12,000(al contado)

Matricula: 8s 1.260 (gestion)

Duracion: 14 meses

Carga Horaria: 2.840 hrs

; INSCRIBETE
VISITANOS HASTA FL

Pégina Web: 29 DE
upced.umsa.bo SEFTIEMBRE

Mas informacion y contactos

2-442456 | +591 62481

Capitan Ravelo, Esq. General Za;

P ) Sy S
ostgrado - Carrera Ciencias de la Educacion - UMSA © Whatsapp
‘,1,'4913‘(' anversitanc
OO Miguel Vino Cruz y 20 personas mas 2 comentanos 4 veces compartido
Y Me gusta () Comentar £ Compartir @-

€%,

w

Mais relevantes w

Elias Halcon
Adn puedo inscribirme

Me gista  Responder

Cesar Agullar
Siguen inscribiendo 3 la maestria???

"  Megusta Responder

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED

Analisis: Falta de interaccion y respuesta a publico mediante la pagina de Facebook.

llustracién Nro. 12. Interactividad de comentarios en Facebook

O 355 @ 20 M4
nb MMea gusta C} Comentar ;D Comjpartir -@--—-

Mas relevantes =

Ul

Gabi EH
Erika Huanca Arana

28 ==m e gusta PResponder

Yamir Flores

By
=l disculpe la pregunta que diferaencia
tienen estos diplomados a los del
CEPIES?Y
26 sem e gusta Responder
& Parm Asuguipa
Buenas tardes v maestria modalidad

presencial... Habra esta gestion???7
28 sem MMe gusta Responder Editado

- EP pPoctgrado - Carre. .. - 2 respuestas

%‘ Crlando Javier Mamani
i Magay Gutierrez

28 sem Me gusta Responder

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
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Analisis: Falta de interaccion y respuesta inmediata ante las preguntas y dudas del publico
mediante la pagina de Facebook.

llustracién Nro. 13 Alcance del video con mas visualizaciones

vecen  Postgrado - Carrera '

=== Ciencias de la
Educacion - UMSA
transmitid en wvivo.

3 de diciembre de 2023
L5
ACTO DE ENTREGA DE DIPLOMAS
DEL PROGRAMA: "DIPLOMADO

EN EDUCACION SUPERIOR™

La Unidad de Postgrado de la Carrera Ciencias de
la Educacion - UMSA, perteneciente a la Carrera
de ...

Ver mas

OO 102 16 @ 4.2 mil e

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED

Anélisis: El alcance mayor obtenido en esta publicacion fue mediante el Acto de entrega de
diplomas, donde familiares, amigos y cercanos ven la transmision y llegan a felicitar a los
diplomantes, teniendo uno de los momentos mas publicitarios para los servicios que la
UPCED ofrece.

lustracidén Nro. 14 Alcance del video con menos visualizaciones

vecin Postgrado - Carrera o —
=#== Ciencias de la Educacién -
UMSA

20 de agosto de 2023 - Y

"‘Unete al diplomado en Educacién Especial de la
Unidad de Postgrado Ciencias de la Educacion
UMSA y...

Ver mas

ﬂ).’,j Miguel Vino Cruz y 4 personas mas 278 &

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
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Anélisis: Uno de los videos con menos alcance fue con 278 visualizaciones en Facebook, ya

que no contaba con los Hashtags correspondientes y no atrajo asi a su publico meta.

lustracion Nro. 15. Alcance del afiche publicitario con menor reaccién.

SUPERIOR

BASADO EN
COMPETENCIAS

Modalidad
Virtual

Colegiatura: Bs 3.000
Matricula: Bs 420

OF

© Carga Horarl
800 hrs. Académicas INSCRIBETE HASTA EL

o 26 DE ENERO

Pag Web upv:ed umsa. bo INICIO DE CLASES:
29 DE ENERO

\?2 442456 | +591 62»81005

P < 5n -
.ostgradc? Carrera Ciencias de la Educacion - UMSA © Whatsapp
Colegic universitario

Oy‘y‘_;.u-w‘ y Cruz, Richard Qddo y 171 personas ma 26 comentanos 155 veces compar

Fuente: Iméagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED

Andlisis: El afiche con menos reaccion solo obtuvo 3 reacciones, no se contaba nuevamente

con los Hashtag correspondientes, la tipografia no estaba ordenada correctamente.

llustracion Nro. 16 Alcance del afiche publicitario con mayor reaccion y compartidas.

