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INTRODUCCION
La estrategia es un elemento clave en toda organizacion, que determina el éxito o fracaso
en el cumplimiento de los objetivos propuestos por los directivos. Para iniciar con una buena
estrategia es primordial conocer el mercado, los consumidores y el entorno en el que la empresa
opera, asi mismo reconocer las fortalezas y debilidades que tiene la organizacion a la hora de

competir y diferenciarse dentro un mercado establecido.

Existe una herramienta que ayuda a identificar y definir los factores anteriormente
mencionados, esta herramienta es la investigacion de mercado, la cual permite a los dirigentes
realizar las acciones de planear, organizar, dirigir y controlar las actividades en el area mercadeo
de manera exitosa, orientdndose en los clientes a los que se tiene previsto llegar, por lo que ha

logrado tener una gran importancia en las organizaciones.

Sin embargo, se debe resaltar que We-Up, plataforma de orientacidon vocacional, desde
sus inicios se ha creado y desarrollado con los conocimientos empiricos que tienen sus gestores,
y hasta el dia de hoy no han realizado mayores esfuerzos encaminados hacia las herramientas
basicas que se incluyen en una investigacion de mercado para conocer con mayor profundidad

los clientes y el mercado al que se pretenden dirigir.

En las siguientes paginas se mostrara el desarrollo de una propuesta de investigacion
que se encamina en aplicar diferentes herramientas de una investigacion de mercado, como la
matriz DOFA y PESTEL, y en trabajar con instrumentos como la segmentacion de mercado y
el marketing mix. Como mecanismo de recoleccion de la informacion se empleo la encuesta,
que permitié conocer de una mejor manera los gustos y las necesidades de los jovenes de
ultimos grados de algunos colegios en la ciudad de Rionegro, Antioquia, al igual que conocer

el potencial de mercado que tendria We-Up dentro de la region.



ANTECEDENTES
We-Up es un proyecto de idea de negocio que se encuentra en su fase de estructuracion
e implementacién en el Centro de Desarrollo Empresarial (CDE) de la Universidad Pontificia
Bolivariana de Medellin, Antioquia. Nace como una alternativa para llevar la educacion hacia
la digitalizacion y adaptarse asi a las transformaciones y necesidades que el mundo enfrenta en
la actualidad, se enfoca en los estudiantes adolescentes de ultimos grados que realizan su

transicion a la vida universitaria.

Esta plataforma consiste en una serie de modulos que abarcan diferentes temas que estan
asociados a la orientacién vocacional, cada seccidn esta guiada por una ruta de aprendizaje la
cual empieza por el autoconocimiento de la persona, luego se brinda informacion del mercado
laboral y se finaliza mostrando las ofertas y oportunidades educativas existentes en el momento
de acuerdo al proceso individual que cada joven obtuvo en la plataforma. Toda la informacion
se presenta de una manera dindmica, bajo una tematica audiovisual e interactiva, como juegos
y videos, que les permite a los jovenes tener una mejor vision para lograr elegir de forma

efectiva la carrera o profesion que mejor se ajusta a sus gustos y su personalidad.

El cambio del colegio a la universidad es una de las etapas mas importantes en la vida
de los jovenes. Las decisiones que se tomen en este momento tendran un impacto a largo plazo,
no solo en su rol como estudiante sino también en su papel como miembros de la construccion
de la sociedad futura. Cuando una persona elige la carrera correcta, que se adapta a sus gustos,
capacidades y necesidades sociales, podra desarrollar su méximo potencial, lo que le permite
enfrentar cualquier tipo de adversidad que se le presente tanto en el proceso formativo como en

el ejercicio laboral.

Sin embargo, una gran cantidad de jovenes no logran encontrar la profesion correcta por

falta de una buena orientacidon vocacional, pues no llegan a tener la claridad suficiente al



momento de tomar esa decision. Las consecuencias se ven reflejadas en las estadisticas de
desercidon, que mantienen siempre inquietas a las universidades e incluso al gobierno y la
sociedad en general. Entre estas se encuentran datos como: el 49% de los jovenes en Colombia
no acceden a educacion superior (Pefia Castaneda, 2019). Ademas, segun un estudio del Banco
Mundial, los niveles de desercion promedio del pais son del 42%, entre las principales causas
de este problema estan los factores econdomicos, sociales, académicos y personales (Sectorial,
2020). En una medida considerable, también se encuentra la falta de orientacion vocacional
como causante de la problematica, asi lo manifiestan los jovenes al expresar que su principal
motivo de desercion es la eleccion de la carrera inapropiada (Tran, Huynh, Giang, Nguyen-Thi,

& Nguyen-Thi, 2020).

Diferentes instituciones brindan servicios de orientacion vocacional, pero son
insuficientes. Las universidades crean espacios de inmersion s6lo para presentar su oferta, pero
no desarrollan el autoconocimiento, factor clave para la toma de esta decision. Los colegios
invierten en psicdlogos pedagdgicos que pueden aportar en ese aspecto, pero que, en la practica,

muy pocos estudiantes los utilizan.

Es necesario plantear un esquema de trabajo para el desarrollo de las estrategias a partir
de la informacidn suministrada por parte de los estudios desarrollados durante la investigacion
de mercado. A través de las conclusiones y estrategias que arroje el estudio, se podran tomar
decisiones con cifras exactas que sustentan el comportamiento del mercado y las acciones
correctivas que se deben implementar. La informacion que proporcione el mercado y sus
expectativas deben ayudar al mejoramiento continuo del plantel para asi ofrecer mas que un

servicio educativo. (Villalobos Bermudez, 2010)



ANTECEDENTES TEORICOS

Es preciso recalcar que la investigacion de mercado no es solo una actividad aplicada
en el ambiente de las organizaciones, sino que también es empleado con fines educativos y de
indagacion en distintas universidades para desarrollar trabajos investigativos, como es el caso
de Garcia (2015) en la Universidad del Azuay, un trabajo de grado que aplica herramientas
similares al proyecto a realizarse, como el analisis de la situacion actual y el plan estratégico,
ademads de abarcar otras herramientas para la correcta gestion del plan, que son usadas para una
plataforma educativa ecuatoriana llamada Pugllay.com, la cual ofrece una serie de cursos via
online mediante una suscripcion. Para recolectar la informacion el estudiante hizo uso de
metodologias tanto cualitativas como cuantitativas, aplicando encuestas y recopilando algunos
analisis estadisticos que se encuentran en internet por medio de Google y Facebook. Una vez
realizado la investigacion de mercado, el autor expresa que este le “ha permitido identificar el
entorno desde una perspectiva positiva y poder visualizarlo de manera mas clara” (Garcia
Garcia, 2015, pag. 90), igualmente le ha ayudado a reconocer diferentes estrategias, ideas,
datos, tendencias y promociones que se podrian aplicar para ganar mayor participacion en el

mercado y atraer a un alto nimero de clientes.

Otro trabajo investigativo es el de Hinostroza (2018), en el cual se aplico una
investigacion de mercado para evaluar la viabilidad del lanzamiento de una plataforma para
reservar servicios de belleza en Pert llamada “Beautygps”. En este caso se lleva a cabo un plan
de mercadeo muy completo compuesto por analisis situacional, investigacion de mercado,
planeamiento estratégico, tacticas de marketing con su implementacion y control. Todas estas
herramientas aplicadas permiten a la investigadora comprender tanto los problemas que
presentan los proveedores (centros de belleza) como las necesidades que tienen los usuarios, y,
de esta manera, se pudo ajustar la plataforma web para el cumplimiento de tales expectativas e

identificar otras oportunidades como “ampliar los servicios ofrecidos a centros holisticos, spas,



yoga, etcétera. Ademads, se buscara ampliar los servicios a otras zonas geograficas y llegar a los
varones” (Hinostroza Manrique, 2018, pag. 64). La metodologia utilizada para este proceso fue
de tipo exploratoria ya que se hicieron entrevistas a profundidad y se revisaron fuentes
secundarias, pues el objetivo era entender a los consumidores y proveedores de servicios de

belleza.

De forma similar, Mejia Aranda & Paredes Garcia (2018) realizan un trabajo de
investigacion para la pagina web “Animate” que presta sus servicios para la compra y venta de
anime en internet. Este estudio analiza, tanto factores que influyen al interior de la organizacion,
como los factores presentes en el entorno en el cual se ubica la empresa y se encuentra que
“Animate” tiene la oportunidad de implementar un plan de mercadeo digital para hacer crecer
las ventas del negocio, llegar a nuevos clientes y fidelizar los antiguos, basandose en ofrecer
una buena experiencia. La metodologia utilizada para este proyecto es de tipo mixta
(cuantitativa y cualitativa) empleando instrumentos como la entrevista, la observacion directa,

grupo focal y encuestas que sirvieron para la recoleccion de datos en el campo de estudio.

Por su parte, el trabajo realizado por Gascod Ferrer (2018) nos demuestra que una
investigacion de mercado puede ser aplicado en diferentes tipos de negocio, en este caso se
realiza sobre un video juego para smartphones. El andlisis de la situacion, estudio de mercado,
analisis interno y el marketing mix forman parte de las herramientas empleadas en este
proyecto, y con ellas se pudo conocer el mercado en el cual pretende entrar esta aplicacion
digital, el modelo de negocio pertinente para implementar, los gustos de los clientes y las
estrategias de distribucién y comunicacion apropiadas. En la recoleccion de la informacion se

empled una metodologia cuantitativa por medio de una encuesta realizada en Google Forms.

