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Resumen

El marketing digital es de suma importancia en la era actual, porque permite llegar a
audiencias a nivel mundial a través de canales en linea, lo que amplia significativamente el
alcance de los negocios; por esta razon este estudio busca determinar la factibilidad para un
servicio de marketing digital orientado al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad
Nacional Abierta y a Distancia — ZCBOY, para alcanzar este objetivo se integré una metodologia
de tipo descriptivo, un enfoque mixto, el disefio y diligenciamiento de una encuesta enfocada
estudiantes emprendedores, la aplicacién de una entrevista a lideres de emprendimiento, la
revision de documentos, el involucramiento directo de 66 emprendedores unadistas y la
integracion de la metodologia MGA.

Los resultados demostraron que el proyecto aporta a la politica publica de
emprendimiento y los planes de desarrollo nacional y departamental porque constituye una
estrategia que fortalece los emprendimientos de los jovenes colombianos. De manera especifica,
el servicio de marketing digital implica un conjunto de acciones y estrategias orientadas a
promocionar digitalmente los emprendimientos, este servicio debe ser liderado por las diferentes
vicerrectorias académicas especialmente la VIEM vy las diferentes escuelas para lo que se
requiere de 7 profesionales magister y 22 pasantes de carreras afines que laboren 20 horas
semanales, asi, se estima que en cada corte (cuatro meses) se podran atender las necesidades
totales de marketing digital de cuatro emprendimientos. Financieramente el proyecto requiere de
una inversién en activos de $43.243.090 y se precisan unos gastos anuales de $778.093.299 que
deben ser asumidas directamente por la universidad como una estrategia de inversién a mediano y
largo plazo, ya que el desarrollo de este proyecto puede potenciar la reputacion de la instituciéon y
atraer a mas estudiantes emprendedores, creando un ecosistema mas solido y beneficioso para todos
los involucrados.

Palabras clave: emprendimiento, emprendedor, marketing digital, factibilidad.



Abstrac

Digital marketing is of paramount importance in the current era, as it enables reaching
global audiences through online channels, significantly expanding business reach. For this
reason, this study seeks to determine the feasibility of a digital marketing service aimed at
strengthening entrepreneurship at the National Open and Distance University - ZCBOY. To
achieve this objective, a descriptive methodology, a mixed approach, a survey focused on
entrepreneurial students, interviews with entrepreneurship leaders, document review, direct
involvement of 66 UNAD entrepreneurs, and the integration of the MGA methodology were
employed.

The results demonstrate that the project contributes to entrepreneurship public policy and
national and departmental development plans as it strengthens the ventures of young
Colombians. Specifically, the digital marketing service entails a set of actions and strategies for
digital promotion of entrepreneurship. This service must be led by the different academic vice-
chancellors, especially the VIEM and the different schools, which requires 7 master's degree
professionals and 22 interns from related careers who work 20 hours a week, thus, it is estimated
that in each cut (four months) the total digital marketing needs of four ventures can be addressed.
Financially, the project requires an investment in assets of $43,243,090 and annual expenses of
$778,093,299, which must be directly assumed by the university as a medium and long-term
investment strategy. The development of this project has the potential to enhance the institution's
reputation and attract more entrepreneurial students, creating a stronger and more beneficial
ecosystem for all parties involved.

Keywords: entrepreneurship, entrepreneur, digital marketing, feasibility.
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Introduccion

Este estudio busca determinar la factibilidad para un servicio de marketing digital
orientado al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional Abiertay a
Distancia — ZCBOQY, la propuesta es el resultado de una problematica que evidencia falencias en
la gestion de mercados en las ideas de negocios de los estudiantes que han llevado a cabo alguna
actividad de emprendimiento, especificamente se denota la falta de gestion de herramientas
digitales y tecnol6gicas que son necesarias para poder promocionar y comercializar productos y
servicios en la era digital; de igual manera se considera el hecho de que la universidad es un ente
formacion que debe propender por el apoyo integral de sus estudiantes ofreciendo servicios
conexos gue los forme como profesionales competentes que aporten al desarrollo
socioecondémico del pais.

Para cumplir con el objetivo se considerd pertinente adoptar una metodologia que implicé
un tipo de investigacion descriptivo, un enfoque mixto, el disefio y diligenciamiento de una
encuesta enfocada estudiantes emprendedores, la aplicacion de una entrevista a lideres de
emprendimiento, la revisién de documentos, el involucramiento de 134 emprendedores y una
muestra de 66 y la integracion de la metodologia MGA.

El tema central fue el marketing digital, disciplina moderna esencial en los negocios que
emplea estrategias y canales en linea para promocionar productos, servicios o0 marcas.
Comprende una amplia gama de tacticas, como la optimizacion de motores de busqueda (SEO)
para mejorar la visibilidad en los resultados de busqueda, publicidad en linea (como anuncios de
Google Ads y Facebook Ads), marketing de contenidos para atraer y retener audiencias, correo
electronico para comunicarse con los clientes, redes sociales para interactuar y construir

relaciones, analisis de datos para medir el rendimiento y ajustar estrategias, entre otras.
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Este estudio consta basicamente de cuatro capitulos generales:

El primer capitulo refiere a los antecedentes de la investigacion en €l se expone el
planteamiento del problema su descripcion y formulacion; los objetivos general y especificos; el
marco conceptual y tedrico que aborda los estudios de factibilidad, el marketing digital y el
emprendimiento; la metodologia y el disefio de la investigacion que comprende el tipo y enfoque
de investigacion, las fuentes de informacion, la poblacion y muestra objetivo, los instrumentos de
recoleccion de la informacién y el disefio de la investigacion.

El segundo capitulo se precisan los resultados enfatizando en la identificacién del
mercado que comprende el analisis del sector, los servicios, el cliente y la estrategia; los
requerimientos técnicos que engloban el tamafio, localizacion e ingenieria del proyecto; la
organizacion administrativa con su estructura legal, administrativa y la formulacién estratégica;
los recursos financieros como inversiones, costos y gastos, presupuesto y financiamiento; y el
impacto econdémico, social y ambiental.

El capitulo cuarto contiene las conclusiones que son el resultado final y resumido de todo
el proceso de estudio y analisis de un tema, la cuales responden a los hallazgos claves que se
obtienen a partir de la recopilacién y el analisis de datos, evidencias, y otras fuentes consultadas.

Finalmente estan las recomendaciones, sugerencias o consejos que se ofrecen basados en
los hallazgos y conclusiones del estudio, se enfocan a los interesados principalmente a la

universidad.
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Planteamiento del Problema

Descripcion del Problema

El problema que cimenta el desarrollo de esta propuesta de proyecto aplicada se puede
analizar desde dos perspectivas, la primera se relaciona directamente con las consecuencias que
traen para la empresas o emprendimientos el hecho de no contar con estrategias de marketing
fundamentadas en la tecnologia y el entorno digital; en tanto que la segunda precisa un contexto
mas especifico orientado al proceso de emprendimiento que se desarrolla en las entidades
educativas, en este caso la UNAD.

Para comenzar, sin duda alguna la Pandemia del Covid-19 trajo consigo pluralidad de
circunstancias y consecuencias, que dejan en evidencia diversos escenarios poco favorables para
el desarrollo empresarial, uno de estos escenario es el abrupto salto que se dio del entorno fisico
del mercado al entorno virtual o ciber-espacio; si bien, la proyecciones y perspectivas de los
mercados llevaban a una visidén fundamentada en la tecnologia y en especial en el internet, esta
proceso no se esperaba tan pronto, en consecuencia cientos de empresarios no estaban
preparados para estas nuevas circunstancias llevandolos a un desequilibrio y un vacio productivo
y competitivo que para muchos ha sido una barrera para mantener a flote sus empresas y para
otro el final de sus organizaciones. De manera particular los mas afectados fueron los pequefios
emprendimientos que apenas empezaban a fortalecerse, debido a que muchos de ellos estabas
dirigidos por personas y organizaciones campesinas que no contaban con los conocimientos
necesarios para poder incursionar exitosamente en el ciber-mercado gue se cre6 como respuesta
a las limitaciones del entorno fisico generada por la pandemia.

De otro lado, refiriendo a las iniciativas que tiene la UNAD, es preciso asentir que las

estrategias y programas actuales que presenta la universidad con relacion a la promocion y
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fortalecimiento del emprendimiento se encuentran limitados a los procesos iniciales que
conllevan al desarrollo de una idea de negocio; en efecto, si bien en todas las carreras se
promueve el desarrollo de ideas emprendedoras y se tiene una politica de innovacion y
emprendimiento, en materia de mercados no se tiene ninguna estrategia que favorezca a los
emprendedores a largo plazo. Ademas, las unidades de emprendimiento que maneja la institucion
funcionan de manera aislada, a través de cada una de las escuelas, y el proceso recae mas en lo
que realice la escuela ECACEN y “los nodos” que tiene VIEM (Vicerrectoria de Innovacion y
Emprendimiento), los cuales han existido desde hace tiempo pero no han logrado consolidarse,
porgue no existe las personas dedicadas en exclusividad a trabajar estos proceso de
emprendimiento; asi mismo, solo se trabaja en la formacion dejando de lado los talleres de
acompafiamiento real como las incubadoras y el financiamiento todas estas estructuras
necesarias para impulsar realmente las ideas de negocio de los emprendedores que nacen en la
universidad..

Este escenario, representa una limitacion para los estudiantes que emprenden dentro de la
institucidn, pues no cuentan con apoyo integral que implique la gestion de mercados, la cual es
relevante para cumplir con el fin principal de las organizaciones de satisfacer las necesidades de
los de los consumidores y clientes y asi alcanzar las metas econdémicas, de crecimiento y
competitivas, que acorde con Franco, et al (2014)“estan representadas por la capacidad para
mantener sistematicamente ventajas competitivas que le permitan disfrutar y sostener en el
tiempo una posicion destacada en el entorno socioecondmico” (p. 153).