SEMI-PRESENCILAL

LUGAR: CARANAVI
Celegiatura: B 3.000

atriculass= f!s 5 420
- 920

INSCR]BETE HASTA EL
15 DE SEPTIEMBRE

INICIO DE CLASES: 18 DE SEFTIEMBRE

MEs
Q Lic. Aarén — 72095184
Lic. Macedonio- 73075187

calle Cobija esq. calle | (ex PDA)

<<<

stgrade - Ca = do la Educacien - UMSA
> s ) WhatsApp
Colegio universitario
D ™Me gusta ) comentar £ Compartir
L

Fuente: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED
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Analisis: Es una de las publicaciones con mayor alcance a reacciones, por el hecho de que

se mejoro la calidad de colores y se puso una imagen enfocada a la universidad y la parte

académica, la informacion estd méas organizada y atrae al pablico méas visualmente.

lustracién Nro. 17. Texto de descripcion

vecen  Postgrado - Carrera Ciencias de la Educacion - UMSA
——

La Unidad de Postgrade Ciencias de la Educacion - UMSA te invita ser parte del programa
Diplomado en Educacion Superior- Modalidad Virtual — Basado en Competencias

Pre inscripciones: https://forms.gle/aGXPYumCmk2gCGHE

Para mas Informacian:

hitp://bitly/postgradod4

INSCRIBETE

HASTA EL 1 DE MARZO
#DIPLOMADO_EN_EDUCACION_SUPERIOR_MODALIDAD _VIRTUAL

INSCRIBETE

Fuente: Iméagenes recopiladas de la pagina de Facebook de la UPCED

Analisis: Falta de espacios de lectura, iconos demostrativos a la accion y negrillas

correspondientes para llamar la atencidn al publico, sobre todo los Hashtag correspondientes

para atraer mas personas al momento de que busquen una informacién similar.

Analizando las caracteristicas que conlleva el presente proyecto se opta analizarlo por el

siguiente esquema:

Causa

La falta de una estrategia de comunicacion no te permite tener un mensaje
efectivo, de manera que los contenidos publicados no llegan a ser
entendidos con exactitud por, el disefio, la tipografia, la diagramacion, el
sonido, los planos, etc. y eso genera una distorsion y un mal manejo de la
plataforma Facebook no teniendo una linea grafica, una planificacion
digital con la que se trabaje, lo cual eso genera un ruido y la informacion
no llega a ser comprendida.

Efecto

El mensaje y la informacion que quiere ser transmitido, mediante la red
social Facebook no llega a ser entendible o comprensible al completo, por

lo tanto, los mensajes que quieren ser transmitidos no tiene un impacto
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muy efectivo, ademas que no se logra los alcances o vistas que se quiere
obtener con las publicaciones realizadas.
e Aporte

El presente proyecto busca tener una estrategia de comunicacion digital
mediante contenido grafico y audiovisual, de esa manera llegar a un
publico méas concreto y especifico, creando objetivos y mensajes
atractivos, la cual lleven a poder realizar campafas o actividades que nos
permitan llegar a la poblacion, teniendo una mejor visibilidad y
reconocimiento ante la sociedad y a consecuencia de ello tener mayor

afluencia de inscritos profesionales al posgrado.

3.11. Propuesta de marketing digital educativo

El presente proyecto sugiere los siguientes flayer’s creados por autoria propia, tomando en
cuenta las sugerencias de acuerdo a la segmentacion de mercado en base a un marketing

educativo que pueda transmitir.

En la creacion de flayer’s publicitarios es fundamental seguir las normas de marketing para
asegurar que el mensaje llegue de manera efectiva al pablico objetivo y cumpla con los
objetivos del servicio.

Es importante tener claridad sobre cuél es el objetivo del flayer y a quién esta dirigido, por
el hecho de que se realiz la segmentacion de mercado, ya se conoce al publico objetivo,
beneficio obtenido por la informacion recabada a partir de las encuestas realizadas, lo que
permite que sea atractivo y relevante para los consumidores.