Con estas referencias tedricas analizadas se pueden identificar los aportes significativos

que traen consigo la implementacion de una buena investigacion de mercado, tanto para una



aplicaciéon movil, como para una plataforma web, es por esto que los anteriores trabajos nos

brindan un referente metodologico a tener en cuenta para la realizacion del siguiente proyecto.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Con la intencion de disminuir la desercidon de estudiantes en las universidades nace We-
Up, este proyecto pretende que los adolescentes dispongan de una correcta orientacion
vocacional, de tal modo que puedan tener un esquema en el ambito profesional de forma
planeada. A la vez, busca introducirse en la era de la informacién y las nuevas tecnologias
construyéndose como una plataforma digital e interactiva en la cual los jévenes puedan obtener

buena informacion, aprender y decidir el camino a tomar una vez termine su vida escolar.

Es necesario recalcar que dicho proyecto se encuentra operando en la ciudad de
Medellin, por lo que sus esfuerzos y sus investigaciones se focalizan alli. Sin embargo, la
problematica es mucho mas general y se identifica en una gran cantidad de jovenes
colombianos, por lo que se considera oportuno su aplicacion en otros entornos. Son bastantes
las Instituciones de educacion superior de diferentes partes del pais que han identificado como
un factor principal de desercion que “los estudiantes carecen de oportuna orientacion,
académica y personal” (Salcedo Escarria, 2010, pag. 55); de ahi la importancia que We-up
realice una adecuada investigacion de mercado dirigiéndose también a otros municipios, en este

caso a la ciudad de Rionegro, Antioquia.

Aunque sus gestores han intentado acercar a la estructura de una investigacion de
mercado realizando algunas investigaciones, como encuestas y entrevistas, estas han sido
demasiado empiricas, sin basarse en métodos técnicos especializados con los cuales se puedan
obtener informacidn que presente e indague de manera rigurosa el mercado al cual se pretenden
dirigir, el disefio del servicio que se va a prestar, su forma de promocion, rengo de precios y
otros elementos que el marketing indaga. De continuar sin el uso de herramientas técnicas, se
generara ambigliedad en los datos que obtienen y es aqui donde se encuentra una gran
problematica, pues al no tener una fuerte veracidad en la informacion, las estrategias que se

planteen podrian no tener buenos resultados y una adecuada finalidad.



La planificacion es una de las funciones mas importantes de la gestion empresarial. Un
plan de negocio es lo que permite gestionar una empresa, y un plan de marketing es un
elemento clave de la planificacion empresarial. Identifica las mejores oportunidades de
negocios para la empresa y describe como penetrar, captar y mantener posiciones en los

mercados identificados (Westwood, 2015, pag. 1).

Para las empresas el componente del marketing es un asunto fundamental, pues el
mercado se ha encargado que la actividad empresarial trabaje en entornos que demandan altos
niveles de competitividad. En estos ambientes el marketing ayuda a trazar el camino estratégico
y operativo de las compaiias, ademds, permite obtener ventajas competitivas en un entorno que

se vuelve cada vez mas cambiante y complejo.

La importancia de realizar una buena investigacion de mercado lo afirma Ortiz, M.,
Joyanes, L. & Giraldo, L. (2016) al decirnos que en esta era digital es realmente un deber
realizar investigaciones de mercados apropiadas a la hora de presentar nuevos productos y/o
servicios, lo que nos indica que cualquier nuevo lanzamiento al mercado que cuente con una
base tecnologica, debe respaldarse analizando el entorno, segmentando y estudiando al publico

al cual se orienta.

El presente trabajo se realiza con la intencion de ofrecer una investigacion de mercado
estructurada y con unas buenas bases técnicas, orientada a la ciudad de Rionegro, para que asi
el proyecto We-Up logre conocer mas a fondo sus clientes potenciales y disefiar de la mejor
manera aquellas herramientas de marketing, como el producto, promocion, la plaza, entre otros,

para llegar a tener un mayor impacto y potencial sobre el mercado al cual se va a dirigir.



PREGUNTA DE INVESTIGACION
(El disefio de una investigacion de mercado puede hacer que el proyecto We-Up

encuentre espacio de aplicacion en la ciudad de Rionegro, Antioquia?
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JUSTIFICACION

La investigacion propuesta busca, mediante la aplicacion de la teoria y conceptos del
marketing, encontrar explicaciones que nos ayuden a definir de la mejor manera el precio,
producto, plaza y el tipo de promocioén a ejecutar, encontrar los clientes potenciales y realizar
un correcto analisis interno y externo del proyecto. De esta forma, lo que se pretende es revisar
la aplicabilidad de una investigacion de mercado al proyecto WE-Up y se espera que los
resultados del trabajo sirvan para revisar su viabilidad, para ello se tiene como base de la
investigacion autores como Kotler & Lane Keller (2012) y Westwood (2015), quienes brindan
los criterios tedricos actualizados sobre temas relacionados con el marketing. Lo anterior
permitird contrastar y reafirmar el modelo teérico de una investigacion de mercado en una

realidad como la que se presenta en el proyecto We-Up.

El resultado de la investigacion basada en la implementacion de una investigacion de
mercado para el proyecto We-up en Rionegro, permitird elaborar estrategias concretas para
solucionar la carencia de instrumentos técnicos idoneos que se han presentado en sus estudios
para indagar el mercado, delimitar los clientes y promocionar su producto. La propuesta de
realizar una buena investigacion de mercado permite solucionar las necesidades identificadas,
dandole una orientacion en la ciudad de Rionegro, Antioquia, pues de esta forma se demostrara

la amplitud y el alto nivel de expansion que puede llegar a tener a futuro.

A raiz de dicha necesidad, este proyecto se justifica desde los procesos que deben ser
mejorados en términos de marketing e investigacion de mercados, se realiza al ver la necesidad
de llevar los productos y los servicios directamente a los clientes potenciales, igualmente
posibilita conocer el mercado al cual se esta incursionando para no caer dentro de posibles
océanos 1ojos, sino abrirse, desde los medios estratégicos, en nuevos mercados para imponerse
en ¢€l, sabiendo el potencial y el impacto que generara este proyecto en la nueva era de la

educacidn.
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OBJETIVOS

Objetivo general
Establecer una investigaciéon de mercado para el proyecto We-Up en la ciudad de
Rionegro para el primer semestre del afio 2021, aplicando herramientas que son propias del
marketing y que permitan un mayor acercamiento con el cliente y realizar, de igual modo, un

analisis del entorno.

Objetivos especificos

1. Analizar la demanda existente en Rionegro respecto al tema de orientacion
vocacional por medio de una encuesta en Google forms.

2. Emplear la herramienta de segmentacion de clientes para atraer al publico objetivo
y enfocar las estrategias en aquellas personas a las que se pretende llegar.

3. Aplicar las 4 P o marketing mix con el fin de determinar el precio, producto, plaza
y promocion.

4. Analizar los factores internos que influyen en el proyecto para que asi, por medio de
la herramienta DOFA, se pueda tener claridad de como implementarlo de una mejor
manera.

5. Examinar los factores externos que puedan influir en la implementacion del proyecto
por medio de la herramienta PESTEL para poder establecer unos pasos a seguir que

sean concisos Yy seguros.
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MARCO DE REFERENCIA

Para la siguiente investigacion, se tomara como referencia los trabajos realizados por el
estadounidense Philip Kotler, quien es considerado el principal autor del marketing moderno y
uno de los mayores expertos en el tema a nivel mundial. En su libro ""Direccion de marketing”’
(2012) nos brinda los conceptos y definiciones que se utilizan dentro de una investigacion de
mercado para su desarrollo e implementacion, igualmente nos indica los pasos a seguir a la hora
de aplicar cualquiera de las herramientas propias de dicha area. Este escrito proporciona
conceptos actualizados que reflejan los principales cambios que se han producido en esta

disciplina durante los ultimos 40 afios.

De igual modo se tendrd como referencia el libro “"Preparar un plan de marketing”’
(2015) del autor John Westwood, que ofrece el disefio y la gestion que se deben realizar dentro
de un plan de marketing, también propone las bases teoricas y la forma como se pueden aplicar

las diferentes herramientas para que sean desarrolladas de la mejor manera.

Asi mismo, el profesor y doctor en gestion empresarial Diego Monferrer Tirado, en su
libro “Fundamentos de marketing” (2013) nos brinda los conceptos, fundamentos y
herramientas primordiales para cualquier trabajo de mercadeo. La obra brinda una gran cantidad
de informacion para ejecutar el modelo de “marketing mix”, compuesto por producto, precio,
distribucion y comunicacion, al igual que otros datos para planificar, segmentar el mercado y

posicionar la marca.

La investigacion se realizara dentro del proyecto We-Up, que actualmente se desarrolla
en la Universidad Pontifica Bolivariana de Medellin, y se le asignara un enfoque de mercado
dirigido a los estudiantes de 10 y 11 de la ciudad Santiago de Arma de Rionegro, Antioquia.
Las fuentes de los datos empleados dentro de este trabajo serdn documentos que estan

relacionados con el marketing y que su fecha de publicacion se encuentre a partir del afio 2010.
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Para empezar, se determina una definicion que oriente acerca de lo que es el marketing,
pues sera el area seleccionada para trabajar en la investigacion. El concepto més reconocido lo
ofrece la American Marketing Association y define el marketing como “la actividad o grupo de
entidades y procedimientos para crear, comunicar, entregar ¢ intercambiar ofertas que tienen
valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general” (American Marketing

Association, 2017).