En otras palabras, el apoyo y seguimiento en la gestion de mercados es limitado a las
distintas areas que cuentan con este elemento dentro de su curriculo o plan de estudio, por lo cual

después de cumplido el propdsito propio de dichas areas los estudiantes tienen que seguir solos
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con sus emprendimientos, lo que los hace mas vulnerables al fracaso, pues la falta de apoyo para
la materializacion y posicionamiento de sus bienes o servicios en el mercado afecta

significativamente la competitividad y capacidad de desarrollo y crecimiento.

Formulacion de Problema
¢Cual es la factibilidad para un servicio de marketing digital orientada al fortalecimiento

del emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia — ZCBOY?
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Justificacion

Para comprender la importancia de esta propuesta es necesario resaltar que la eficiencia
en la gestion de mercados en la actualidad se fundamenta en capacidad y habilidad para utilizar
las herramientas tecnoldgicas, para la definicion de estrategias que lleven efectivamente los
productos al cliente o consumidor final. Segin el DANE tanto para los paises desarrollados
como subdesarrollados el uso de las TIC “es un factor clave para mejorar el desempefio
productivo y, con esto, el crecimiento economico y desarrollo social al hacer parte de estrategias
integrales de negocios” (DANE, 2018)

En otras palabras, bajo las nuevas circunstancias de mercado dejadas por la pandemia del
Covid-19, el marketing digital se convierte en un practica de comercializacion efectiva que
permiten obtener ventajas competitivas, como la inmediatez y acercamiento a los clientes en
tiempo real, pues la redes sociales y otros mecanismos web permiten el intercambio instantaneo
de informacion lo que no es posible en un marketing fisico; ademas, la estructura propia de
internet consiente la integracion de diversidad de material visual y aditivo, que ofrece la
informacidn y datos que el cliente requiere con un solo clic, sin importar su localizacion. Asi, el
uso del marketing digital permitira a los empresarios, tener un mayor alcance con menores
costos, ya que permitira atraer clientes interesados en los productos o servicios que ofrezcan en
sus negocios; generando experiencias diferenciadoras a los clientes, lo que permitira incursion en
nuevos mercados Yy fidelizaciones de cliente, lo que se traduce en mejoramiento de la
competitividad.

Frente al tema Morales (2020, como se cité en Labrador et al., 2020), considera que la
pandemia ha revolucionado la forma de vivir, comunicarse y comprar, teniendo un impacto

directo en el marketing que ha dado un giro, obligando al comercio a cerrar sus puertas y a
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replantearse la manera de como relacionarse con sus clientes, desencadenando asi desafios e
innovacion, que conlleva a una reinvencion necesaria que obliga a empresas y consumidores a
buscar nuevas formas de hacer negocios.

Esta radiografia del contexto actual de la economia permite ver la importancia de
fortalecer a los emprendedores en el marketing digital, debido a que su aplicacion les permitira
acceder a nuevos mercados, personalizar y visibilizar la marca, captar nuevos clientes y fidelizar
los actuales; asi, estas nuevas unidades econoémicas pueden mantener un nivel de ingreso que les
garantice su sostenimiento y crecimiento en los sectores donde operan. En otras palabras, el
marketing digital permite estar a la vanguardia de los cambios tecnologicos que exige el mundo,
necesarios para ser reconocidos, sostenibles y rentables en el tiempo, facilitar el cumplimiento de
sus objetivos y el camino a seguir para lograr menores costos y aprovechamiento del tiempo.

Desde una perspectiva econdmica y social la creacion de un servicio de marketing digital
enfocada a prestar servicios integrales a los emprendedores que se forman en la UNAD —
ZCBOY no solo contribuye a mejorar las ideas de negocio que tienen los estudiantes mejorando
su calidad de vida, sino que, contribuye al fortalecimiento empresarial de la regién, es decir,
favorece la generacion y mantenimiento de los empleos directos e indirecto lo cual es de gran
relevancia teniendo en cuenta que “de acuerdo con el Ministerio de Trabajo la MiPymes
representan mas del 90% del sector productivo y generan el 80% del empleo en Colombia”
(Portafolio, 2019, parr. 1)

De manera especifica, el servicio de marketing digital para emprendedores Unadistas,
sera un aporte directo de esta institucion a sus politicas de innovacion y emprendimiento, pues se
aportara al desarrollo de emprendimientos mediante: la consultoria orientada a la

potencializacion del marketing digital, el acompafiamiento para el desarrollo de estrategias
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digitales y sitios Web orientados a la mercadotecnia, la creacion de redes comerciales entre
emprendedores y proveedores 0ptimos, la publicacién de estudios de mercados de diferentes
sectores y la visualizacion permanente de las ideas de negocio en un ciberespacio que servira de
vitrina permanente. De igual manera, al crear un servicio de marketing digital en la UNAD —
ZCBOY se dara una mayor visibilizacion a institucion dentro del contexto o entorno empresarial,

posicionandola como una cooperadora del desarrollo del pais.
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Objetivos

Objetivo General
Determinar la factibilidad para un servicio de marketing digital orientado al

fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia - ZCBOY

Objetivos Especificos

Analizar las necesidades del mercado de emprendedores de la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia — ZCBOY

Determinar los requerimientos técnicos necesarios para la creacion del servicio de
marketing digital dirigido al fortalecimiento de los emprendedores en la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia— ZCBOY.

Definir la organizacién administrativa que permita la operatividad del servicio de
marketing digital en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY.

Establecer los recursos financieros necesarios para la operatividad del servicio de

marketing digital en ZCBOY.
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Marco Conceptual y Tedrico
Tomado como referente el objetivo de esta propuesta que se enfoca a determinar la
factibilidad para un servicio de marketing digital orientada al fortalecimiento del
emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia - ZCBOY, los referentes
tedricos abarcan tres grandes temas dentro de los que se cuentan los estudios de factibilidad, el

marketing digital y el emprendimiento.

Estudios de Factibilidad

Segun Pacheco y Pérez (2018) un estudio de factibilidad es una condicion relevante para
el éxito en la implementacion de un proyecto, por lo cual se debe tener claro lo que se quiere
alcanzar; es decir, preguntar el ; Qué? Lo cual permite saber cual sera la estructura, organizacion
Yy recursos necesarios para poner en marcha una idea. Respecto al tema, Cérdoba (2011)
considera que “para recomendar la aprobacion de cualquier proyecto es preciso estudiar un
minimo de tres factibilidades que condicionaran el éxito o fracaso de una inversion: la
factibilidad técnica, la legal y la economica” (p. 16), sin embargo, se debe tomar en cuenta
factibilidades a nivel politico, social y ambiental. En otras palabras, “para que un proyecto sea
viable es importante identificar claramente las necesidades y expectativas de la poblacién
objetivo y las necesidades materiales y econdmicas, con el fin de conocer las caracteristicas y de
esta manera disefiar el producto o servicio” (Mondragon, 2017, p.12).

Sintetizando las visiones o enfoques de estos autores, se puede decir que un estudio de
factibilidad es una herramienta de analisis minucioso, que implica diferentes factores
econémicos, humanos, organizaciones, sociales y ambientales, la cual sirve para orientar a los
inversionistas en la toma de decisiones cuando se esta evaluando la puesta en marcha de un

proyecto. A nivel general un estudio de factibilidad implica analizar el mercado, los
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requerimientos técnicos, la estructura organizacional, los requerimientos financieros, para

finalmente converger en una evaluacion integral a nivel econdmico, social y ambiental.

Estudio de Mercado

Antes de nada, es preciso asentir que el “el mercado es el punto de encuentro de oferentes
con demandantes de un bien o servicio para llegar a acuerdos en relacion con la calidad, la
cantidad y precio” (Cordoba, 2011, p. 52); bajo este contexto, un estudio de mercado es un
proceso de recoleccion y analisis de informacion mediante el cual se determina el escenario que
el proyecto presenta con relacion a los clientes, competencia, proveedores, logistica, etc. Frente
al tema Mondragon (2017) plantea que:

El estudio de mercado es una actividad investigativa que tiene como objetivo ayudar,
analizar, planificar y comunicar datos relevantes acerca del consumidor con el fin de
ayudar a tomar decisiones en situaciones especificas. El estudio de mercado es uno de los
elementos bésicos para los proyectos, ya que sirve de apoyo para la toma de decisiones, la
cual estad encaminada a determinar si las condiciones del mercado no son un obstaculo

para llevar a cabo el proyecto. (p. 39)

Segln Cordoba (2011) el estudio de mercado de un proyecto persigue los siguientes
objetivos:

* “Verificar que existe un mercado insatisfecho y que es viable, desde el punto de vista
operativo, introducir en ese mercado el producto objeto de estudio” (Coérdoba, 2011, p. 52).

* “Demostrar que tecnologicamente es posible producirlo, una vez que se verifico que no
existe impedimento alguno en el abastecimiento de todos los insumos necesarios para su
produccion” (Cordoba, 2011, p. 52).

* “Demostrar que es econdmicamente rentable llevar a cabo su realizacion” (Cordoba,

2011, p. 52).
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Estudio Técnico

Este estudio se realiza con el propdsito de establecer los niveles de produccion de un bien
0 servicio que son éptimos para la empresa, tomando en cuenta los recursos disponibles y la
demanda identificada previamente en el estudio de mercados; teniendo en cuenta a Mondragon
(2017) este analisis también denominado ingenieria de proyectos establece toda la organizacion
de la empresa, tanto fisica como administrativa; por tanto, es un proceso interactivo, creativo,
estratégico y de innovacién, en el cual involucra conocimientos técnicos, tecnolégicos y tedricos,
orientados primordialmente a determinar la ingenieria, localizacion y tamafio. En sintesis, este
analisis responde a “los interrogantes basicos: jcuanto?, ;donde?, ;como? y con qué producirad
mi empresa?, asi como disefiar la funcién de produccion 6ptima que mejor utilice los recursos
disponibles para obtener el producto o servicio deseado, sea éste un bien o un servicio”
(Cérdoba, 2011, p. 106).