Ademas, se incluy6 iméagenes y graficos que ayudarian a transmitir el mensaje de manera
mas efectiva, colores y tipografias que resaltan el mensaje principal y captan la atencion del
receptor. Se afiadio de igual forma los logos de plataformas que conllevan una gran puerta
para ofrecer los servicios, como ser Instagram, Tik Tok, etc. Esto permitira que los
interesados en la oferta puedan contactar facilmente el servicio y vincularse de manera mas

directa para obtener méas informacion o realizar la inscripcion a los programas de la UPCED.
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llustracion Nro. 18 Flayer de Diplomado en Educacion Superior

UPCED

POSTGRADO

CIENCIAS DF LA EDUCACION . UMSh

800 Hrs.
Académicas

DIPLOMADO EN
EDUCACION
SUPERIOR

Basado por competencias

INICIO

Lunes 22 de
abril 2024

MODALIDAD

Semi-Presencial

MODULOS:

« Fundamentos Psicopedagdgicos en la Educacién Superior

» Pedagogia Transformadora para la Educacion Superior

« La Investigacion Educativa en la Docencia Universitaria
Curriculo Critico para la Educacién Superior
Las TIC Aplicadas a la Educacion Superior
Competencias profesionales docente en la Educacién Superior
Desafios de la Educacion Inclusiva

Para mas informacion contactanos al:

. 2-442456

© +591-62481005 ﬁ G
@ upcedumsabo

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 8. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer el Diplomado en Educacion Educacion

Superior Basado en Competencias

Mensaje

Nombre del programa
Duracion

Inicio

Modalidad

Maodulos

Contactos

Llamado a la accion

Informacién

Diserio visual

Impacto de colores ya establecidos, volviéndola mas

atractiva y llamativa.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion Nro. 19. Flayer de Maestria en Educacion Superior

MAESTRIAEN
4 EDUCACION SUPERIOR
~ 2 e A L™ |

MODALIDAD: ‘
VIRTUAL

COLEGIATURA

e COLEGIATURA: Bs.13.500 (EN CUOTAS)
GOLEGIATURA: Bs. 12.000 (AL CONTADO)
MATRICULA: Bs. 1.260

DURACION: 14 MESES

CARGA HORARIA: 2.480 HRS.

INSCRIPCIONES

e INSCRIPCIONES: HASTA EL 16 DE FEBRERO
e INICIO DE CLASES: 19 DE FEBRERO

CONTACTOS

* 2-442456
» +591 62481005
e upced.umsa.bo

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer la Maestria en Educacion Superior

Mensaje

e Nombre del programa
e Modalidad

e Colegiatura

e Inscripciones

e Contactos

Llamado a la accion

Contactos

Disefo visual

Dinamismo en colores y matices, seguidos de formas

armonicas.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion Nro. 20 Flayer de Diplomado en Investigacion Educativa

UPCED

POSTGRADO

CIENCIAS DE LA EDUCACION - UMSA

DIPLOMADO EN

INVESTIGACION
EDUCATIVA

MODALIDAD: Virtual

COLEGIATURA: Bs. 1600

MATRICULA: Bs. 420

;
|

:INSCRIBETE
AHORA!

Mas informacion:

. 2-442456
® 62481005
@ upced.umsabo

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer el Diplomado en Investigacion

Educativa

Mensaje

e Nombre del programa
e Modalidad

e Colegiatura

e Matricula

e Contactos

Llamado a la accion

Inscribete ahora

Diserio visual

Diferenciacién de colores ante otros cursos ofrecidos,

volviéndola mas atractiva y llamativa.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion Nro. 21 Flayer de Diplomado en Educacion Superior

UPCED
DIPLOMADO EN puiianc

EDUCACION
SUPERIOR

por competencias

DURACION
800 Hrs. Académicas
MODALIDAD

Virtual

INICIO
Lunes 22 de abril 2024

CONTACTOS

s 2-442456-62481005
@  upced.umsa.bo

, Modulos o 4
\7 Lo &

La
Fundamentos Pedagogia Investigacién Curriculo

Psicopedagégicos Transformadora ;i Critico para la
enla Educg:agidn para la Educacion Edt:)c::g:‘a‘:ie: la Educacién

Superior Superior /@\ Sicivarsitarin Superior

%? O

e

|i1 \\@/’ NeoW
Competencias
profesionales
docente en la

Educacion Superior

Desafios de la
Educacién
Inclusiva

Las TIC Aplicadas a
la Educacién
Superior

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer el Diplomado en Educacion Superior

Basado en Competencias

Mensaje

Nombre del programa
Duracion

Modalidad

Inicio

Contactos

Modulos

Llamado a la accion

Modulos

Disefo visual

Enmarca los modulos, como centro importante de

que es lo que se ofrece como diplomado, proyecta

foto real de diplomantes.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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llustracién Nro. 22 Flayer de Maestria en Educacion Superior

EDUCACION
SUPERIOR

& COLEGIATURA

COLEGIATURA: Bs.13.500 (EN CUOTAS)
GOLEGIATURA: Bs. 12.000 (AL CONTADO)
MATRICULA: Bs. 1.260

DURACION: 14 MESES

CARGA HORARIA: 2.480 HRS.