Para cumplir con los fines del mercadeo mencionados en la anterior definicion, se
cuentan con una gran cantidad de técnicas y herramientas que pretenden alcanzar unos objetivos
especificos a fin de seguir una estrategia. Para reunir las herramientas de forma ordenada y

desarrollar una buena gestion se dispone de la investigacion de mercado.

El plan de marketing es el instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo de
marketing; el cual opera en dos niveles: estratégico y tactico. El plan estratégico de
marketing establece los mercados meta y la propuesta de valor de la empresa con base
en el andlisis de las mejores oportunidades de mercado. El plan tactico de marketing
especifica las técnicas de marketing que incluyen las caracteristicas del producto,
promocion, comercializacion, fijacion de precios, canales de venta y servicios. (Kotler

& Lane Keller, 2012, pags. 36-37)

Con esta informacion se puede ver que una investigacion de mercado es una estrategia
ideal para resolver el problema planteado en esta investigacion, pues ayuda a We-Up a conocer
y comunicarse correctamente con sus clientes potenciales, ademads de transmitirles una solucion
de valor para atender sus necesidades de forma que el cliente quede lo mas satisfecho que sea

posible.

Dentro de una investigacion de mercado se pueden encontrar técnicas reconocidas y

usadas por muchos profesionales, como las matrices DOFA y PESTEL, al igual que el método
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del marketing mix y la segmentacion de mercados. A continuacion, explicaremos en qué

consiste cada uno de ellos.

Westwood (2015) nos indica que la matriz DOFA consiste en analizar e identificar las
fortalezas y las debilidades del negocio, las posibles amenazas del entorno y las oportunidades
existentes en el mercado. Lo mas habitual es realizar este ejercicio en un mismo cuadro
comprendido por cuatro cuadrantes; en los dos cuadrantes superiores se ubican las fortalezas y
debilidades (que son los factores propios de cada compafiia) y en los dos inferiores las
oportunidades y amenazas (que comprenden factores externos sobre los que la compafiia tiene
poco control). Una vez interiorizado los resultados de cada cuadrante de la matriz DOFA Ia
empresa podra aumentar sus fortalezas, sobreponerse a sus debilidades, beneficiarse de las

oportunidades y protegerse de las amenazas.

Luego de emplear esta herramienta, se puede continuar con el andlisis externo, o
también llamado macroentorno, por medio de la herramienta PESTEL (siglas de Politico,
Econdmico, Social, Tecnologico, Ecologico y Legal), con esta se podra “reconocer todos
aquellos factores externos a tu empresa, sobre los que ti no tienes influencia, pero al tener
informacion sobre ellos conseguirds aminorar los efectos de tus amenazas e incrementar los
efectos de tus oportunidades” (Trenza, 2020). La Figura 1 describe cada uno de los factores que
integran la matriz PESTEL. Para un mejor analisis, se puede separar cada caracteristica
identificada en el macroentorno en oportunidad o amenaza, de acuerdo al beneficio o la

desventaja que podria traer para la empresa.



FACTOR DESCRIPCION
Politico Tienen que ver con la vida politica a todos los niveles (local, regional,
nacional e internacional) que puedan afectar a la actividad de tu
empresa en el futuro.
Econdmico Son aquellas cuestiones econdmicas actuales o futuras que pueden

afectar en la ejecucion de la estrategia de tu empresa.

Socio-cultural

Son aquellos elementos de la sociedad (cultura, religién, creencias...)
que pueden afectar a tu proyecto. Es importante prestar atencion a las
tendencias en la sociedad actual v ver como éstas van cambiando.

Tecnologico

Son decisivos actualmente, pues la velocidad de mejora tecnologica
de hoy es brutal. Tienes que ser consciente que la tecnologia que se
esta desarrollando hoy va a cambiar nuestro futuro inmediato, ¥ tu
empresa no sera ajena a ello.

Ecoldgico

Son aquellos que guardan relacion con el medioambiente. A priori no
afectan a todos los sectores, pero no debes olvidarte de ellos, pues
existen cabios normativos, de conciencia social, de tendencias... que
pueden afectar a mediano plazo a tu empresa.

Legal

Son todos aquellos relacionados con la obligacion de cumplir las leyes
establecidas. Es necesario conocer la legislacion y los cambios en la
normativa relacionada con tu empresa, que pueda afectar tanto de
forma directa como indirecta.

Figura 1. Analisis del macroentorno PESTEL.

Elaboracion propia con base en (Trenza, 2020)

Otra herramienta del marketing a emplear es la de marketing mix.

15

El marketing mix se refiere a la combinacion de variables de marketing controlables que

la empresa utiliza para alcanzar el nivel deseado de ventas en el mercado objetivo. La

clasificacion mas comun de estos factores es la clasificacion de cuatro factores

denominada 4P : precio , producto , promocion y lugar (o distribucion ). (The Common

Language Marketing Dictionary, 2020)

La Figura 2 detalla cada uno de los factores que se emplean en el marketing mix.



16

VARIABLE DEFINICION
Producto Se concibe como una propuesta de valor, es decir, un conjunto de ventajas
que se contribuyen para satisfacer las necesidades. Esta propuesta de valor
se materializa en una oferta que supone una combinacion de productos
fisicos, servicios, informacion, experiencias, etc.
Precio Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o por un servicio, o
la suma de todos los valores que los consumidores intercambian por el
beneficio de poseer o utilizar productos.
Distribucion Consiste en poner el producto a disposicion del consumidor final o del
comprador industrial en la cantidad demandada, en el momento en el que lo
necesite v en el lugar donde desea adquirirlo.
Promocion Por comunicacion se entiende la transmision de informacion del vendedor
(comunicacion) | al comprador, cuyo contenido se refiere al producto o a la empresa que lo
fabrica o vende. Esta se realiza a través de distintos medios (tanto
personales como impersonales) vy su fin tltimo es estimular la demanda.

Figura 2. Las 4 P del marketing mix.

Elaboracién propia con base en ( Monferrer Tirado, 2013).

Por ultimo, se recurrird a la segmentacion de mercados, con esta lo que se busca es llegar
a un grupo de clientes especificos a los que se les busca transmitir de la forma mas completa la

oferta de valor de la empresa.

Segmentar es diferenciar el mercado total de un producto o servicio en grupos diferentes
de consumidores, homogéneos entre si y diferentes a los demds, en cuanto a habitos,
necesidades y gustos, que podrian requerir productos o combinaciones de marketing
diferentes. Estos grupos se denominan segmentos y se obtienen mediante diferentes
procedimientos estadisticos, a fin de poder aplicar a cada segmento las estrategias de
marketing mas adecuadas para lograr los objetivos establecidos a priori por la empresa.

( Monferrer Tirado, 2013, pag. 57)

Dependiendo del tipo del publico al que se pretenda dirigir, se podra realizar una
segmentacion en los mercados de consumidores o una segmentacion en los mercados
industriales; Para nuestra investigacion, se emplea la segmentacion en los mercados de

consumidores. Los autores Kotler & Lane Keller (2012) presentan las bases para realizar dicha



segmentacion siguiendo 4

criterios: geografico, demografico, psicografico

comportamiento. Cada uno de los criterios se explica en la figura 3.

VARIABLE

CONCEPTO

Segmentacion geografica

Se divide el mercado en unidades geograficas, como naciones,
estados, regiones, provincias, ciudades o vecindarios que influyen
en los consumidores. También se pueden tener en cuenta el tamafio
de la poblacion, el clima, la educacion, religion, entre otras.

Segmentacion El mercado se divide por variables como edad, tamaio de la familia,
demografica ciclo de vida de la familia, género, ingresos, ocupacion, nivel
educativo, religion. raza, generacion, nacionalidad y clase social.
Una de las razones por las que las variables demograficas son tan
populares entre los especialistas de marketing, es que muchas veces
estan asociadas con las necesidades y deseos de los consumidores.
Segmentacion La psicografia es la ciencia que utiliza la psicologia v la demografia
psicografica para entender mejor a los consumidores. En la segmentacion

psicografica los compradores se dividen en diferentes grupos con
base en sus caracteristicas psicoldgicas/de personalidad, su estilo de
vida o sus valores

Segmentacion conductual
0 de comportamiento

Los especialistas en marketing dividen a los compradores en grupos
con base en sus conocimientos de, su actitud hacia, su uso de, y su

respuesta a un producto.

Figura 3. Variables de la segmentacion de mercados.

Elaboracion propia con base en (Kotler & Lane Keller, 2012).

y
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de

Por otro lado, como método para recoleccion de la informacion se utilizaria la encuesta,

esta ha sido disefiada y planificada con la intenciéon de recolectar un conjunto de datos

determinados. Se empieza con unas preguntas preliminares que sirven como introductorias para

conocer datos geograficos de los encuestados, luego de esto se configuran 5 secciones en la

encuesta.

La primera seccion es llamada “necesidades de los estudiantes”, Monferrer Tirado

(2013) distingue las necesidades como “una carencia genérica, ya sea fisica (como la

alimentacion, el vestido o la seguridad), social (como la aceptacion o la pertenencia a un grupo)

o individual (como la autorrealizacion personal)” (pag. 19). Lo que se pretende con esto es

identificar aquellos elementos que requieren y que desean los jovenes frente al tema de

orientacion vocacional.
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Una segunda seccidn es “actualidad frente a la necesidad”, en esta se busca conocer
como se sienten los jovenes actualmente, ya teniendo identificados los deseos que tienen
respecto a esta tematica. También se busca conocer si realmente hay una necesidad frente a la

orientacioén vocacional y que tanta informacion reciben los estudiantes sobre ella.