Empleando las palabras de Mondragdn (2017) los objetivos de un estudio técnico son:

* “Analizar y determinar el tamafo de las instalaciones, los equipos, la localizacion

y la organizacion optima requerida para realizar la produccion” (Mondragon, 2017, p.50).

* “Verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto que se pretende innovar”

(Mondrag6n, 2017, p.50).

Estudio Organizacional

En primer lugar, la organizacion hace parte del proceso administrativo como un elemento
mediante el cual se gestionan eficientemente los recursos, determinando responsabilidades y
funciones, asi como el orden y estructura que poseera el proyecto. Es decir, “la organizacion
busca agrupar las funciones para el logro de los objetivos propuestos, asignando actividades a los

diferentes niveles y definiendo unos mecanismos de coordinacién” (Cérdoba, 2011, p. 158). De
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esta forma, este estudio se orienta al analisis de los antecedentes y estructura del mercado, el
producto, el cliente o consumidor, la demanda, la oferta, el precio, la distribucion y las
estrategias de comercializacion y ventas.

Frente al tema, Mondragon (2017) “el estudio de la organizacion debe ser un proceso
permanente, para ajustarse a las variaciones que presenta la economia mundial” (p. 60); que debe
cumplir con las siguientes etapas: 1) era de produccion en masa, 2) era de la eficiencia, 3) era de

la calidad, y 4) era de la competitividad.

Estudio Financiero

Este estudio “pretende determinar cual es el monto de los recursos econdémicos necesarios
para la realizacién del proyecto, cuél sera el costo total de la operacion de la planta (funciones
administrativas, de produccion y ventas)” (Mondragon, 2017, p. 71). De esta manera, “se
especifican las necesidades de recursos a invertir, con detalles de las cantidades y fechas para los
diversos items sefialados, su forma de financiacion y las estimaciones de ingresos y egresos para
el periodo de vida util del proyecto (Union Europea, 2008, como se citd en Cordoba, 2011, p.
186).

Tal como lo plantea Cérdoba (2011) el estudio financiero precisa de un anélisis de
inversiones fijas, diferidas y de capital de trabajo; también se hace referencia a los presupuestos
de ingresos y egresos, punto de equilibrio y estados financieros, mediante proyecciones

estimadas comUnmente a 5 afios de vida util.

Evaluacion del Proyecto
Todos los analisis anteriores (mercados, técnico, organizacional y financiero) convergen
en una evaluacién financiera, econémica, social y ambiental, con las cuales se puede evidenciar

mediante indicadores cuantitativos y cualitativo la viabilidad del proyecto: “es la parte final de
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todo el andlisis de factibilidad, en este punto se sabra que existe un mercado potencial, se habra
determinado un lugar optimo, se dominaré el proceso de produccion, se habra calculado la

inversion necesaria para llevar a cabo el proyecto” (Mondragén, 2017, p. 71).

Evaluacion Financiera. Es la parte final del proceso busca evidenciar la bondad del
proyecto a través de cuatro indicadores que son:

Valor actual neto: “conocido como VAN, que mide, en valores monetarios, los recursos
que aporta el proyecto por sobre la rentabilidad exigida a la inversion y después de recuperada
toda ella” (Sapag, 2004, p. 21). “En otras palabras, el valor presente neto es simplemente la suma
actualizada al presente de todos los beneficios, costos e inversiones del proyecto; a efectos
practicos, es la suma actualizada de los flujos netos de cada periodo” (Coérdoba, 2011, p. 236).

Tasa Interna de Retorno: “conocida como TIR, que mide la rentabilidad de un proyecto
como un porcentaje y corresponde a la tasa que hace al valor actual neto igual a cero” (Sapag,
2004, p. 21).

Periodo de recuperacion de la inversion, PRI: “mide en cuanto tiempo se recupera la
inversion, incluido el costo del capital involucrado” (Sapag, 2004, p. 21).

Razon Beneficio Costo (RBC): “también llamada indice de productividad, es la razon
presente de los flujos netos a la inversion inicial; este indice se usa como medio de clasificacion
de proyectos en orden descendente de productividad; si la razon beneficio costo es mayor que 1,

entonces acepte el proyecto” (Cordoba, 2011, p. 240).

Evaluacion econdmica. “ldentifica los méritos propios del proyecto, independientemente
de la manera como se obtengan y se paguen los recursos financieros que necesite y del modo

como se distribuyan los excedentes o utilidades que genera” (Cérdoba, 2011, p. 240).
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Evaluacion Social. “constituye la verdadera manera de medir la rentabilidad para la
sociedad de la realizacion de un proyecto porque estudia y mide el aporte neto de éste al
bienestar nacional; en ella se incluyen todos aquellos aspectos que no tienen valoracién clara en
el mercado o que simplemente no pueden ser apropiados por el proyecto” (Cordoba, 2011, p.
240). Existen varios métodos de realizar una evaluacion social del proyecto, en este caso se toma
en cuenta los elementos que componen la Responsabilidad Social Empresarial, los cuales
apuntan al desarrollo de acciones que impactan positivamente a la comunidad y estan
normatizadas a través de la 1ISO 26000, integrando elementos tales como: Derechos humanos,
gobernanza de la organizacion, practicas laborales, medio ambiente, practicas justas de

operacion, asuntos de consumidores y participacion activa y desarrollo de la comunidad.

Evaluacion Ambiental. “Es un proceso formal empleado para predecir las consecuencias
ambientales de una propuesta o la puesta en marcha de proyectos de desarrollo” (Cordoba, 2011,
p. 279); constituye un conjunto de estudios e investigaciones integrales a través de las cuales se
evallan los efectos positivos como negativos, que tienen cada una de las acciones que conllevan
a la ejecucion de un determinado proyecto; en otras palabras, constituye:

Un proceso sistematico de evaluacion de las potenciales consecuencias ambientales de las
iniciativas de propuestas de proyecto para que los responsables de la toma de decisiones
puedan considerarlas lo mas temprano posible en el disefio, juntamente con las
consideraciones socioecondémicas, con el fin de garantizar la sustentabilidad ambiental
(BID-ERM, 2001, Coérdoba, 2011, p. 279).

Actualmente la evaluacién ambiental relevante para efectuar operaciones responsables

que preserven los recursos naturales y no afecten negativamente el medio ambiente.
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Marketing Digital

El segundo tema de interés el Marketing Digital, que es un concepto de evolucion de
mercado en la era de la tecnologia; asi, para comprender el contexto de este elemento, es preciso
asentir que historicamente la funcion inicial del Marketing “era la de limitarse a aspectos
publicitarios y promocionales, basdndose en un entorno poco dinamico con precios estables y
escaso desarrollo e innovacion de nuevos productos” (Arqués, 2006, como se citdé en Nuiez y
Miranda, 2020, p. 4), posteriormente en la edad contemporanea este paso a convertirse en “un
proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”
(Kotler, 2000, p.13); actualmente segin lo menciona Monroy (2014, como se citd en Nlfiez y
Miranda, 2020), el marketing busca:

Atender el mercado y todas las necesidades y deseos que pudiesen existir, para que, a
través de la elaboracion de planes y estrategias con una secuencia logica, no solo se logre
solventar dichas necesidades, sino que se entregue un valor superior al esperado que
permita crear relaciones provechosas con las cuales se obtenga a cambio, rubros de

ventas, utilidades y valor de cliente a largo plazo. (p. 5)

Bajo las nuevas exigencias de los clientes y tendencias de los mercados cimentados en la
tecnologia, en la modernidad emerge un nuevo concepto denominado Marketing Digital, el cual
responde a las exigencias de “una sociedad moderna en la que lo real y lo virtual, lo analdgico y
lo digital, conviven y se mezclan generando una nueva realidad: lo virtual es real y lo real es
también virtual” (Marketing FCA, 2009, como se cit6 en Andrade, 2016, p. 62); bajo este
escenario la sociedad empresarial actual considera que este moderno enfoque del marketing es:

El conjunto de procesos realizados en plataformas tecnolégicas por medio la utilizacion
de aplicaciones, software y gestion de contenidos y redes sociales a traves de canales

digitales, que permiten complementar las funciones del marketing tradicional y cuyo
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alcance se basaria en el entendimiento de las necesidades de los mercados y la
satisfaccion de estas a través de productos y servicios que les generen un alto valor
afiadido. (Nufiez y Miranda, 2020, p. 4)

Citando a Striedinger (2018) la evolucion del marketing digital fue influenciada por el
avance de internet, partiendo de la Web 1.0, caracterizada por sitios estaticos forjados con la
unico propdsito de informar a los lectores; posteriormente en la generacion Web 2.0 se crearon
comunidades virtuales consumidoras y generadoras de contenidos; subsiguientemente en la Web
3.0 se introduce una serie de lenguajes y ordenamientos que para interpretar algunas
caracteristicas del usuario con la intencién de brindar una interfaz mas personalizada; entre tanto,
con la Web 4.0 o red movil, se muestran peculiaridades relacionadas con un potente sistema
operativo de web global, agentes virtuales inteligentes; asi como el uso de elementos conexos
como gafas especiales de tercera dimension e implantes neuronales con acceso directo a la Red,;
finalmente, se habla de la Web 5.0, con la cual se buscara catalogar las emociones de los seres
humanos, mediante dispositivos, aplicaciones productos o servicios; con el fin de optimizar la
experiencia virtual o digital tanto de empresas, como de personas.