& INSCRIPCIONES

INSCRIPCIONES: HASTA EL 16 DE FEBRERO
INICIO DE CLASES: 19 DE FEBRERO PRE-INSCRIPCION

@& CONTACTOS

2-442456
+591 62481005
upced.umsa.bo

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 12. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer la Maestria en Educacion Superior

Mensaje

e Nombre del programa
e Colegiatura
e Inscripciones

e Contactos

Llamado a la accion

Pre-Inscripcion

Diserio visual

Matices de colores interesantes, que hacen mas

atrayentes el flayer y estilo visual ante los clientes.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia
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lustracién Nro. 23. Flayer de Maestria en Problemas de Aprendizaje

A

APRENDIZAJE

MODALIDAD
Virtual
COLEGIATURA
Bs. 1600

MATRICULA
Bs. 400

CONTACTOS

2-442456
62481005
upced.umsa.bo

@006

Fuente: Elaboracion propia

94



Tabla 13. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer el Diplomado en Problemas de

Aprendizaje

Mensaje

e Nombre del programa
e Modalidad

e Colegiatura

e Matricula

e Contactos

Llamado a la accion

Pre-Inscripcién

Diserio visual

Diferenciacién de colores ante otros cursos ofrecidos,
volviéndola maés atractiva y llamativa, de acorde al

curso ofrecido.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia

lustracion 24. Flayer de Diplomado en Educacion Especial

DIPLOMADO EN

EDUCACION

INSCRIPCIONES ABIERTAS

MODALIDAD
VIRTUAL

®) +591 62481005

COLEGIATURA MATRICULA
Bs, 1600 Bs. 420

upced.umsa.bo 9 o

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 14. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer el Diplomado en Educacion Especial

Mensaje

e Nombre del programa
e Modalidad

e Colegiatura

e Matricula

e Contactos

Llamado a la accion

Inscripciones abiertas

Disefo visual

Diferenciacion de colores ante otros cursos ofrecidos,

volviéndola mas atractiva y llamativa.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracién propia

llustracién 25. Flayer de Diplomado en Educacion Superior

Educacion Superior
= Pedagogia Transformadora para la
Educacion Superior
La Investigacion Educativaen la
Docencia Universitaria
Curriculo Critico para la Educacion

Superior

la Educacioén Superior
* Desaflos de la Educacion Inclusiva

MODULOS:

* Fundamentos Psicopedagégicos en la

Las TIC Aplicadas a la Educaciéon Superior
Competencias profesionales docente en

POSTGRADO

.e\g\’,e_

800 HRS. ACADEMICAS
PRESENCIAL
LUNES 22 DE ABRIL 2024

DURACION:
MODALIDAD:
INICIO:

CONTACTOS:
@ 2-Ul2U56

@ 6281005

@® upced.umsabo

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 15. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer el Diplomado en Educacion Superior

Mensaje

e Nombre del programa

e Duracion
e Modalidad
e Inicio

e Modulos

e Contactos

Llamado a la accion

Madulos que generan interés

Disefo visual

Los colores fueron utilizados como un elemento
crucial en el disefio del flayer, ya que transmiten
emociones y crean una atmosfera visual que captura

la atencion del espectador.

Informacién relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 26. Flayer de Maestria en Educacion Superior

MAESTRlA"
EDUCACION SUPERIOR

COLEGIATURA

COLEGIATURA: Bs.13.500 (EN CUOTAS)
GOLEGIATURA: Bs. 12.000 (AL
CONTADO)
MATRICULA: Bs. 1.260

DURACION: 14 MESES

CARGA HORARIA: 2.480 HRS.