El tercer bloque es llamado “herramientas actuales”, estd sirve a la investigacion para
indagar sobre aquellas ofertas existentes con las que los jovenes cubren la necesidad,
entendiendo la oferta como una combinacion de productos, servicios, informacién y
experiencias para entregar un beneficio (Kotler & Lane Keller, 2012). Igualmente se pretende
distinguir aquellas herramientas y competidores a las que acceden los adolescentes para

encontrar informacion sobre el tema de eleccion de su carrera o planificacion de su vida.

La cuarta, referida como “disefio del servicio”, se implementa para conocer aquellos
deseos, recursos y utilidades que los alumnos quisieran encontrar en una plataforma web que
cubra la necesidad frente al tema tratado. “El disefio se refiere a la totalidad de las caracteristicas
que determinan como se ve, se siente y funciona un producto desde el punto de vista del

consumidor” (Kotler & Lane Keller, 2012, pag. 332).

La ultima seccion nombrada “valoracion” indaga sobre la cantidad de dinero que los
jovenes estarian dispuestos a invertir en una plataforma web y sondear sobre aquellos elementos
de valor que encontrarian en ella, de esta forma la plataforma podria ir acompafiada de una serie

b

de atributos que los diferencie mayormente de la competencia.

Una vez entendido estos conceptos de manera clara, se puede sintetizar que esta
estructura de una investigacion de mercado permite reconocer, tanto las potencialidades que
tiene el propio negocio, como los factores que benefician y/o dificultan ponerlo en marcha con

miras a cumplir con los objetivos estratégicos.
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La investigacion de mercado permite, a la vez, alcanzar un potencial mas alto del
negocio al concentrar sus esfuerzos en un grupo objetivo, de manera que las acciones que realiza
la empresa, como las ventas o la comunicacion, pueden llevarse a cabo de una forma mas eficaz.
Esto es posible siempre y cuando se tenga un correcto andlisis del entorno, segmentacion y
estudio del publico al que se desea llegar, igualmente reconociendo aquellas fortalezas y puntos

a mejorar de la propia compaiiia.

Con todos los aspectos anteriores se puede sintetizar, entonces, que las falencias que
actualmente presenta el proyecto We-Up se ajustan a las soluciones que ofrece una
investigacion de mercado gestionado de forma técnica y llevado a cabo por un grupo de
personas con conocimientos en el tema. Con esta herramienta, We-Up podria tener una buena
cantidad de informacion y estrategias para ganar un rapido posicionamiento en el mercado y

atender aquellos aspectos de valor que requiere su nicho de mercado.
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DISENO METODOLOGICO
Para revisar la viabilidad de esta investigacion de mercado, se utilizara principalmente
un enfoque cuantitativo, el cual “usa la recoleccion de datos para probar hipotesis, con base en
la mediciéon numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y

probar teorias” (Hernandez Sampieri, Ferndndez Collado, & Baptista Lucio, 2006, pag. 5).

Este trabajo tendra como primordiales métodos la investigacion exploratoria y
descriptiva. La instancia exploratoria se basara en marcos de referencias tedricos y su aplicacion
practica, ya que existe ausencia de conocimiento y de manejo especifico referido al problema
de investigacion; seguido a esto, en la instancia descriptiva, se propone identificar elementos y
caracteristicas del problema a investigar, al igual que comprender comportamientos sociales,
creencias, formas de pensar y actitudes de un colectivo de personas. Luego la informacion

recolectada se examinard y se sometera a procesos de tabulacion y anélisis estadisticos.

Para lograr los objetivos propuestos se recurrird al empleo de técnicas propias del
mercadeo como lo son la matriz DOFA y PESTEL, la evaluacion de mercados y la aplicacion
de las 4P (marketing mix) que conforman nuestro plan estratégico de mercadeo. Para la
recoleccion de informacidn de fuentes primarias se disefiara una encuesta, que posteriormente
serd aplicada a los estudiantes que cursen los ultimos grados (10 y 11) de instituciones

educativas en Rionegro.

La informaciéon numérica recolectada serda medida por medio de herramientas
estadisticas con el fin de determinar los factores cuantitativos y los datos que describan un
caracter seran agrupados de forma que se puedan analizar aquellos factores cualitativos de
mayor importancia. Con esta informacion, se busca conocer el tamano del mercado, segmentar
los clientes, analizar los competidores, encontrar posibles estrategias a implementar, entre otros

datos, que permitiran tener un mejor conocimiento del proyecto.
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A través de la implementacion de las encuestas en los colegios y su procesamiento en
softwares como Microsoft Excel, para realizar tabulacién y estudios estadisticos, se busca
conocer y estudiar factores que influyen tanto dentro como fuera de la empresa, para asi generar
acciones que permitan llegar de manera directa a los clientes y consumidores del proyecto, de
forma que se puedan producir ventas efectivas y se posea una relacion mas cercana con su
publico objetivo. Igualmente, el resultado de la investigacion permitira explicar la validez de

los instrumentos que se emplearan por medio de su aplicacion.

Dicho lo anterior, en la investigacion se utilizardn tres tipos de métodos: el método
deductivo se emplea para realizar las matrices DOFA y PESTEL dado que permite dividir una
situacion general en hechos particulares; el método de andlisis servira de apoyo para la
realizacion de la evaluacién de mercados y el marketing mix puesto que permite medir las
causas y efectos que tendra las estrategias implementadas; y por tltimo el método estadistico
brindard las bases para recolectar, presentar, sintetizar y analizar los datos cualitativos y

cuantitativos.

De acuerdo al plan metodoldgico para la recoleccion de la informacion se utilizaran

fuentes primarias y secundarias.

e Fuentes primarias: Informacion que sera recopilada a través de cuestionarios y
encuestas.
e Fuentes secundarias: Informacion escrita que serd recopilada para la ejecucion

del proyecto tales como libros, documentos, textos, revistas y prensa.

Los instrumentos que se utilizaran para el andlisis y el tratamiento de la informacion de
la investigacion de mercado son mediciones cualitativas sobre las encuestas realizadas y su
comparacion entre los diferentes colegios a los cuales se les realizardn, para asi obtener nuevos

datos. Para el analisis de los datos cuantitativos se emplean las herramientas suministradas por
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Google Forms para el estudio de la encuesta, en especial la informacion tabulada
automaticamente en hojas de cdlculo de Microsoft Excel para su andlisis estadistico y creacion
de graficos. Ademas, el material recopilado a partir de la investigacion se presentard por medio

de tablas, representaciones graficas y diagramas.

La encuesta mencionada se aplicara a los estudiantes de grado 10 y 11 de colegios
publicos y privados que estén ubicados en el area urbana de la ciudad de Rionegro, se estima

una edad promedio de los estudiantes entre los 14 y los 18 anos.

Para calcular la muestra se tuvo en cuenta los datos de la gobernacion de Antioquia
ofrecidos en su ultimo anuario estadistico (2018), el cual, en el apartado referido como
“Matricula en los establecimientos de educacion media oficiales y no oficiales de los
municipios de Antioquia por subregion, grado y area”, nos dice que en la zona urbana del
municipio de Rionegro se matricularon 1.021 jovenes en el grado décimo y 867 jovenes en el
grado once. Teniendo en cuenta la poblacion total de 1.888 estudiantes de media académica, un
nivel de confianza del 85%' y un margen de error de 5%, se obtuvo como resultado una muestra

de 187 estudiantes a encuestar.

! Se toma en cuenta este porcentaje de nivel de confianza puesto que la muestra poblacional se debid
reducir por que la emergencia de pandemia por el virus SRAS-CoV-2 llevo a todas las instituciones educativas a
cerrar las puertas de sus sedes y a los directivos y estudiantes realizar su labor de forma remota, esto llevo a que
contactarlos resultara una tarea con mucha dificultad y con pocas respuestas para aplicar la encuesta a los
estudiantes de los colegios.
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RESULTADOS Y DISCUSION

Analisis de la demanda
La encuesta, presentada en el anexo de este trabajo, se aplicd a 4 instituciones de
educacion de Rionegro: Colegio La Presentacion, el Colegio Monsenor Alfonso Uribe
Londono, la Institucion Educativa Josefina Mufioz Gonzales y a la Institucion Educativa
Escuela Normal Superior de Maria. Estos fueron elegidos con el proposito de tener una muestra
mas diversa y conocer la percepcion de dos colegios publicos y dos colegios privados, que

tuvieran un niimero significativo de alumnos en sus tltimos grados.

La interpretacion de los resultados en el item de necesidades de los estudiantes da a
entender que los alumnos encuestados sienten que las instituciones educativas si los instruyen
frente al tema de la orientacion vocacional, estas lo hacen mediante charlas, seminarios, talleres
y otras actividades que les ayuden a decidir sobre su vida profesional. Ademas, gracias a las
intervenciones que hacen los colegios, los alumnos consideran de suma importancia saber y

conocer frente a este tema.