El marketing digital se basa en el hecho de que “hoy en dia, las organizaciones tienen
inmensas oportunidades en los medios digitales, desde una empresa de base TIC, hasta negocios
tradicionales; en este sentido todas pueden aprovechar las oportunidades digitales (Adisar
Consulting, 2014, como se citdé en Andrade, 2016, p. 63); por lo cual, se proponen siete
elementos que las empresas deben tener presentes, dentro de los que se cuentan: El Search
Engine Optimization (SEO) enfocado a optimizar los motores de busqueda; distribucion y
creacion de contenidos (Content marketing); el Inbound marketing encaminado a atraer clientes
mediante contenidos relevantes con valor agregado; el Social media marketing que implica la

creacion de redes sociales para la interaccion directa con clientes; la identificacion de la palabra
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clave o Keyword; y los Influencers o persona que conoce el tema y puede influenciar a posibles

consumidores a través de las redes sociales.

Emprendimiento

El concepto de emprendimiento proviene de la palabra emprender que significa iniciar o
empezar algin proyecto, meta o accion, la cual requiere del compromiso, constancia y
responsabilidad del emprendedor. Para emprender es preciso contar con iniciativa e ingenio para
poder materializar las ideas que se formulan en la mente. Segun el Observatorio Laboral de
México (s.f.) una persona emprendedora se caracteriza por tener: creatividad e ingenio, pasion,
vision, liderazgo, paciencia, confianza en si mismo, responsabilidad, receptividad al cambio,
empatia para entender las necesidades de otros y capacidad de decision. Bajo este concepto, pero
refiriendo al &mbito econdmico, Marulanda y Morales (2016) argumenta que “los emprendedores
se convierten en un eje fundamental, puesto que son ellos los que identifican las oportunidades y
actian en pro de su aprovechamiento” (p. 14).

En cuento a los motivos que llevan a las personas a emprender Duarte (2007), menciona
los siguientes:

Lograr la realizacion personal; poner en practica sus conocimientos; mejorar su nivel de
ingreso; contribuir a la sociedad; ser su propio jefe; ser adinerado; ser como un
empresario que admiraba; obtener estatus social; seguir la tradicion familiar de estar en

los negocios; estar desempleado; y no poder estudiar. (p. 47)
Refiriendo directamente al concepto de emprendimiento citando a Duarte (2007) este se
concibe como:

La actividad que involucra el proceso de creacion de nuevas empresas, el
repotenciamiento de las actuales y la expansion de las firmas en los mercados globales,

entre otros aspectos clave. Guarda una estrecha relacion con la dinamica productiva de
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los paises, el crecimiento econdmico, el desarrollo social y la formacién de una fuerte

cultura empresarial necesaria para el progreso. (p. 46)

En Colombia segun el articulo 1 de la Ley 1014 de 2006, o ley de fomento a la cultura del
emprendimiento, define el emprendimiento como:

Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacion de riqueza; una forma de
pensar, razonar y actuar centrada en las oportunidades, planteada con vision global y
Ilevada a cabo mediante un liderazgo equilibrado y la gestion de un riesgo calculado, su
resultado es la creacidn de valor que beneficia a la empresa, la economia y la sociedad.
(Ley 1014, 2006, art. 1)

De igual manera esta ley hace referencia a la formacion de los colombianos para el
emprendimiento como:

El desarrollo de la cultura del emprendimiento con acciones que buscan entre otros la
formacion en competencias basicas, competencias laborales, competencias ciudadanas y
competencias empresariales dentro del sistema educativo formal y no formal y su

articulacion con el sector productivo. (Ley 1014, 2006, art. 1)
De otro lado, refiriendo al emprendimiento como politica de la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia UNAD, esta tiene como mision:

Fomentar la cultura del emprendimiento y del espiritu emprendedor en la comunidad
Unadista a través del acompafiamiento y asesoria virtual para la generacion de ideas
innovadoras que permitan la puesta en marcha de proyectos de caracter empresarial,
tecnoldgico, ambiental y cultural, con pertinencia regional y social. (UNAD, 2022, parr.
1)

El proceso emprendedor que desarrolla la universidad recae principalmente en las
escuelas y en el nodo virtual de emprendimiento que cuenta con cuatros pilares basicos, dentro

de los que se cuentan: formacion, visibilizacion, acompafiamiento y redes, como se muestra en la

Figura 1.
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Figura 1

Lineas de accion del nodo virtual.
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Metodologia

Tipos de Investigacion

Para determinar la factibilidad para un servicio de marketing digital orientada al
fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia - ZCBOY,
se requirio de una investigacion de tipo descriptivo porque esta permitia “especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenomeno” (Cazau,
2006, p. 27); lo cual permiti6 evidenciar los factores y elementos que caracterizan a los
emprendedores de la UNAD, ademas de visualizar el papel que tendria el servicio dentro de la

politica de emprendimiento e innovacion que actualmente desarrolla esta institucion.

Enfoque de la Investigacién

Este estudio de factibilidad implicé la adopcién de un enfoque mixto, que combino datos
cualitativos con datos cuantitativos, se considerd pertinente esta combinacion tomando en cuenta
que Hernandez- Sampieri et al. (2014) considera que esta “tiene una perspectiva mas amplia y
profunda en cuanto otorga: mayor teorizacion, datos mas ricos y variados, creatividad,
indagaciones mas dinamicas, mayor solidez y rigor, mejor exploracion y explotacién de los
datos” (p. 533), esto se debe a que el analisis cualitativo “se fundamenta en la medicion de las
caracteristicas de los fenémenos sociales, lo cual supone derivar de un marco conceptual
pertinente al problema analizado, una serie de postulados que expresen relaciones entre las
variables estudiadas de forma deductiva” (Bernal, 2010, p. 60);mientras que el cuantitativo,
“toma como centro de su proceso de investigacion a las mediciones numéricas, utiliza la
observacion del proceso en forma de recoleccion de datos y los analiza para llegar a responder
sus preguntas de investigacion” (Cortés y Iglesias, 2004, p. 10). Aplicando los conceptos a esta

propuesta se obtuvo que los analisis cuantitativos sirven para valorar elementos del mercado
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(demanda y oferta), cuantificar el tamafio del proyecto y realizar analisis econémicos y
financieros; entre tanto, la cualificacion es esencial en el estudio organizacional y la evaluacion

social y ambiental.

Fuentes de Informacion

Para determinar la factibilidad para un servicio de marketing digital orientada al
fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia - ZCBOY,
fue necesario recurrir a fuentes primarias y secundarias de informacion las cuales aportaron datos
relevantes para la construccién del informe.

Fuentes primarias: resultados de encuestas aplicadas a los estudiantes y entrevistas
efectuadas a directores de las escuelas.

Fuentes secundarias: como fuentes secundarias estuvieron los libros, revistas, informes,

investigaciones, normas y demés documentos que aportaron a la construccion del documento.

Poblacion y Muestra Objetivo

Poblacién.
La poblacién fueron los 134 estudiantes de la UNAD- ZCBOY que hacen parte del nodo
de emprendimiento, los cuales tienen la posibilidad de emprender o crear ideas de negocios

cimentadas en los conocimientos adquiridos.

Muestra.
La muestra se eligio a traves de un muestreo aleatorio simple a través de la siguiente
formula:

n=. N* (P*Q) *Z?

22 *(P*Q+EX(N)
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N= Poblacion 134

P= Probabilidad de éxito (0.5)

Q= Probabilidad de fracaso (0.5)

Z= Nivel de confianza al 92% (1,75)
E= Probabilidad de error 8% (0.08)
n=_1.34(0.5) (0.5) (1.75)*=

(1.75)2 (0.5*0.5) + 0.082 (134)
n=_ 1026 = 1026 =657

0,76+0,82 1.62

El total de la muestra fueron 66 estudiantes

Instrumentos de recoleccion de la informacion
Los instrumentos de recoleccién de la informacion que se utilizaron para alcanzar los

objetivos propuestos en esta investigacion fueron basicamente tres:

Encuesta escrita

Para el caso “se realiz6 mediante un cuestionario que consiste en un listado de preguntas
escritas que se entregan a los sujetos quienes las responden por escrito” (Arias, 2006, como se
citd en Gallardo, 2017, p.73). En este caso, la encuesta estuvo orientada a los estudiantes
emprendedores de la UNAD- ZCBOY para saber que limitaciones, necesidades, sugerencias o
requerimientos tenian en lo que respecta a la gestion de los mercados y especificamente al
Marketing.