INSCRIPCIONES

INSCRIPCIONES: HASTA EL 16 DE

FEBRERO

INICIO DE CLASES: 19 DE FEBRERO

CONTACTOS

2-442456
+591 62481005
upced.umsa.bo

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 16. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO

INDICADORES

Objetivo de la publicidad

Dar a conocer la Maestria en Educacion Superior

Mensaje

e Nombre del programa
e Colegiatura
e Inscripciones

e Contactos

Llamado a la accion

fconos y foto

Diserio visual

Los elementos gréficos, como imégenes,
ilustraciones o iconos, como elemento esencial para
enriquecer el disefio del flayer y transmitir

informacion de manera visual.

Informacion relevante

Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracién propia

lustracion 27. Flayer de Diplomado en Investigacion Educativa

DIPLOMADO

INVESTIGACION
EDUCATIVA

iINSCRIPCIONES ABIERTAS!
MAS INFORMACION:

MODALIDAD: Virtual

COLEGIATURA: Bs. 1600

MATRICULA: Bs. 420

@ +59162481005 @ 2-442456

@ upced.umsa.bo 0 o

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO INDICADORES
Objetivo de la publicidad Dar a conocer el Diplomado en Investigacion Educativa
Mensaje e Nombre del programa
e Modalidad

e Colegiatura
e Matricula

e Contactos

Llamado a la accion Inscripciones abiertas

Disefio visual Esta organizado de manera coherente y equilibrada,
distribuyendo de forma armoniosa los diferentes
elementos para facilitar la lectura y comprension de la

informacion.

Informacion relevante Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracién propia

llustracién 28. Flayer de Diplomado en Educacion Superior

"«

DIPLOMADOA,.
EDUCA@ON

DURACION

800 Hrs. Academicas

Lunes 22 de abril 2024
MODALIDAD

Semi-Presencial

Fuente: Elaboracién propia

99




Tabla 18. Andlisis de contenido

ANALISIS DE CONTENIDO INDICADORES
Objetivo de la publicidad Dar a conocer el Diplomado en Educacion Superior
Mensaje e Nombre del programa
e Modalidad
e Duracion

e Contactos

Llamado a la accion Unete hoy

Disefio visual La jerarquia visual, destacando los elementos clave,
para que el espectador pueda identificar rapidamente

la informacién mas relevante.

Informacién relevante Presenta contactos, pagina web y redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia

3.11.1. Resultados de la creacion de flayer’s y la percepcion ante el publico potencial

Para tener la correcta evaluacién y resultados acerca del aporte que pretende dar el presente
proyecto, se realizd una encuesta a partir de nuestro publico potencial, para conocer su
percepcién acerca de la UPCED, su interés sobre los programas y asi poder comparar los
flayer’s realizados y ya publicados en la pagina de Facebook de la UPCED, ante los flayer’s
de sugerencia creados por autoria propia y si se logra tener una respuesta favorable ante el

publico.

Se registra los siguientes resultados, graficados en la tabulacion de datos de la encuesta

realizada a 30 profesionales:
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Grafico 21. Pregunta 1.

¢ Conoce acerca de la unidad de postgrado que tiene la carrera
Ciencias de la Educacion?

mS|
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 20 indican que no conocen acerca de la UPCED,
10 indican que si conocen. Por lo cual es necesario poder hacer mas visible ante otras

plataformas los programas que ofrece la UPCED.

Grafico 22. Pregunta 2.

¢Asistio a algan curso o taller ofrecido por la UPCED?

m S|
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 25 indican que NO asistieron a algun curso o taller
ofrecido por la UPCED, y 5 que Sl asistieron. Denotando que si falta el correcto monitoreo

de expansion y accion del marketing digital.

101



Grafico 23: Pregunta 3.

¢Conoce los programas que ofrece la unidad de postgrado que
tiene la carrera Ciencias de la Educacion?

S|
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 25 indican que NO conocen los programas que
ofrecen la UPCED, y 5 que Sl conocen. Esta informacion es muy relevante porque se
demuestra la carencia en la correcta informacion a nuestra segmentacion de mercado que es

nuestro publico potencial, mediante los recursos adecuados del marketing.

Grafico 24: Pregunta 4.

¢Considera que la visibilidad de la UPCED es reconocida por
otras carreras?

m S|
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 19 indican que NO consideran que la visibilidad de
la UPCED e reconocida por otras carreras y 11 que Sl lo es. Se denota la falta de informacion

acerca de otras carreras acerca de la visibilidad que tiene la UPCED.
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Grafico 25: Pregunta 5.