Sin embargo, cuando se les preguntan sobre las herramientas psicoldgicas y educativas
que se les brindan para auto conocerse y escoger una carrera profesional, estos dicen que son
algunas o pocas, lo que conlleva a pensar que estan en una contradiccion, porque, aunque los
colegios apoyan con charlas y actividad, en cuestion de herramientas los estudiantes no notan
un apoyo significativo. También es importante recalcar que los estudiantes consideran de suma
importancia que en este proceso de orientacion haya un psicologo encargado, que los guie en

las decisiones o situaciones que se van presentando.

Otro de los resultados y que hacen parte del tema de actualidad frente a la necesidad,
arroja que el 50% de los estudiantes encuestados se encuentran indecisos sobre la eleccion de

la carrera que van a estudiar cuando terminen la etapa escolar, esto se ve reflejado también
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cuando se les pregunta si se sienten presionados por su entorno, ya sean amigos, familiares,
profesores o padres. Debido a esto, se podria decir que ellos sienten alglin tipo de temor de
enfrentarse a otra vida fuera de la escolar, que es la que llevan normalmente. Se destaca que los
estudiantes poseen una tendencia del 25% a querer estudiar ciencias de la salud, un 22% a

estudiar ciencias econdmicas o administrativas y un 14% a ciencias sociales (figura 4).

;Paor cuél de las siguientes ciencias de estudio tiene mayor inclinacion?

188 respuestas

@ Ciencias de la salud
@ Ciencias sociales
Ciencias econdémicas v administrativas
@ Ciencias agropecuarias
@ Ciencias de la educacion
@ Ingenieria o aviacion
@ Fsicologia
@ Meincling mas por las artes ( Musica )

1Y
Figura 1. Tendencia de eleccion de carrera.

Grafica generada automaticamente por Google Forms

Aunque los estudiantes antes habian respondido que se sentian presionados por su
entorno para tomar una decision, cuando se les pregunta quién especificamente influye en la
toma de esta decision, el 54% responde que nadie influye, lo que conlleva a pensar que las
técnicas, herramientas y actividades que estan ofreciendo los colegios de una u otra manera

podrian estar siendo efectivas.

En el item de herramientas actuales y debido a que los jovenes pasan una gran parte de
su tiempo en el mundo del internet, estos manifiestan que a través de los videos en YouTube
también consultan informacion con respecto a la orientacién vocacional, ademas lo

complementan con los aplicativos moviles.
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Cuando se les pregunta si alguna vez han utilizado plataformas web sobre la orientacion
vocacional, el 58% responde que no, esto es una oportunidad, ya que como We-Up no se ha
dado a conocer, puede ser mas llamativa y efectiva para los estudiantes, ademas como no se ha
potencializado su promocion y se estd en un mercado que hace parte de la era digital, su
adaptacion serd mucho mas facil. Adicional a esto, el 41,7% de los estudiantes que han utilizado

las plataformas web mencionan que se sienten con mejor vision hacia el futuro (Figura 5).

¢Qué sensaciones aparecen después de utilizar plataformas de orientacion vocacional?
188 respuestas

@ Méas seguridad y confianza
@ Con mejor vision hacia el futuro

Se siente totalmente igual que antes de
utilizar el programa

@ Mas incertidumbre

@ Mayor desconfianza para elegir una
carrera

Figura 5. Incidencia de las plataformas de orientacion vocacional en los jovenes.

Grafica generada automaticamente por Google Forms

Entrando al item de la descripcion del producto We-Up, es decir el tema del disefio del
servicio, los estudiantes sienten que la mejor forma de ver videos y cursos de educacion es por
medio de una pagina web, y que esta contenga en su mayoria imagenes y que sea didactica e
interactiva con algln tipo de juego, que ayude a amenizar su aprendizaje, y que se ofrezcan
servicios complementarios como programas de prelcfes, preuniversitarios, cursos de inglés y

cursos sobre emprendimiento (Figura 6).
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:Qué otros servicios complementarios preferiria que tuviera una pagina de este tipo?

188 respuestas

Cursos sobre emprendimiento
Cursos sobre programacion
Cursos de inglés

Desarrollo de habilidades blan...
Programas de apoyo para pres...
Todas las anteriores

Cursos sobre el disefio

cosas cémo, cinematografia, fo...

material para Examenes como...

0 25 50 75 100 125

Figura 6. Servicios complementarios para plataforma de orientaciéon vocacional.

Grafica generada automaticamente por Google Forms

En la parte de valoracion, los escolares consideran que las plataformas que son pagas
suelen ser mas completas que las gratuitas, debido a que estas tienen mas interaccion, son mas
instructivas, suelen ser mas personalizadas y ofrecen un mejor servicio, sin embargo el 91% de
los estudiantes nunca han invertido en plataformas que ofrezcan el tema de orientacion
vocacional como: Quevasaestudiar.com, Estrella polar test vocacional, Guiaacademica.com,
SENECO (evaluacidon neurocognitiva), Palermo.edu, Curso el tiempo, Changemaker.org.Sin
embargo, estos estarian dispuestos a invertir en este tipo de plataformas en unos rangos de
precios que oscilan entre $40.000 y $60.000 (Figura 7) y que serian pagadas en la mayoria de

los casos por los padres.
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:Qué rango de precios estaria dispuesto a invertir en ella?
110 respuestas

Figura 7. Rango de precios dispuestos por los jovenes.

Grafica generada automaticamente por Google Forms

@ Entre 20.000 y 40.000 COP
@ Entre 41.000 y 60.000 COP

Entre 61.000 y 80.000 COP
@ Entre 81.000 y 100.000 COP
@ Mas de 100.000 COP

Segmentacion de los clientes

Para el proyecto We-Up, la segmentacion determina la oferta y el potencial del negocio.

Para delimitar e identificar el mercado meta se han utilizado las variables presentadas en la

Tabla 1.

CRITERIOS GEOGRAFICOS DIVISION
* Region Oriente antioquefio
e Localidad Rionegro
* Tipo de poblacion Urbana
e Idioma Espaiiol

CRITERIO DEMOGRAFICO DIVISION
e FEdad Entre 14 y 20
s Educacion Que se encuentren cursando grado 10u 11.
*  Ocupacién Estudiante de bachillerato
e Clase social Media y alta

CRITERIOS DE COMPORTAMIENTO DIVISION

Tipo de usuario
Intensidad de uso
Actitud hacia el producto
Beneficio esperado
Frecuencia de compra
Lugar de compra

No usuario y usuario en potencia
Media ( de 2 a 3 veces por semana)
Entusiasta, positiva, curiosa.
Calidad, servicio, experiencia.
Mensual

E-commerce en la pagina web

CRITERIOS PSICOGRAFICOS
Estilo de vida
Personalidad

DIVISION
Estudiantes, gusto por las tecnologias, gusto
por adquirir mayores conocimientos y
superarse constantemente.
Curioso, motivado, visionario, innovador,
comprometido, proactivo.

Tabla 1. Segmentacion de los clientes.

Elaboracion propia
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Marketing mix
A partir de los anteriores datos suministrados por los estudiantes, se llega a la conclusion
que los factores como producto, precio, plaza y promocion deberan funcionar de la siguiente

manera:

Producto
We-Up es una plataforma de orientacion vocacional que le permite a estudiantes de
ultimos grados de colegio encontrar su profesion a través de contenidos audiovisuales y una
experiencia tan dindmica e interactiva como Duolingo. We UP busca ser una guia que
acompafa al estudiante desde el autoconocimiento y las necesidades del mundo actual hasta

conectarlo con las oportunidades educativas en el pais.

We-up nace como una opcion para disminuir la desercion de estudiantes en las
universidades y pretende que los jovenes tengan una correcta orientacion vocacional, de forma
que puedan construir un proyecto para sus vidas planificadamente. A la vez, busca introducirse
en la era de la informacion y las nuevas tecnologias proyectdindose como una plataforma
interactiva en la cual los jovenes puedan obtener buena informacion, aprender y decidir el

camino a tomar una vez termine su vida escolar.

Esta también es una excelente opcion para los colegios, ya sean publicos o privados, ya
que es una herramienta que complementa aquellas actividades que los docentes orientadores
hacen con los estudiantes, ademds la podran implementar no solo con estudiantes de 10 y 11,
sino que la podréan usar con grupos inferiores para que cuando lleguen a los otros grados tengan
muchos mas conocimientos y salgan mas preparados. We-Up hasta el momento solo cuenta con
su primera version, esta se puede observar desde cualquier dispositivo mdvil como celulares,
tablets, computadores, ademas puede ser visualizada por todo tipo de navegadores. La

plataforma cuenta con tres planes, denominados Plan ““Startship”’, “"Falcon”’, ""Rocket”’, los
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cuales cuentan con reuniones para los estudiantes, diagnosticos personalizados, plan de
aprendizaje personalizado, materiales en pdf, ejercicios practicos, material audiovisual e

interactivo, entre otros. Esto varia dependiendo del plan escogido y el costo que este tenga.

Precio
La plataforma We-up se divide en tres paquetes los cuales tienen diferentes
componentes, y de acuerdo con eso se define su precio, ademas este es cambiante durante el

afio dependiendo de la oferta y demanda que se produzca de la plataforma.