La encuesta constd de dos partes la primera estuvo enfocada a determinar las
caracteristicas demograficas y socioecondémicas de los emprendedores unadistas, en tanto que la
segunda se enfocd directamente a conocer sus procesos emprendedores desde el punto de vista

del desarrollo de mercados y en especial el marketing digital.
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Primera parte: caracteristicas demograéficas y socioecondémicas de los emprendedores
unadistas

Dentro del campo de las Ciencias Humanas, la manera en que se mide difiere de otras
disciplinas, ya que no se cuenta con herramientas comparables a un termdémetro, un velocimetro
0 un barémetro, entre otros instrumentos de medicion efectiva. Por lo tanto, desarrollar y crear
instrumentos de medicion en este contexto es una tarea desafiante y complicada. En este caso, se
disefid un cuestionario difuso, es decir, no cuenta con una precision numeérica ni conserva la
homogeneidad en las opciones de respuesta (no pueden categorizarse de manera clara o precisa);
por lo cual, las preguntas y respuestas se expresan en términos que reflejan la naturaleza
subjetiva de la informacion que se esta recopilando. (Rodriguez y Reguant, 2020)

Bajo este contexto para obtener la informacidn general se precisa de tres escalas de

medida base que son nominal, ordinal y de razon, tal como se describe en la siguiente tabla:
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Escala Definicion Ejemplo Estadisticos
Implica asignar varios nimeros o simbolos a los  Estado civil
diferentes aspectos de ese rasgo, con el proposito 1) Casado
Frecuencia
Nominal de distinguirlos uno de otro. La asignacion de 2) Soltero
Moda
(cualitativa)  estos caracteres es completa y no se superponen  3)En unién libre
Porcentajes
entre si. No implica ninguna nocién de cantidad, 4)Viudo
ni de secuencia u orden jerarquico. 5) Otros
Al asignar nimeros, se establece una estructura
ordenada para el atributo en cuestion, aunque no  Estrato
se proporciona informacion sobre la magnitud de 1) Uno Mediana
Ordinal las diferencias entre dichos nimeros. Los 2) Dos Centiles
(cualitativa)  numeros simplemente facilitan la disposicion de ~ 3) Tres Correlacion
las categorias de la variable en funcidn de la 4) Cuatro ordinal
mayor o menor presencia del atributo que se esta  5)Cinco 0 mas
evaluando.
Posibilita la categorizacion (nominal) de un
atributo, la disposicion en una secuencia Promedio
Razon
(ordinal) y la medicion de la distancia Edad Media
(cuantitativa)
(intervalo), incorporando un cero absoluto que Moda

seflala la ausencia total de dicho atributo.

Nota. Elaboracion propia acorde con los preceptos de Rodriguez y Reguant (2020)

La categorizacion de las preguntas se evidencia en la Tabla 2.
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Tabla 2
Escalas de Medidas Segun las Preguntas Disefiadas
# Pregunta Opciones de respuesta Escala Estadistico
INFORMACION GENERAL
1 Lugar de nacimiento Abierta Nominal Frecuencia
(cualitativa) Moda
Porcentajes
2 Lugar donde vive Abierta Nominal Frecuencia
(cualitativa) Moda
Porcentajes
3 Edad Abierta Razon Promedio
(cuantitativa) Media
Moda
4 Estado civil: 1) Casado Nominal Frecuencia
2) Soltero (cualitativa) Moda
3) Enunion libre Porcentajes
4)  Viudo
5) Otros
5 Con quien vive: 1) Padres Nominal Frecuencia
2) Solo madre (cualitativa) Moda
3) Solo padre Porcentajes
4) Conyugue
5) Abuelos
6) Otros familiares
6 Numero de hermanos 1) Uno Ordinal Mediana
2) Dos (cualitativa) Centiles
3) Tres Correlacion ordinal
4) Cuatro 0 mas
7 NUmero de hijos 1) Ninguno Ordinal Mediana
2) Uno (cualitativa) Centiles
3) Dos Correlacion ordinal
4) Tres
5) Cuatro 0o mas
8 Estrato 1) Uno Ordinal Mediana
2) Dos (cualitativa) Centiles
3) Tres Correlacion ordinal
4) Cuatro
5) Cinco o mas
9 Zona donde vive 1) Rural Nominal Frecuencia
2) Urbana (cualitativa) Moda
Porcentajes
10  Seencuentra 1) Si Nominal Frecuencia
trabajando 2) No (cualitativa) Moda
Porcentajes
11 Nivel de ingresos 1) Minimo Razo6n Promedio
2) Menos del minimo (cuantitativa) Media
3) Un salario minimo Moda
4) Entre unoy dos salarios minimos
5) Entre dos y tres salarios minimos
6) Entre tres y cuatro salarios minimos
7) Maés de cuatro salarios minimos
8) No tengo ingresos
12 Programa Nominal Frecuencia
(cualitativa) Moda
Porcentajes
13 (Cuando empez6 tu 1) Antes de empezar a estudiar Nominal Frecuencia
emprendimiento? 2) Tuve la idea durante la carrera (cualitativa) Moda
3) Araiz de un trabajo en clase Porcentajes

Segunda parte

: avance del proceso emprendedor en el &rea de mercado
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De otro lado, para indagar sobre la gestion de mercado y especificamente el conocimiento
y desarrollo del marketing digital se opt6 por una encuesta tipo Likert que es un método de
medicion utilizado en investigaciones y encuestas para evaluar actitudes, opiniones y
percepciones de las personas hacia un tema especifico. Consiste en una serie de afirmaciones o
declaraciones a las que los participantes responden indicando su grado de acuerdo o desacuerdo
en una escala con varios niveles, generalmente de 5 0 7 puntos. Para el caso la escala propuesta
precis6 una opcidn de respuesta “de valor”, teniendo en cuenta dos items positivos, uno neutras y
dos negativos, asi:

Excelente

Buena

Regular

Mala

Pésima

Para este caso todas las preguntas precisan de un mismo enfoque en donde el nivel
cuantitativo maximo es 5 para excelente y el minimo 1 pésima, con la siguiente valoracion

Excelente =5

Buena =4

Regular =3

Mala =2

Pésima =1

Estos valores numéricos se interpretan para analizar tendencias y patrones en las
respuestas, permitiendo obtener una percepcion sobre las actitudes de los encuestados hacia el
tema de emprendimiento y marketing digital.

Tal como se observa en el Anexo A la encuesta cuenta con 29 preguntas distribuidas en

tres categorias generales que son:
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1) Gestion empresarial = 9 preguntas

2) Conocimiento y uso de elementos de marketing digital = 13 preguntas

3) Apoyo de la UNAD al desarrollo del emprendimiento = 6 preguntas

Este cuestionario fue sometido a una prueba de confiabilidad por alfa Cronbach es una
medida de confiabilidad o consistencia interna utilizada en la investigacion y psicometria, es
utilizada para evaluar cuan consistentes son las respuestas de un conjunto de preguntas en una
prueba o cuestionario tipo Likert. El valor del alfa de Cronbach varia de 0 a 1, donde valores méas
cercanos a 1 indican una mayor consistencia entre las respuestas, lo que sugiere una mayor
confiabilidad de la prueba. Un alfa superior a 0.7 generalmente se considera aceptable en la
investigacion. Para la categorizacion de esta prueba George y Mallery (2003, p. 231) proponen
los siguientes niveles:

Coeficiente alfa >0,9 es excelente

Coeficiente alfa >0,8 es bueno

Coeficiente alfa >0,7 es aceptable

Coeficiente alfa >0,6 es cuestionable

Coeficiente alfa >0,5 es pobre

Coeficiente alfa <0,5 es inaceptable

Para este estudio el analisis del alfa de Cronbach segln analisis efectuado por el
programa SPSS fue de 0,887, asi acorde con la categorizacion anterior es considerado como

bueno muy cerca de ser excelente. Tal como se muestra en el Anexo B.

Entrevista Estructurada
En este caso se “emplea un cuestionario (o guion de entrevista) - que contiene las

preguntas que seran formuladas al entrevistado - con el objeto de asegurarse que a todos los
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entrevistados se les hacen las preguntas de manera estandarizada” (Arias, 2006, como se citd en
Gallardo, 2017, p.73). Dichas entrevistas se orientaron a los lideres de las escuelas y lo lideres de
las vicerrectorias (Vicerrectoria de Servicios a Aspirantes, Estudiantes y Egresados VISAE,
Sistema Integrado de Gestion SIGI Y Vicerrectoria de Innovacion y Emprendimiento VIEM),
con el proposito de saber hasta qué punto se ha abordado el marketing digital como estrategia

para fortalecer los emprendimientos que vienen desarrollado los estudiantes.

La revision de Documentos.
Esta revision permitié conocer teorias y experiencias previas que contribuyeron a la
elaboracion del estudio de factibilidad a nivel de mercado, técnico, organizacional, financiero y

evaluativo.

Disefio de la Investigacion

El disefio de la investigacion tomé como referentes los elementos propios de un estudio
de factibilidad propuestos por Cérdoba (2011) y Mondragén (2017) integrados a la Metodologia
General Ajustada propuesta por el Departamento Nacional de Planeacion.

La MGA constituy6 un método que preciso de un orden I6gico para el registro de la
informacion mas relevante resultado del proceso de formulacion y estructuracién de los
proyectos de inversion publica. Su sustento conceptual se bas6 de una parte en la metodologia de
Marco Logico y de otra en los principios de preparacion y evaluacion econdmica de proyectos”
(DNP, 2016, p. 3). Esta metodologia cumpli6 con tres condiciones: 1) presenta una secuencia
ordenada, para facilitar la gestion de los proyectos y la toma de decisiones; 2), es general porque
puede servir para cualquier iniciativa; 3), se ajusta, es decir se ha modificado a través del tiempo

acorde con las necesidades.
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Estructura de la MGA
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Componentes del Estudio Segun Objetivos

Componentes

del estudio de

Obijetivo

factibilidad
Estudio de Conocer las necesidades del mercado de emprendedores de la
mercado Universidad Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY

Estudio técnico

Estudio

organizacional

Estudio
financiero

Evaluacion

Determinar los requerimientos técnicos necesarios para la creacion del
servicio de marketing en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia—
ZCBOY.

Definir la organizacion administrativa que permita la operatividad del
servicio de marketing digital en la Universidad Nacional Abiertay a
Distancia— ZCBOY.

Establecer los recursos financieros necesarios para la operatividad del
servicio de marketing digital en ZCBOY.

Identificar el impacto econémico, social y ambiental del servicio de
marketing digital orientada al fortalecimiento del emprendimiento en la

Universidad Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY .

Nota. Elaboracion propia.
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Integracion de los Componentes del a Propuesta a la Metodologia MGA
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Andlisis de Resultados

El andlisis de los resultados de este estudio de factibilidad para un servicio de marketing
digital orientado al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a
Distancia — ZCBOQY, se estructura bajo los principios tedricos propios de lo que implica este tipo
de andlisis, es decir, se presenta un estudio de mercados, un estudio técnico, un estudio
administrativo, un estudio financiero y el estudio de impacto; no obstante, en cada apartado se
incluyen los elementos que comprenden la Metodologia General Ajustada segun plantilla
propuesta por el Departamento Nacional de Planeacion, la cual se divide en identificacion,
preparacion, evaluacion y programacion, pero conserva los elementos propios de lo que implica

el desarrollo de un estudio de factibilidad. Esta integracion se visualiza en la siguiente tabla:
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Elementos base items de la MGA que se integran
1) Andlisis del sector v Contribucidn a politicas publicas y planes de desarrollo.
v Identificacion y descripcion del problema
é 2) Servicio v Alternativa de solucién
§ v" Estudio de mercado para bienes o servicios
; 3) Cliente v Anélisis de participantes
-.% v Poblacién afectada y objetivo
0 4) Estrategias v Objetivos e indicadores de seguimiento
Tamafio del proyecto v Analisis técnico de la alternativa
8 v Capacidad y beneficiarios
g Localizacion v Localizacion de la alternativa
'-% Ingenieria del proyecto v Andlisis de riesgos
G v" Cadena de valor
- Estructura legal v" Nombre del Proyecto
§ Estructura administrativa ~ N/A
% jé Formulacion estratégica ~ v*  Programacion de indicadores
E (‘% v" Matriz del marco l6gico
Inversiones v Depreciacion de activos
o Costos v Costos de la alternativa
% § Presupuestos v Cuantificacion y Valoracion de Beneficios e Ingresos
E § Financiamiento v Prestamos (Crédito, Amortizacion y Pagos a capital)
= Financiera Evaluacién Financiera
E Econdmica Evaluacion Econdmica
‘_<§ é Ambiental Estudio ambiental
._% g_ Social N/A

Nota. Elaboracion propia

Identificacion de Mercado
El proposito de esta parte del documento es conocer las necesidades del mercado de
emprendedores de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia— ZCBQY, para cumplir con

dicho propdsito se hace un analisis del sector que se enfoca principalmente en el plan de
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desarrollo y el emprendimiento, posteriormente se analiza el mercado de los servicios, el cliente

y se converge en el disefio de las estrategias.

Analisis del Sector

El servicio de marketing hace parte del sector servicios, considerado el tercer renglon de
la economia o sector terciario que integra todas aquellas actividades relacionadas con la
comercializacion de intangibles para satisfacer las necesidades de los clientes; acorde con
Velazquez y Andablo (1997) hoy los servicios, se caracterizan por tener una estrecha relacién
con el resto de los sectores econdémicos, a través de encadenamientos de alta tecnologia; en
efecto, esto es consecuente con el desarrollo, revolucion y difusion tecnoldgica, es decir, el
cambio y evolucion de las herramientas tecnologicas han cimentado la especializacion y
crecimiento del sector, reduciendo los costos y aumentando la productividad y calidad. Asi, el
desarrollo econdémico no solo depende de la estructura productiva de los sectores primarios y
secundarios, sino de la infraestructura y desarrollo de los servicios.

Segun el conteo de unidades econdmicas realizado por el DANE (2021) en Colombia el
sector servicios se ubico en el segundo lugar después del comercio, con una participacion del
40,1% equivalente a 914.283 unidades, siendo los departamentos de Vaupés y la isla de San
Andrés, Amazonas y Casanare las regiones con mayor representacion (mas del 45%); en el caso
de Boyaca la participacion del sector servicios fue del 37%, con 30.860 empresas del total de
83.893 unidades econémicas registradas; no obstante, los servicios relacionadas con la
informacidn y las comunicaciones solo represento el 0,8% total nacional.

Refiriendo a los servicios de Marketing digital y su impacto en la sociedad actual, acorde
con la agencia digital Simbolo (2023) del total de 8,01 billones de pobladores del planeta, 5,16

billones tienen acceso a internet, lo que corresponde al 64,4% de la poblacion total; teniéndose
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ademas que, las redes sociales capturan en sus plataformas el 59,4% de estas personas. De otro
lado, en el caso de Colombia, de los 51,96 millones de habitantes el 82,2% se ubica en la zona
urbana con facilidad de acceso a internet, por tanto, se estima que 39,34 millones son usuarios de
la web y el 74% equivalente a 38,45 millones son también consumidores de redes sociales,
siendo el cuarto pais que mas tiempo pasa usando Internet, luego de Sudéfrica, Brasil y Filipinas;
lo que evidencia que los colombianos tienen su atencion en el mundo virtual, representando una

oportunidad perfecta para el sector de servicios de marketing digital.

Contribucién del proyecto a la Politica Publica y Planes de Desarrollo. Este analisis
se centra en el emprendimiento que constituye un proceso mediante el cual una persona o un
grupo de personas inician una idea personal o proyecto con o sin animo de lucro, siendo
consiente que nada nuevo es facil, pero que con creatividad, esfuerzo, resiliencia y dedicacion
puede lograrse; no obstante, es preciso tomar en cuenta que los proyectos requieren recursos y
estos son muy importantes para alcanzar los objetivos propuesto; refiriendo al tema la Ley 1014
de 2006, describe el emprendimiento como:

Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacion de riqueza. Es una forma de
pensar, razonar y actuar centrada en las oportunidades, planteada con vision global y
llevada a cabo mediante un liderazgo equilibrado y la gestion de un riesgo calculado, su
resultado es la creacion de valor que beneficia a la empresa, la economia y la sociedad.
(Ley 1014, 2006, art. 1)

Segun las leyes colombianas el emprendimiento constituye uno de los pilares del
desarrollo del pais; por lo tanto, a partir de normas como la Ley 1014 de 2006 y Ley 2125 de
2021 el Estado promueve la educacién y el fortalecimiento de iniciativas emprendedoras las
cuales se materializan en la politica publica nacional de emprendimiento, la cual se expresa en el

documento CONPES 4011 esta politica se enfoca en 5 objetivos especificos que son:
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Figura 4

Obijetivos de la Politica Publica Nacional de Emprendimiento
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Nota. Elaboracion propia con base en el (Consejo Nacional de Politica Econdmica y Social,
2020).

La politica de emprendimiento tiene un periodo de ejecucion de cinco afios que van del
2021 al 2025, periodo en el cual se busca la sostenibilidad y el crecimiento de las actividades
emprendedoras en el pais como una forma de generar riqueza en los sectores de mayor
vulnerabilidad, por lo cual se precisa de un encadenamiento y trabajo conjunto entre todas
organizaciones y entidades que de manera directa e indirecta les compete el tema. Esta politica
busca cumplir su proposito atendiendo todas las iniciativas emprendedoras gue se han
organizado en tres grupos: “i) unidades productivas de subsistencia; ii) negocios de inclusion y
microempresas; y iii) iniciativas empresariales orientadas a la generacion de riqueza” (Consejo
Nacional de Politica Econdmica y Social, 2020, p. 8)

Ademas de ser coherente con la politica publica, este proyecto tiene relacion directa con

los lineamientos propuestos en los planes de desarrollo nacional y regional; pues en el caso del
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plan nacional de desarrollo “Colombia Potencia Mundial de Vida” el fomento y desarrollo
emprendimiento hace parte integral de las lineas de accion de: seguridad humana y justicia
social, derecho humano a la alimentacién, transformacion productiva, internacionalizacion y

accion climatica y actores diferenciales para el cambio, tal como se muestra en la Tabla 5.
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Enfoque de emprendimiento dentro del plan “Colombia Potencia Mundial de Vida”

Lineas de . Elementos Referencia al
N Catalizadores Componentes -~
accion estructurales emprendimiento
oferta publica de programas
. . b. Menores ra public prog
Derecho - 2. Transporte eficiente . . y financiamiento desde el
B. Acceso fisico a pérdidas de la . ]
humano a la ] a lo largo de la cadena i Gobierno tendra en cuenta
. i alimentos e . produccion . .
alimentacion logistica agropecuaria . emprendimientos y negocios
agropecuaria
verdes
Se fortalecera la industria
digital del pais a través del
1. De una economia desarrollo de una estrategia
- d. Impulso a la .
. extractivista a una - o que involucre aspectos
Transformaci . industria digital . . N
. - . sostenible y : técnicos, de financiamiento,
on productiva, D. Economia . nacional .
. - . . . productiva cultura empresarial,
internacionali  productiva a través de L
L - ST emprendimiento e
zaciony la reindustrializacion y ) .,
., . . mnovacion...
accion la bioeconomia . L .
g 2. Reindustrializacion  b. Cierre de . L
climética - Desarrollo e innovacion,
en actividades brechas -
P habilitando el
conducentes a la tecnolégicas en o
. emprendimiento de base
sociedad del el sector tecnoléaica
conocimiento productivo gica.
Asesoria para promover,
. apoyar y financiar
. 1. Mujeres como motor del desarrollo poyary finan
1. El cambio es con las o . el emprendimiento,
Actores - econdmico sostenible y protectoras de la o
. . mujeres : . formalizacion y
Diferenciales vida y del ambiente . .
fortalecimiento empresarial
Para El .
Cambio de las mujeres
2. Colombia igualitaria, 2. Construccion de tejido social diverso,  fortalecimiento empresarial
diversa y libre de con garantia de derechos y sin y emprendimiento para
discriminacion discriminacion comunidad LGBTIQ
c. Proteccion Acciones que les permitan a
. econdmica en las personas mayores
A. Habilitadores que : P Y
. h . lavejezy acceder a seguridad
potencian la seguridad 1. Sistema de ST . :
L . envejecimiento  econdmica, trabajo decente,
humana y las proteccion social saludable emprendimiento
oportunidades universal y adaptativo L
por y adap d. Esquema de  Apoyo a la reinsercion,
de bienestar N T
proteccion al colocacién laboral y
desempleo emprendimiento
Seguridad B. Superacion de h. Hacia la Fortalecimiento de la
privaciones como s erradicacion de  educacion para jovenes y
humana y 3. Educacién de
justicia social fundamento de la calidad para reducir la los adultos, con modelos
dignidad humana desi uaIF()jad analfabetismos  educativos virtuales, que
y condiciones basicas g y el cierre de involucren procesos de
para el bienestar inequidades emprendimiento.