¢ Tiene conocimiento de que trata un plan de marketing digital
educativo?

S|
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 21 indican que NO tienen conocimiento de que
trata un plan de marketing digital y 9 que Sl tienen conocimiento. Algo importante que se
recolecto acerca de esta informacion es que un porcentaje mayor no tiene conocimiento de
que trata de un plan de marketing digital, sin embargo; lo consumen constantemente por
medio de las diferentes redes sociales.

Grafico 26: Pregunta 6.

¢ Conoce alguna otra universidad que ofrezca los programas a
nivel postgrado?

mSsl
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 20 indican que Sl conocen universidades que
ofrezcan los programas a nivel postgrado y 10 que NO tienen conocimiento a cerca de otras

universidades. Vemos claramente el conocimiento acerca de la existencia de los cursos de
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postgrado de otras universidades, lo cual es una desventaja ya que proporcionan un marketing

mas atrayente al de la creada por la UPCED.

Grafico 27: Pregunta 7.

¢ Considera que la UPCED tiene competencias de otras carreras y
universidades?

S|
B NO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 25 indican que Sl considera que la UPCED tiene
competencias de otras carreras y universidades y 5 que NO tiene competencia. Al considerar

que existe una competencia relativamente alta, se denota que es importante aplicar el plan de

marketing propuesto con el presente proyecto.

Grafico 28: Pregunta 8.

¢Considera que existen carencias de manejo digital de la UPCED?

uSl
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 23 indican que S| considera que existen carencias

del manejo digital de la UPCED y 7 que NO existen carencias. Haciendo un paneo rapido
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ante los encuestados, se mostro la pagina en funcion de Facebook de la UPCED, por lo cual

hicieron conocer que era muy repetitiva la informacion, imagen y colores de la pagina de
Facebook.

Grafico 29: Pregunta 9.

¢El flayer realizado y creado le parece mas ordenado y mejorado?

m S|
mNO

Interpretacion: De los 30 profesionales, 23 indican que Sl el flayer realizado y creador le
parece mas ordenado y mejorado manejo digital de la UPCED y 7 que NO le parece mas

ordenado y mejorado. Se logro obtener una respuesta favorable y mayoritaria ante los flayer’s

creados y sugeridos ante los ya publicados de la UPCED.

Grafico 30: Pregunta 10.

¢ Considera un buen marketing digital la creacién de flayer?

S|
B NO
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Interpretacion: De los 30 profesionales, 27 indican que Sl considera un buen marketing
digital la creacion de flayer’s y 3 que NO consideran un buen marketing. La mayoria acepto
que los flayer’s creados son mas atractivos visualmente y lo consideraron un marketing

digital empleado para considerar el conocer mas de la UPCED.

Al obtener datos positivos a la creacion de flayer’s enmarcados al marketing digital educativo
y segmentacion de mercado, corroboramos que la utilizacion de estos podria potencializar la

marca e imagen de la UPCED.
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CAPITULO IV



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Después de llevar a cabo el proyecto de disefio de un plan de marketing educativo para la
UPCED, se han podido obtener varias conclusiones importantes, tras los resultados obtenidos
a través del diagnostico realizado, se evidencid la existencia de un alto porcentaje de
profesionales no conocen a totalidad los programas ofrecidos por la UPCED, asi mismo hay
un gran porcentaje que considera importante la buena realizacion de artes o flayer’s para la
comunicacion e identidad de marca en las redes sociales, sobre todo en Facebook.

La percepcion visual que el marketing digital ofrece al cliente es uno de los puentes mas
relevantes que actualmente toda institucion debe consolidar para garantizar clientes
potenciales. A continuacion, se enlista algunos de los elementos relevantes abarcados en
respuesta del presente proyecto:

e Mediante la evaluacion del nivel actual de imagen e identidad de marca y
posicionamiento que tiene la UPCED, la aplicacion de encuestas y cuestionario fue
fundamental para conocer la perspectiva del servicio, desde el punto de vista y
profesionalismo de los adinistrativos de la UPCED hasta los cientes potenciales, ya
que las encuestas fueron dirigidas al pablico general y potencial.

e Describir los elementos necesarios para la construccion de identidad de marca y
posicionamiento en favor de la UPCED fue fundamental para elaborar el plan de
marketing educativo sugerida a la UPCED, porque permite mejorar la visibilidad y
reputacién de la institucién, atrayendo a més profesionales en busca de un prograna a
nivel postgtradual que la UPCED ofrece.