El primer paquete que serd el mas completo y tendra mas beneficios, oscilara entre los
$60.000 y $70.000 mil pesos, el segundo paquete que tendra beneficios similares al paquete
basico pero que se ajustara a otros factores, oscilara entre los $45.000 y $55.000 mil pesos,
mientras que el tercero que solo tendrd componentes elementales y no tendra accesos a algunos
de los cursos como preuniversitarios, prelCFES o cursos de inglés dependiendo de la eleccion
del estudiante, oscila entre los $35.000 y $45.000 mil pesos. Se plantean tres paquetes para que
todos los estudiantes tengan la posibilidad de acceder al que mas se ajuste a su presupuesto. Se
recalca que el precio puede subir o bajar dependiendo de la demanda. El precio se define por
medio de la estrategia de penetracion, debido a que la plataforma, inicialmente establece unos

precios bajos, pero de acuerdo a la demanda, los precios pueden tener variaciones.

Plaza
We-up prestara su servicio por medio de una pagina web, en la cual se podra encontrar
la informacion de sus cuentas, los servicios adquiridos, las tarifas pagadas, y su avance en los
cursos. Esta pdgina complementard el servicio adquirido con informacion o herramientas

adicionales, el poder resolver dudas, analizar tendencias, etc. (Hinostroza Manrique, 2018)

Este proyecto serd vendido de la siguiente manera: primero se hace un acercamiento a

los directivos de los colegios, segundo un acercamiento a los estudiantes para ofrecerles los
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servicios, tercero, una reunion con los padres de familia, quienes seran los que asuman el costo
de cada plan, cuarto, se hace una induccién con los estudiantes que adquirieron el plan y se les
habilita la suscripcion por un mes y asi sucesivamente los meses que vayan adquiriendo los
paquetes, de esta forma se asegura un alto nivel de involucramiento en el servicio brindado.
También se tiene una pagina de Facebook y de Instagram para responder a las PQR, estos
medios funcionaran como canal directo porque se esta haciendo contacto con los estudiantes

involucrados y, ademads, servira como canal indirecto para hacer publicidad del producto.

Gracias a que es una plataforma muy completa, los estudiantes tendran acceso 24 horas
al dia y los 7 dias de la semana y la podran utilizar en los espacios que los estudiantes consideren
mas productivos, por ejemplo si un estudiante entra dos horas a la plataforma, en el boton de
avance podra observar cudl ha sido su recorrido y los niveles en los que va; si no termina un
modulo, este se guardard con los avances que tenga y en otro momento el estudiante podra
continuar donde lo habia dejado, ademas los datos personales del estudiante solo serdn vistos
por el docente orientador y por ¢l mismo. Los estudiantes podran interactuar en linea con sus

compafleros y asi intercambiar conocimientos o ideas.

Promocion
La estrategia de promocion de We-up tiene se han dividido en tres etapas: La primera
es comunicar el lanzamiento; La segunda es captar a nuevos clientes; Y, por ultimo, incrementar
la frecuencia de toma de los servicios y fidelizar a los usuarios. A su vez, dichas etapas se
encuentran divididas en las siguientes categorias: digital, relaciones publicas, anuncios SEM?,
eventos y e-mails. Adicionalmente, se han planteado campatfias publicitarias para el primer afio

de la empresa. (Hinostroza Manrique, 2018)

2 Los anuncios SEM son una estrategia basada en ubicar palabras claves o paginas webs en los primeros
resultados de un buscador (como Google) con el fin de posicionar dicha pagina y/o la empresa.
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Para hacer un lanzamiento que sea exitoso, primero se hara una lista de colegios tanto
privados como publicos que deseen participar de este proceso, por medio de correos se les hara
la invitacion, este serd el primer momento. Luego de explicada la dindmica, en el lanzamiento
se procedera a hacer la captacion de clientes, es decir aquellos que en realidad estan interesados
en adquirir la plataforma, este proceso estara en un periodo de prueba de minimo 3 meses en el
cual se podran definir cuales son aquellas instituciones que se fidelizan con la aplicacion y que

estan viendo resultados en sus estudiantes.

Después del tiempo de prueba se ejecutara un evento donde las instituciones contaran
sus experiencias y como les ha parecido el servicio de la aplicacion, esto servird para hacer
nuevas relaciones y convencer a los colegios que atin no han adquirido el producto. Ademas,
se mostrara la aplicacion por medio de diferentes medios como lo son la television local y redes
sociales; el contacto con las instituciones se hard siempre de manera escrita por medio del
correo, para que ellos por este medio expresen sus dudas y sugerencias y por el mismo canal se

dara respuestas a cada uno de los casos.

DOFA
Para realizar el estudio de la situacion del plan a implementar, se utilizo la matriz DOFA
(Tabla 2), la cual sirvid para descubrir las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de

We-Up.

Luego de analizar el grafico, se concluyd que existen mas oportunidades y fortalezas
que debilidades y amenazas, lo que hace pensar que la investigacion de mercado es viable, ya

que tiene una mayoria de factores a favor que de factores en contra.



FOETALEZAS

Apoyo por parte de proceso de incubacidn
en CdE (centro de desarrollo empresarial)
Capacidad de gestion, marketing v
administrativa.

Apoyo de psicologos v pedagogos
profesionales.

Juventud en los gestores que permiten
llegar a los usuarios.

Facil accesibilidad v disponibilidad para
el nsuario al estar en la web.

Aszequible para el usvario.

Innovacion del producto v servicio

DEEILIDADES

Falta de acceso en desarrollo de
software profesional

Limitacion al tiempo de disponibilidad
de las areas de 1a UPB. (como asesorias,
Centro Produccion Audiovisual)
Lentitud por parte de los directivos de la
UPE para toma de decisiones con el
proyecto.

Atraso en investigacion v desarrollo.
Falta de experiencia por los gestores del
proyecto en algunos aspectos.

Empresa no reconocida por el mercado
(nueva).

OPORTUNIDADES

Entrar en un nuevo mercado en la cindad
de Rionegro

Entrar en un nuevo segmento, los jovenes
no han usado este tipo de producto.
Crecimiento répido del mercado al erear
alianzas estratégicas.

Diversificacion de productos
relacionados, segin el tipo de cliente.
Colaboracién con ofras empresas como
colegios v universidades

Loz usvarios de Rionegro podrian contar
con mayor capacidad adquisitiva

Arcceso a financiamiento de forma simple
con alianza TUPB v otros medios.
Tendencia a educacion virtual por parte
de loz jovenes.

Apoyo de UPE

Usc de centro de produccion
audiovisuales de UPB

AMENAZAS

Competidores, como los cuestionarios,
COn acceso gratis

Competidores que va tienen alianzas con
algunos colegios.

Incremento en las ofertas
{competidores) para el mercado al que
ze estd introduciendo.

Competidores con algoritmos de
Machine Learning va dizefiados.
Pozibilidad de que el producto no sea
aceptado por el mercado.
Decrecimiento econdmico por parte de
pandemia Covid-19.
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Tabla 2. Matriz DOFA.

Elaboracion propia

PESTEL
Con el fin de identificar la influencia que pueden tener los factores externos, dentro de
la investigacién de mercado se evalu6 la matriz PESTEL (Tabla 3) y se lleg6 a las siguientes

conclusiones:

En temas de politica el proyecto es viable, ya que existen diferentes entidades u

organizaciones que se pueden interesar en este tipo de iniciativas y que ayudarian con los
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recursos para sacarlo adelante; en temas econdmicos, este proyecto tendria buen respaldo, ya
que el PBI de Colombia ha mejorado, ha sido mas facil que los colombianos accedan a créditos,
y la industria de la tecnologia y el entretenimiento tienes proyecciones favorables, lo que indica

que, al igual que las organizaciones y entidades, estarian dispuestas a invertir en esos proyectos.

En cuestion del tema social y tecnoldgico se tuvieron como resultados que la mayor
parte de la sociedad se esta educando a través de la digitalidad y que los jovenes estan teniendo
una tendencia mas fuerte a seguir estudiante después de haber terminado el bachillerato, ademas
las tendencias de cobertura y tecnologia cada vez son més potentes y eficaces; por el lado de la
tecnologia se concluye que este proyecto puede tener entrada en diferentes softwares y

hardwares y que la tecnologia cada vez es mas necesaria y aceptada en la sociedad.

Por tltimo, en los temas ecoldgicos y legales surgen dos resultados, primero, hablando
ecologicamente este proyecto puede contribuir a la disminucion del uso de papel, ya que no se
diligencian formularios fisicos, si no digitales. También se puede reflejar en la disminucion de
la huella de carbono en tema de desplazamiento, ya que la encuesta, el cuestionario y los cursos
se puede hacer desde el hogar o cualquier dispositivo tecnoldgico, evitando asi desplazarse
hacia el colegio directamente, y segundo, en temas legales se deben conocer muy bien las leyes
de propiedad intelectual y derechos de autor, ley de emprendimiento juvenil y ley de
emprendimiento en los MIPYMES, para no llegar a cometer fraude, robo o plagio de algin

elemento que contenga la aplicacion.



FACTOR OPORTUMIDADES AMEMAZAS

POLITICO | * Apoyo por parte de entidades * Hay mucha incertidumbre frente al
gubernamentales con programas coma: cambio de gobierno en el praxime afio
INNpulsa con MinCIT, programas y eventos [2022), politicos polarizados.
de I Cimara de Comercia de Medellin, * El nivel de endeudamiento del Gobierno
Apps.ca con MinTIC, Fando Emprender, X i
Tecnopargues del Sena, Bancoldes, Rita H, Macional se encuentra demasladu‘ahu, PO
Tecnnova, Parquesoft, Centro de Innovacion = qllle fos recurses Esﬁm!;ﬁ podrian
y Desarrollo Tecnolégico, CREAME, destinarse en ma'!,nclr |E|urc|c|n E|- pago dela
Colciencias. deudz qlunfz a destinaciones saciales y

empresariales.