C. Expansion de
capacidades: mas y
mejores oportunidades
de la poblacion para
lograr sus proyectos de
vida

3. Derecho al deporte,
la recreaciony la
actividad fisica para la
convivencia y la paz

f. El deporte, la
recreacion y la
actividad fisica
como eje de la
economia
popular

Fomento al emprendimiento
deportivo
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Lineas de
accion

Catalizadores

Componentes

Elementos
estructurales

Referencia al
emprendimiento

6. Trabajo digno y

decente

a. Politica
publica del
trabajo digno y
decente

La politica contribuira a la
generacion, proteccién y
recuperacion del empleo
formal, el emprendimiento,
la asociatividad y la
formacién para el trabajo

Estimulo a emprendimientos

d. Trabajo productivos y formacién
decente y continua y especializada
empleo rural en  para el fomento de la

el campo economia campesina y las
colombiano organizaciones que la

integran

Nota. Esta tabla contiene una sintesis de los elementos que evidencia el enfoque de

emprendimiento en el PNDD, y fue elaborada con base en el plan de Petro y Marquez (2023).

En otras palabras, con el desarrollo de este proyecto la UNAD aportara al fortalecimiento
del emprendimiento en diferentes sectores y niveles, lo cual impactard no solo a los estudiantes
emprendedores, sino a sus familias quienes podran fortalecer su economia y generar empleo y
autoempleo, lo que consecuentemente se refleja en un aporte al cierre de las brechas
socioeconémicas Yy las inequidades que el pais ha vivido durante afios y que han afectado
principalmente a campesinos, mujeres y poblaciones marginadas.

De otro lado, en lo que respecta al plan de desarrollo departamental “Pacto Social por
Boyacaé: tierra que sigue avanzando”, el proyecto contribuye positivamente a los programas y
subprogramas encaminados a promover y fortalecer acciones emprendedoras en todos los
sectores de la comunidad boyacense; de manera especifica, a sabiendas que la universidad
cuenta con hombres y mujeres que pertenecen principalmente a sectores rurales; la creacion de
un servicio de marketing digital orientada al fortalecimiento del emprendimiento, aporta a
consolidar la equidad y la igualdad de géneros, da oportunidad de desarrollo y consolidacion

economica a los jovenes emprendedores, es una estrategia de acompafiamiento y consolidacion
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comercial para los emprendedores de diversos sectores, y genera un espacio educativo y de

investigacion en beneficio del emprendimiento en el departamento de Boyaca.

Tabla 6

Enfoque de Emprendimiento Dentro del Plan “Pacto Social Por Boyaca: Tierra que sigue

avanzando”

Componente

Programa

Subprograma

Objetivo

Igualdad entre géneros

Infancia, familia 'y

Juventud

Turismo

Reactivacion
economicay

generacion de ingresos

Tecnologias de la

informacion

Avanzamos por la
Equidad y la
Igualdad de las
Mujeres

Boyacenses.

Jovenes
Emprendedores
Avanzando por

Boyaca.

Innovacion y
Desarrollo

Turistico en Boyaca

Boyaca Avanza en
Productividad

Empresarial

Talento e Industria
TI.

Avanzando en el
Desarrollo de la
Autonomia Econdmica
de las Mujeres

Boyacenses

Jovenes Avanzando

por la Ruta Laboral.

Ruedas de
Encadenamiento y

Gestion Turistica

Emprendamos para

Avanzar

Talento Digital

Desarrollar acciones articuladas
tendientes a promover la autonomia
econdmica a través del desarrollo de
proyectos de emprendimiento e
innovacion femenina.

Impulsar y fortalecer el conocimiento
sobre las oportunidades para los
jovenes rurales y urbanos en oferta de
empleo y emprendimientos para la

generacion de ingresos.

Desarrollar una estrategia para asistir
técnicamente a prestadores del servicio
del sector turismo, que promuevan el
emprendimiento, la asociatividad y el
manejo de tecnologias.

Realizar asesoria y acompafiamiento
para el fortalecimiento y la
sostenibilidad de los emprendimientos.
Fortalecer emprendimientos de la
industria TIC que desarrollen
productos para entidades publicas del
departamento y generar espacios para
que el sector cientifico desarrolle sus
proyectos de investigacion en

beneficio del departamento.

Nota. Esta tabla contiene una sintesis de los elementos que evidencia el enfoque de emprendimiento en el

Plan de desarrollo de Boyac4, elaborada con base en Barrangan (2020).
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Identificacion y Descripcion del Problema

Problema Central. El problema que el proyecto pretende resolver es la limitacion de
mercados que tienen los estudiantes que emprenden, a falta de recursos y medios que les permita

dar a conocer y comercializar efectivamente sus productos.

Descripcion de la Situacion Existente con Relacion al Problema. La situacion problema
existente en torno a los estudiantes de la UNAD que deciden materializar sus ideas o
emprendimientos, se preciso a traves de una encuesta y una entrevista; la encuesta tipo Likert fue
aplicada a 66 estudiantes a los cuales se les pregunto acerca de la gestion empresarial y su
conocimiento y uso de elementos del marketing digital; los resultados fueron valorados mediante
una escala cuantitativa donde maximo es 5 para excelente y el minimo 1 pésima, como se
expresa a continuacion:

Excelente =5

Buena =4

Regular =3

Mala =2

Pésima =1

Acorde con los resultados obtenidos y tal como se muestra en la Tabla 7 se encontr6 que
en promedio la capacidad de gestion empresarial de los emprendedores unadistas es regular pues
se alcanza una calificacién de 3,16 en la media; entre tanto, el conocimiento y uso de elementos

del marketing digital punto una media de 3,07 siendo también regular
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Tabla7
Resultados alcanzados en la gestion empresarial y conocimiento y uso de elementos del

marketing digital

(;a ftems valido Perdidos Media Mediana Moda
¢Cbémo considera su capacidad? Para: [Consecucion de 66 0 2,79 3,00 3,00
mercados]
¢Cémo considera su capacidad? para: [Gestion de clientes] 66 0 3,05 3,00 3,00

__ ¢Como considera su capacidad? para: [Nivel de ventas] 66 0 3,02 3,00 3,00

.g ¢Coémo considera su capacidad? para: [Adquisicion de 66 0 2,65 3,00 2,00

©  recursos para invertir]

@ ;Cémo considera su capacidad? para: [Gestion impacto 66 0 3,97 4,00 4,00
g— ambiental]

@ ¢Como considera su capacidad? para: [Perfeccionamiento 66 0 3,47 4,00 4,00

S de procesos]

% ¢Como considera su capacidad? para: [Manejo de costos] 66 0 3,44 3,50 4,00

8 ¢Cémo considera su capacidad? para: [Optimizacion de 66 0 3,29 3,00 3,00
Rentabilidad]
¢Cémo considera su capacidad? para: [Manejo del 66 0 2,82 3,00 3,00
mercado]
promedio general 66 0 3,16 3,28 3,22
¢Cudl es su nivel o capacidad de conocimiento en 66 0 2,56 2,00 2,00
marketing digital?
¢Cbémo es el manejo y/o uso de los siguientes elementos de 66 0 2,27 2,00 2,00

'© marketing digital? [Dispositivos méviles]

‘D ¢Como es el manejo y/o uso de los siguientes elementos de 66 0 2,15 2,00 2,00

T marketing digital? [Motores de busqueda]

E’ ¢Cémo es el manejo y/o uso de los siguientes elementos de 66 0 2,21 2,00 2,00

© marketing digital? [Marketing de contenidos]

‘g ¢Cbémo es el manejo y/o uso de los siguientes elementos de 66 0 2,67 2,00 2,00

g marketing digital? [Marketing en redes sociales]

< ¢Como es el manejo y/o uso de los siguientes elementos de 66 0 2,24 2,00 2,00

E marketing digital? [Marketing por email]

2 ;Como califica la gestion y uso de los siguientes elementos 66 0 4,79 5,00 5,00

& usados en las transacciones comerciales? [Efectivo]
GE, ¢Coémo califica la gestién y uso de los siguientes elementos 66 0 3,86 4,00 4,00

@ uysados en las transacciones comerciales? [Pago con

S tarjetas]

Q@ ¢Coémo califica la gestion y uso de los siguientes elementos 66 0 4,08 4,00 4,00a
; usados en las transacciones comerciales? [Pago por PSE]

o ¢Como califica la gestion y uso de los siguientes elementos 66 0 4,35 5,00 5,00
S usados en las transacciones comerciales? [Nequi]

‘€ ¢Como considera la promocion de su emprendimiento? En: 66 0 2,18 2,00 2,00

'g [Pagina Web]

S ¢Como considera la promocion de su emprendimiento? En: 66 0 2,89 3,00 2,00

O [Redes Sociales]
¢Como considera la promocion de su emprendimiento? En: 66 0 3,62 4,00 4,00
[Publicidad Fisica]

Promedio general 66 0 3,07 3,00 2,83

Nota. Elaboracion propia.
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Tal como se observa en la Figura 5 las principales falencias en la gestion empresarial con
puntajes inferiores al promedio (3,16) se tienen en la capacidad para adquirir recursos para
invertir (2,65), la capacidad de conseguir clientes (2,79), la capacidad de manejar el mercado
(2,82), la capacidad de mantener el nivel de ventas (3,02) y la capacidad de gestion de clientes
(3,05). Sin embargo, se puede ver que la capacidad de gestién de impacto ambiental es de 3,97
considerandose buena. En términos generales, de acuerdo con las respuestas dadas por los
emprendedores unadistas, estos consideran que sus conocimientos y habilidades de gestidn
empresarial no son optimas y presentan muchas falencias en las areas de mercados, procesos y
finanzas.