e La estrategia de marketing se determino mediante el diagndstico realizado, dando
como resultado que la plataforma con mayor alcance es el de Facebook, por lo cual
el medio mas adecuado y estrategia a utilizar serian los flayer’s elaborados con las
metricas e indicadores del marketing, complementado con el enfoque alineado con
los valores y la mision de la institucién, para asi garantizar la coherencia en la
comunicacion y la imagen que se proyecta.

e La segmentacion del mercado fue esencial para disefiar correctamente la estrategias

de marketing, ya que permitio identificar y conocer de manera mas precisa a los
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diferentes grupos, edades, preferencias y caracteristicas de las personas interesadas
en los programas de la UPCED.

e El plan propuesto mediante este proyecto, generd la creacion de flayers con analisis
de contenidos propuestos para la UPCED, en contribucion y sugerencias desde el
ambito educativo, sin el afan de desprestigiar o generar observaciones de forma
negativa; sino, con el objetivo de contribuir con el presente proyecto a la Unidad de
Postgrado y asi consolidar un publico més amplio.

e La evaluacion y el seguimiento continuo de las acciones de marketing seran
fundamentales para medir su efectividad y realizar ajustes continuos si es necesario,
para responder a la demanda y caracteristicas de la segmentacion de mercado.

El marketing digital educativo planteado en el presente proyecto tambien contribuye al
conocimiento y especializacion de profesionales de la carrera Ciencias de la Educacion, para
que se pueda generar espacios laborales nuevos Yy de investigacion que se abarcan en el
ambito del marketing digital como medio de tranformacion y avance tecnolégico en el

educador.

4.2. Recomendaciones

El presente proyecto de grado recomienda a la UPCED, tomar en cuenta el disefio del plan
de marketing digital educativo sugerido, en favor de ser una herramienta invaluable para
promover a la institucion, atrayendo a nuevos profesionales o clientes interesados en los
cursos de postgrado.

Se recomienda de igual forma, no cerrarse a la propuesta de artes o flayer’s realizados de
manera creativa como producto del presente proyecto, ya que se tomo en cuenta la
segmentacion de mercado, lo cual potencializa los aspectos de marca, imagen,visibilidad,
contenido e informacion, todo con la finalidad de la mejora institucional de la UPCED.

De igual forma se recomienda realizar un analisis de métricas de marketing digital, con
relacién esencial para la optimizacion continua de las estrategias de marketing, porque
proporcionara datos concretos sobre la interaccion con el publico objetivo.

También se recomienda la formacion de profesionales de Ciencias de la Educacién en el
ambito de marketing digital educativo, para generar nuevos medios de trabajo y expansion
de conocimientos como educadores integrales en la formacion y administracion en medios

digitales.
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ANEXQOS

Anexo 1. Encuesta para la segmentacion de mercado

ENCUESTA
SEGEMENTACION DE MERCADO

&

4
Mediante la presente encuesta, el objetivo principal es obtener =

datos para realizar la segmentacion de mercado para pogramas >

academicos a nivel postgradual. Gracias por su participacion

1.;En que area vive actualmente?
« LaPaz []
« El Alto
« Otro

2.;Cual es su rango de edad ?
= 20-30
« 31-40
« 41-50
» 51-60

Himimin

3.;Cual es su género?

« Masculino

« Femenino _]

« Otro _|

4. ;De que clase social se considera?

« Baja
« Media
« Alta

minin

5.;Cual es su grado académico?

= Universitario
« Teécnico Superior
« Egresado

« Licenciatura

HiRiNn
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6.;.En que Universidad estudio o estudia?

« Privado

. Publico
7.,Como profesional le gustaria especializarse en alguna drea determinada?

« Si
« No

« Tal vez [ |

8.;Tiene interés de mantenerse actualizado en su campo laboral a través de cursos de postgrado?

« Si
« No

« Tal vez

9. ;Esta interesado en establecer redes de contacto y colaboracion con otros profesionales del mismo
campo mediante programas de postgrado?

« Si
« No

« Tal vez
10. ;Considera que tiene responsabilidad y compromiso con sus estudios?