ECONGAICO | # EI PIE Colombiano crecid en el primer * Dezaceleramiento econdmico en
trimestre de 2021 y 5= espera siga en Colombia por pandemia Covid-1%
Eumenta. principalmente.

* Los datos del meas de marzo de 2021 ® Incremento del desempleo de las
musastran una reduccidn de la inflacidn {IPC) | personas y por ende menos recursos en las
. . familias.
* 5e han registrado tasas de interes bajas en
los bancos y facil acceso a créditos en los * Una gran posibilidad de que se cambie |z
primeros meses de 2021, normativa fiscal, en donde las empresas y
personaz aportan mas cantidad de dinero
* Industria EdTech (Educational Technalegy o - .
por la coyuntura que tiens =l pais.
Tecnologia Educativa) en crecimiento y
proyecciones positivas.
S0CIAL | * Tendencia a un mayor uso de la tecnologia | * Al presentarse una crisis, el ahorro de las
en la sociedad familiaz s= reduce y el gasto de consumo
. i . en educacién de las familias se recorta.
* Tendencia haciz la autoceducacion par
medio de plataformas digitales. * La tasa de natalidad en Colombia va en
. dascenso.
* La sociedad cuenta, cada vez mas, con
mayor cobertura digital y acceso a las * Existe |z probabilidad de dafios en la
tecnologias infraestructura de lz tecnologia 2 internet
5 5 : . nacienal por factores sociales
* Tendencia a seguir estudiando despues de
zcabar el bachillerato.

TECNOLOGICO | * Acceder a Endeavor, red de * Algunas de las empresas gue son
emprendimientos e innovaciones, para competencia poseen mayaor desarrollo
obtener zsesorias de expertos y zlianza con tecnolégico, tanto las emprasas nacionales
otras empresas de innovacion. como las internacionales.

? Alta zceptacion de tecnologias Saas
[Software as 2 Service] en |as diferentes
industrias que incluyen el modelo de
suscripcion en sus plataformas

* El proyecto cuenta con facil acceso a
diferentes softwares y hardwares para
dasarrollarse de |z mejor manera

® El costo de acceso @ herramientas
tecnolégicas 25 cada vez menor.

ECOLOGICO | ® Oportunidad parz implementar peneles * Regulacion futuras por la obtencion de
solares y otros sistemas de energia energia.
renovables como sisterna de obtencidn de
energia en las oficinas.

LEGAL | ® Leyes sobre propiedad intelectual v

derechos de autor da confianza para que no
ze copie o realicen acciones piratas con el
dasarrollo de We-Up

® Ley 1780 de 2016, Ley de Emprendimiento
Juvenil, da scceso & verios bensficios para las
empresas que sus dusfics sean personas
jovenes.

* Ley 2069 de 2020, Ley d= Emprendimiento,
permite que las MiPYMES pusdan tener
diferentes beneficios y descuentos para un
mayar crecimiento empresarial.
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Tabla 1. Analisis PESTEL.

Elaboracion propia
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LIMITACIONES Y RECOMENDACIONES

Durante la aplicacion de este trabajo de investigacion se encontraron algunas limitantes
que giran en torno a la declaracion de la emergencia sanitaria por parte de la Organizacion
Mundial de la Salud con motivo de la rapida propagacién en forma de pandemia del
Coronavirus o técnicamente llamado virus SRAS-CoV-2. Dicha declaracion llevé al gobierno
colombiano a expedir el Decreto 749 del 2020 (y otros decretos posteriores), con el cual se
limitan las interacciones sociales de forma presencial para mantener la proteccion a la salud, y
con base en estas advertencias, las instituciones de educacidén cerraron sus puertas y
prosiguieron a realizar esta labor de forma remota, con todos sus integrantes manteniendo el

resguardo.

Con base en esta coyuntura, se identifica la limitante para contactar a los coordinadores
de los colegios de Rionegro que apoyan en la realizacion de la encuesta, esta tarea resulto ser
muy laboriosa e impidi6 que la indagacion se ejecutard en un nimero mayor de instituciones
educativas, y a su vez limit6 el alcance de la encuesta para obtener una muestra mas robusta y

un volumen de datos de mayor magnitud.

Otra de las limitantes que surgi6 a raiz de la pandemia es que no se pudieron realizar
entrevistas presenciales a los estudiantes, como se tenia previsto en un inicio. Estas se realizaran
con la intencion de obtener una mayor fuente de datos que servirian para el analisis de las
herramientas que integran la investigacion de mercado. En vista de esto, se optd por solo

realizar las encuestas con la ayuda de los medios digitales.

En cuanto a las recomendaciones, se sugiere a los gestores del proyecto We-Up tener en
cuenta los resultados que arroja el andlisis de los puntos de la investigacion de mercado,
ademads, tener en cuenta que, para la ejecucion completa de una investigacion de mercado, se

deben tener objetivo, estrategia y tacticas definidas, de esta manera, pueden tener una vision
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mas clara al haberse realizado ya un acercamiento mas profundo a los clientes y al mercado al
que se estan introduciendo. De igual modo se les invita a continuar empleando otras estrategias
de marketing guiadas técnicamente dentro de sus actividades, para que su desarrollo como

negocio pueda tener un impacto mayor en la sociedad y un mayor crecimiento organizacional.



37

CONCLUSIONES
We-up es una plataforma que puede llegar a tener muy buen respaldo, tanto desde lo
econdmico, como desde lo social, lo politico y lo tecnoldgico debido a que este tipo de
plataformas causan curiosidad no solo en los estudiantes sino también en las
instituciones educativas.
Segun las respuestas de los estudiantes, estos sienten que una plataforma como We-Up
no solo los ayudaria a buscar su orientacion hacia la vida profesional, sino que también
les ayudaria a tener una vision mas amplia frente a temas como los preuniversitarios,
prelCFES y cursos de inglés.
Las plataformas que son pagas son mas preferidas por los estudiantes, debido a que estas
son mas completas, esto es un factor mas a favor para la plataforma, ya que genera mas
confianza en los estudiantes, que son los principales consumidores.
Al hacer la presentacion de esta plataforma, no se tendra que hacer una distincion entre
los colegios publicos y privados del municipio, ya que, aunque las condiciones
socioecondmicas pueden variar, la mayoria de los estudiantes que participaron en la
encuesta estan dispuestos a seguir estudiando y a invertir en este tipo de plataformas.
La orientacion vocacional que se brinda en los colegios tiene herramientas muy valiosas,
tales como las charlas, los acompafiamientos de los psicologos, entre otros, pero con la
implementacion de plataformas como We-Up, la percepcion que tienen los estudiantes
sobre este proceso podrian mejorar considerablemente.
La implementacion de la investigaciéon de mercado para We-Up en la ciudad de
Rionegro permiti6 conocer aquellas necesidades y deseos que presentan los estudiantes
de media académica en los colegios frente al tema de orientacion vocacional,
conociéndose asi que dicho proyecto puede llegar a tener un nivel de aceptacion alto

por parte de los jovenes en esta ciudad.
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ANEXOS
e Encuesta sobre orientacion vocacional aplicado a los estudiantes de Gltimos
grados de colegios de Rionegro para obtener informacion y llevar a cabo

técnicas de marketing.

Actualidad de los estudiantes frente al
tema de Orientacion Vocacional

El siguiente formulario tiene como objetive identificar los intereses en la formacidn
profesional por parte de los estudiantes de 10" ¥ 11* para desarrollar nuevas capacidades
personales v de aprendizaje. Por |0 1ants su respussta dé manera CONSCiente &5 muy
importante para trabajar en la mejora para su beneficio.

Nombre de la institucion educativa

191 respuestas

@ Colegio La Presentacicn Rionegro

@ Colegio Monsefior Allonso Uribe
Jaramilia

@ Institucicn Educativa Josefing Muhioz
Gonzilez

@ |E. Escuels Normal Supersor de Mana

Grado que cursa actualmente

197 respuestas

@i
@i

Edad

1917 respuestas

@ Entre 14y 16 afics
@ Entre 1Ty 18 afies
® Enre 15y 20

& Superior 3 20 afios




i El colegic lo instruye frents al tema de erientacion vecacional?

191 respuestas

®=
@ No
i De qué forma?
99 respuestas
En algunas clases nos hablan sobre esto, como por ejemplo Etica y ademds el psicdlogo de la institucion "

y algunos profesores por aparte tienen un proyecto sobre esto en el que nos ayudan I

Mediante consejos y reunicnes

A veces nos dan charlas v nos impulsan a eleqir v seguir &l camino de lo que de verdad nos va a hacer
felices

Enviando informacidn de varias universidades y hablando sobre e tema constantemente.
Dandonos varias opciones y diciéndonos que carreras hay en las diferemtes universidades
Mos ayuda a guiarnos en saber, que queremos estudiar o hacer con nuestras vidas adultas
Talleres v charlas

En materias como ética v religicn se trabajan temas como el proyecto de vida y reconocer nuestras
habilidades para orientarlas en |a vocacion elegida

;Qué tan necesaric considera que es necesario el tema de orientacion vecacional en su
vida?

191 respuestas

150

2(1%) 1{0.5% 3(1.6%) -
. | il | 472w

1] 1 2 3 4 5



;Oue tantas herramientas psicolégicas y educativas ha recibido para autcconocerse y elegir
correctaments una carrera?