« Si
« No

« Tal vez
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Anexo 2. Cuestionario para administrativos

CUESTIONARIO A ADMINISTRATIVOS ENCARGADOS DE LA UPCED

CARGO:

FECHA
SEXO:

INDICACIONES: Marque con una (X) la casilla correspondiente a su respuesta.

1.;Qué medios digitales utilizan en la UPCED para promocionar las ofertas académicas?

| Facebook | | Instagram | | Tik Tok | | Otra | |

2. ¢Cudl oferta académica, es la de mayor demanda dentro de la UPCED?

| Diplomados | | Maestrias | | Doctorados | | Otros | |

3. ¢Cudles son las caracteristicas diferenciales del diplomado en Educacion Superior que ofrece
la UPCED, a comparacion de otras, que ofertan el mismo diplomado?

| Calidad | | Cursos | | Profesionales | | Plataforma | |

4. ¢Cuentan con algun asesor del area de marketing digital?

| Si | [No | | Nosotros mismos | No se requiere | |

5. ¢Desde su perspectiva considera que la UPCED tiene relevancia académica ante otras

Unidades de Postgrado dentro o fiera de la Umsa?

| Si | [No | | Puede ser | | Hay competencia | |
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6. ¢Qué medios digitales considera que son los mejores mensajeros 0 promotores para

promocionar las ofertas académicas de la UPCED?

| Facebook | | Instagram | | Tik Tok | | Otra | |

¢ Tiene informacion acerca de la interaccion que existe en las redes sociales que tiene la
UPCED?

| Si | | No | | A veces | |

¢Piensa que existe alguna carencia dentro de manejo digital de la UPCED para realizar un
marketing educativo?

| Si \ | No \ | A veces | \

. ¢ Tendria para la UPCED algun beneficio la promocion y posicionamiento de sus cursos

ofertados?

| Si | | No ] | A veces | |
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Anexo 3. Encuesta a profesionales de diferentes carreras para conocer los resultados
del proyecto

ENCUESTA A PROFESIONALES DE DIFERENTES CARRERAS

Universidad Fecha:
Edad: Sexo:
Carrera:

Margue con una X el indicador del cual este de acuerdo:

PREGUNTAS INDICADORES

Sl N[@)

1. ¢Conoce acerca de la unidad de postgrado que tiene la carrera

Ciencias de la Educacién?

2. ¢Asistio a algun curso o taller ofrecido por la UPCED?

3. ¢Conoce los programas que ofrece la Unidad de Postgrado que tiene

la carrera Ciencias de la Educacion?

4. ;Considera que la visibilidad de la UPCED es reconocida por otras

carreras?

5. ¢Tiene conocimiento de que trata un plan de marketing digital

educativo?

6. ¢Conoce alguna otra universidad que ofrezca los programas a nivel

postgrado?
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7. ¢Considera que la UPCED tiene competencias de otras carreras y

universidades?

8. ¢Considera que existen carencias de manejo digital de la UPCED?

9. (El flayer realizado y creado le parece mas ordenado y mejorado?

10. ¢Considera un buen marketing digital la creacion de flayer?

Anexo 4. Fotografias de | trabajo de campo realizando las encuestas
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Anexo 5. Cronograma de actividad

ACTIVIDADES MESES
AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
SEMANAS 1 /2|3|4 |1 |2 |3 |4 |1 |2 |3 |4 |1 |2 (3 (4 |1 |2 |3 |4

Revision de perfil

Segunda revision de perfil

Dialogo del proyecto

Sustento teorico referencial.

Empleo de cuestionario para la realizacion del diagnostico a
profesionales.

Presentacion de perfil

Recoleccion de datos institucionales y andlisis de datos
obtenidos.

Elaboracion del modelo de Marco Logico

Disefiar un plan de marketing digital educativo de
posicionamiento y visibilidad.

Evaluacion del actual nivel de imagen e identidad en redes
sociales.

Elegir la estrategia de Marketing educativo para el
posicionamiento e identidad en el campo educativo y laboral.

Determinar los elementos de un plan de marketing digital
educativo de posicionamiento y competitividad para la UPCED

Evaluar los alcances del plan a implementar y su funcionalidad
para la UPCED

Seguimiento evaluativo a las redes sociales y medios digitales

Analizar el impacto de posicionamiento y competitividad del
plan de marketing digital educativo.

Evaluacién final del proyecto, con resultados y alcances.

Recomendaciones y conclusiones

Presentacion final del proyecto de grado.
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