1917 respuestas

@ Muchas
@ Algunas
® Focas

@ Minguna

iConsidera importants el acompafiamiento de psicdlogos profesionales en el proceso de
crientacion vocacional?

191 respuestas

@S
@ Mo
O Tal vez

i Por gque?

191 respuestas

Muchas veces no tenemaos idea de lo que trae o no |a carrera gue tengamos en mente

Mo se que tan efectivo sea, pero nos pueden ayudar a saber maso menos dependiendo de nuestros
gustos, por donde imos por decirlo asi

Siya gue todavia somos adolescentes y no estamos muy seguros de lo gue es la vida fuera del colegio
Para gue lo guien & uno v le puedan dar orientacidn

Para que me orienten ¥ tomar me mejores decisiones

Porgue siento que ayudan mucho

Creo que es necesario la compania de un profesicnal para ello, ya gque es una decision muy importante
Porgue ellos tienen la experiencia y sabran gue aconsejarnos

En mi caso estoy indecisa por escoger una carrera
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;Como se siente con la eleccion de la carrera que quiere estudiar después de terminar el
colegic?

197 respuestas

@ ¥a s gue quiero estudar

M AU M BNCUBNIND INTECISD ENINE VIFES
opciones

@ Mo engo idea de gue estudiar

i Ho mngo planeado esiudiar

@ Emprendedor

i Ha sentido presién en su entorno (familia. amigo. sociedad. econdmico) para definir qué
hacer al terminar el colegic?

1EB respuestas

50

&0
@ 1 H 3 4 H]

:Por cudl de las siguientes ciencias de estudio tiena mayor inclinacion?
188 respuestas

@ Ciencias de |a salud
@ Ciencias socinies

@ Clencias de la edutacdn

@ Ingenieria o aviaciin

@ Psicolegia

@ Ma incling mas por s ames | Musica )

ANTY
;Cudles de las siguientes tematicas considera conocer y saber sus tendencias?

188 respuestas

@ Cuara Revolueidn indusirial
@ Mecesidades de Colombia
@ Objetives desarollo sostendble
@ Tendencias en las empresas @ maustn
= @ Maemaicas
10.8% AP Mingrom
p @ Fsicologia
& nose

L1eW
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i Quién considera que influye en la decisidn sobre la eleccion de su carrera o future
profesional?
188 respuestas

@ Famiia

@ Amigos

@ Frofescres

@ Todos les anternores

@ Nadia influye en la decuidn
@ La economia

@ Familia y armigas

®Ye

inzy

¢ Por que no tienes en tus planes continuar estudiando?
I respuestis

Porgue no soy tan amante al estudio

;Donde se asesora para consultar informacion relacionada a la orientacion vocacional?
18E respuesias

35 (18.6 %)
-38(20.2 %)

82436 %)
F(16%,)

MNinguno 3(1.6 %)
Paginas web de universid... w2 (1.1 %)
Mo he utilizado orienfacion.. 82 (1.1 %)
Profesionalesii—2 (1.1 %)
con las mismas Universid... I 1(0.5 %)
Ho busco informacion)i—1 (0.5 %)
Profesionales de cameras... —1 (0.5 %)
Por medio de la informaci.... (0.5 %)
Ningin lado (0.5 %)
Pues en el colegioll—1 (0.5 %)

Mi padre. que es medico v.. -1 (0.5 %)
Videos de YouTube y pagi...J—1 (0.5 %)
Mis papas me cuentan de.._ 1 (0.5 %)
Instruyendoeme con profe_.. 1 (0.5 %)
Me baso en las charlas qu... 11 (0.5 %)
Ninguno hasta el momentol—1 (0.5 %)
Aun o me 3se50r0 beenli—1 (0.5 %)
nunca me he asesoradoli—1 (0.5 %)
aun no me he asesoradol—1 (0.5 %)

0 20 40 &0 &0 100
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iComo se llaman las empresas o los sitios donde consulta la informacion relacionada al tema de
orientacion vocacional?
188 respuestas
LUDEA- EAFIT
Informacion de orientacion vocacional
universidades 7
Con personas que sepan o conozcan del tema I
M padre gue &5 un psictlogo profesional,
Google
Universidad de Antioguia y estudiantes de la carrera que quiero elegir

EAFIT
iAlguna vez ha utilizado plataformas web sobre orientacion vocacional?

188 respuestas

Indicar el nombre de la plataforma web utilizada

TE respueatas

Psicologia y mente o
Ciencia y medicina

Googie I
EAFIT

SENECO (evaluacion neurocognitiva)

Paginas oficiales de universidades en colombia (Eafit por ejemplo)

Instruimos

No s que estudiar

https://quevasaestudiar.com
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i Por medio de quien ha conecide las diferentes plataformas de orientacion vecacional?

188 respuestas

@ For recomendacion del crizntador woc. .
@ Por recomendacicn de un amigo o fa...
@ Fublicidad an internet

@ For busgueda propia 2n la web

@ For medio del colegio o instituzidn =d..
@ Por medio de YouTube

@ Minguna

@ Ninguno

1%
;{0ue sensaciones aparecen después de utilizar plataformas de crientacion vocaciconal?

188 respuestas

@ M3z seguridsd v confianza

& Con mejor visidn hacia el futuro

@ Bz siznte totalments igual gus antes ds
utilizar el programa

@ Mas inceridumbre

@ Mayor desconfianza para elegir una
carmera

35.8%

;Oue elementos cree usted gue faltan para completar el servicio ofrecido por estos sitios o por las
empresas?

188 respuestas

Que sean més precisos frente a las preguntas de como nos vemos en un futura y no saolo s2 enfoquen en
nuestra personalidad

Mayar informacian

Que amplien mas los detalles

Detalles en las que el caso no sea tan exitoso

Cada uno ofrece distintos servicios, un acompanamiento més personalizado
Tener més amplitud frente a las diferentes profesiones que existen

Enfocarse en los semtimientos de las personas v en gué se relaciona su entomo con sus decisiones de
carreras a estudiar a futuro

Orientacion por parte de personas cercanas
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Herramientas y utilidades gue los jdvenes desean encontrar en un servicio gue cubra |z necesidad frente
al terma tratado.

Descripcion de WE-UP

WE-UP es una plataforma de orientacién vocacional gue le permite a estudiantes de dltimos grados de
colegio encontrar su profesion a traves de contenidos audiovisuales y una experiencia tan dinamica e
interactiva como Duclinge. WE-UP busca ser una guia que acompana al estudiante desde el
autoconccimiento y las necesidades del mundo actual hasta conectarle con las oportunidades

educativas en el pais.
Cuando ingresa a una plataforma educativa prefiere que sea mayormente:

1EB respuestas

@ Didactica e interactiva (Con juegos)
@ Visual (con imagenes)

@ Textual

@ Con videos

@ Contenido en audic

@ Interactuar con ofras personas

:Qué otros servicios complementarios preferiria que tuviera una pagina de este tipa?

188 respuestas

Cursos sobre emprendimiento BB (45.8 %)

Cursos sobre programacion 32 (17 %)
Cursas de inglés 106 {55.4 %)
Deszamolic de habiidades blan. ..

Frogramas de spoyo para pres..
cosas come, cinematografia, fo...

18 (B2.8 %)

Cursos sobre &l disefig)

Todas las anteriores

material para Examenss comao...
L] 25 &0 Ta 100 125

i Cree gue son mas completas las plataformas de orientacion vocacional gratuitas o pagas?

188 respuestas

@ CGrawitss

@ Pagadas




i Por qué?

1B8 respuestas

Hay mas informacion
Porgue se ofrece mayores herramientas I
Ya que si hay gue pagar, hay como mas opciones ¥ mas cosas

Ofrecen mds servicios

Porgue pagar te ofrece mayor acceso a la informacidn

Son mas claros en la informacién

Porgue casi siempre es mas completo por lo qué hay que pagar

Porgue ofrecen mas oportunidades v herramientas

Porgue tienen mas informacicn y mas asesoria

i Ha invertide con anterioridad en un curso, programa ylo psicdlogo para tratar el tema de
orientacion vocacional?

188 respuestas

[ B
@ Mo

B1.5%

;Cuante dinerc ha invertido aproximadaments?

16 respuestas

4
1{25%3
3
2(12.5%) 2 (12.5 %)
2

1(8.2%) 1(6.3%) 1(6.3%) 1(8.3%) 1(@83%) 1(6.3%) 1(63%) 1063%

10 85.000 300.000 1588 097665 11000000
50.000 100.000 350 50000 1500000
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; Estaria dispueste a invertir en una plataforma web dedicada al tema de orientacion
vocacional?

1B8 respuestas

;Qué rango de precics estaria dispuesto a invertir en ella?

110 respuestas

@ Entre 20.000 y 40.000 COP
@ Entre 41.000 y 50.000 COP
@ Entre §1.000 y 20.000 COP
@ Entre 81.000 y 100.000 COP
@ Mas de 100.000 COF

En casc de estar interesado en tomar un curse o programa de orientacion vocacional.
i Quign seria la persona gue cubrira el costo?

110 respuestas

@ Sus padres

@ Un familiar cercano

# Un amigo {5}

@ Usted mismo (3) pagana
@ yo o mis padres

Figura 8. Resultados encuesta realizada a los jovenes 10y 11 grado de Rionegro.

Grafica generada automaticamente por Google Forms.
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