Figura 5

Capacidad de gestion empresarial de los emprendedores unadistas

PROMEDIO GENERAL

Capacidad para el manejo del mercado

Capacidad para la optimizacion de rentabilidad

Capacidad para el Manejo de costos

Capacidad para Perfeccionamiento de procesos

Capacidad para gestion impacto ambiental
Capacidad para adquisicion de recursos para..
Capacidad para mantener el nivel de ventas 3,02
Capacidad para gestion de clientes 3,05

Capacidad para consecucidn de mercados 2,79

- 0,50 1.00 1,50 2,00 2,50 3,00 3.50 4.00 450 5,00
Pesima [} Mala[j Regular Buena Excelente [

Nota. Elaboracidon propia.
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En lo que respecta a las capacidades de gestion de marketing digital de los
emprendedores unadistas se encontrd un promedio de 3,07 que indica una debilidad general en
estas capacidades; de manera especifica, las principales falencias se tienen en: el manejo y uso de
los motores de busqueda (2,15), el uso de pagina Web para la promocidon de los negocios (2,18),
el marketing de contenidos (2,21), el uso del email (2,24) y el manejo y uso de dispositivos
moviles (2,27), los cuales no solo estan por debajo de la media sino que se pueden catalogar
como malos ya que se acercan a una valoracion de 2; de igual forma, hay oportunidad de mejora
en el conocimiento general en marketing digital (2,56) y la promocion del emprendimiento por
redes sociales (2,89), tal como se ve en la Figura 6.

Figura 6

Capacidad de gestion de marketing digital de los emprendedores unadistas

PROMEDIO GENERAL
Promocién de emprendimiento por publicidad fisica
Promocién de emprendimiento por redes sociales
Promocion de emprendimiento por pagina Web
Gestion y uso de plataforma como Nequi
Gestion y uso de pago por PSE
Gestion y usgo de tarjetas

Gestion y uso de efectivo
Manejo y/o uso de marketing por email
Manejo y/o uso de marketing de redes sociales
Manejo y/o uso de marketing de contenidos
Manejo y/o uso de motores de basqueda

Manejo y/o uso de dispositivos moviles

Conocimiento en marketing digital

- 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3.50 4,00 4,50 5,00
Pésima. Mala. Regular Buena Excelente .

Nota. Elaboracién propia.



61

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta, se hace evidente grandes
falencias de los emprendedores unadistas en lo que respecta al manejo de los mercados y
principalmente del marketing digital, lo cual es considerado un gran problema debido a que este
aspecto es clave en el desarrollo de las organizaciones actuales. En efecto, la falta de marketing
digital puede limitar el crecimiento y el éxito de los emprendimientos actuales en un mundo cada
vez mas digitalizado, ya que sin una presencia en linea efectiva, un negocio puede pasar
desapercibido para una gran cantidad de clientes potenciales, ademas, el marketing digital no
solo se trata de promocion, sino también de la recopilacion de informacion y comentarios de los
clientes y el andlisis de datos lo que ayuda a entender sus necesidades y expectativas, por tanto,
sin estas percepciones se pueden perder oportunidades para mejorar los productos o servicios y
expandir el negocio. De otro lado, dependiendo del tipo de emprendimiento, el marketing digital
puede ser mas rentable en comparacion con estrategias de marketing tradicionales como
anuncios impresos o televisivos.

En relacion con la entrevista realizada a los directivos de las escuelas se averiguo que el
emprendimiento si bien hace parte de los lineamientos de formacion profesional en las diversas
escuelas, en algunas no se le ha dado la importancia que merece y las estrategias se orientan
basicamente a capacitaciones sobre el tema; ademas, en algunas escuelas la formacién se limita a
los contenidos curriculares de areas que se orientan a la creacion de planes de negocio,
marketing, mercados, gestion empresarial, entre otras areas relacionadas con el tema.

De manera puntual los directores consideran que las estrategias mas utilizadas por la
universidad para fortalecer el emprendimiento son las capacitaciones, los seminarios, las
conferencias y los eventos relacionados al desarrollo de ideas de negocio; de otro lado estan

diplomados y cursos de formacion. No obstante, dentro de los principales aciertos que ha tenido
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la UNAD en materia de emprendimiento es la construccion y puesta en marcha de acciones que
permitan acercar al emprendedor a organizaciones del mundo empresarial, lo que no solo les
permite la adquisicién de conocimientos provenientes de expertos, sino también les da la opcién
de acceder a capital semilla, lo cual se logra mediante eventos a nivel regional y/o nacional.
Segun anadlisis realizado a través de la encuesta y entrevistas, la situacion existente con
relacion al problema, se relaciona principalmente con la ausencia de mecanismos o estrategias de
marketing que es permita darse a conocer y consolidar un mercado que les garantice las ventas
de sus productos o servicios; esto se debe a que el emprendimiento y el desarrollo de las ideas de
negocios se encuentra ligado a las mallas curriculares, por tanto, este se limita las areas
competentes que tienen un periodo definido, asi, terminado este periodo el estudiante tiene que
seguir solo con sus ideas y auto atender sus necesidades. Ademas, los centros que maneja la
VIEM para atender el emprendimiento dentro de la universidad se encuentran estancados y no se

tiene un grupo de profesionales que se encarguen exclusivamente del tema.

Magnitud actual del problema. Dimension que tiene el problema actualmente, se
cuantifica en el total de estudiantes que estan realizando sus emprendimientos dentro de la
Universidad UNAD, los cuales ascienden a 134 de igual manera se cuenta aquellos
emprendedores que tuvieron que desistir de sus ideas de negocio por falta de apoyo en la gestidn
del marketing, lo que les impidié cumplir con sus metas de ventas y alcanzar la rentabilidad

necesaria para poder mantenerse en el mercado.

Causas que genera el problema. Como causas directas e indirectas de problema se
pueden identificar las siguientes:

A. Causas directas

v Desconocimiento de marketing digital en los estudiantes.
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Poco apoyo por parte de la universidad para que los estudiantes consoliden su
mercado a través de estrategias de marketing digital.

Pocos recursos enfocados a fortalecer el marketing en los emprendimientos.

Falta de continuidad e integracion entre areas relacionadas con el
emprendimiento.

Deficiencia en el manejo de herramientas tecnoldgicas por parte de los
estudiantes.
B. Causas indirectas

Falta de una estrategia solida que fortalezca los centros que maneja la VIEM.

Estancamiento de los programas y proyectos que se desarrollan en la universidad
en torno al emprendimiento.

Barreras que hay en el mercado que impiden a los emprendimientos desarrollarse,

mantenerse y crecer.

Efectos que Generan el Problema
Efectos directos
Como efectos directos se prevén los siguientes:

Poco crecimiento de los emprendimientos.

La desmotivacion y decepcion de los estudiantes que quieren emprender en la
universidad y ven que no tienen el apoyo necesario y oportuno.

Fracaso de los emprendimientos a falta de un mercado para comercializar los
productos.

Pérdida de poder adquisitivo de los estudiantes que les limita cumplir con sus

metas.
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Abandono del proceso educativo por desmotivacion o falta de recursos cuando se
depende del emprendimiento.
Efectos indirectos
Los posibles efectos indirectos que tiene la problematica son:

Aumento del desempleo en poblacion joven.

Crecimiento de las brechas de desigualdad.

Limitacion de la proyeccion de la universidad al contexto real, ya que se fortalece
el proceso teorico, pero no se da mayor validez al préactico.

Desarticulacion del objeto de la universidad con las apuestas, programas y

proyectos que se fijan las regiones y el Estado colombiano.

Analisis del Servicios

En primer lugar, un servicio es una prestacion o actividad que tiene como propésito
satisfacer una necesidad, este no tiene un contexto fisico, sino que se trata de elemento intangible
que tiene un propdsito puntual; asi, en este caso se habla del Servicio de marketing digital que es
un proceso efectuado por una organizacion que busca dar solucion a los problemas que tienen las
organizaciones en su area comercial y de mercados. Bajo este precepto, para establecer las
caracteristicas y valor que deberia ofrecer el servicio de marketing digital a los estudiantes
emprendedores del ZCBOQY, se considerd pertinente incluir en la encuesta a estudiantes y
entrevista a docentes unas preguntas sobre el tema, enfocadas especificamente a saber la
necesidad del servicio, medios actuales de marketing y los elementos que deberia tener el
Marketing digital.

Para ratificar la necesidad del servicio de marketing digital para emprendedores por parte

de la UNAD se incluyeron en la encuesta algunas preguntas enfocadas a conocer las
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apreciaciones o percepcion que tienen los estudiantes emprendedores sobre el apoyo que han
recibido de la universidad, encontrandose que en promedio los emprendedores perciben este
apoyo como regular con un promedio de 3, 31, eso indica que efectivamente es necesario
optimizar los instrumentos de apoyo que la universidad ofrece a sus estudiantes emprendedores.
Tabla 8

Resultados Alcanzados en la Gestion Empresarial y Conocimiento y uso de Elementos del

Marketing Digital

Items N Media Mediana Moda
Valido Perdidos 0 0 0
¢Cémo ha sido el apoyo de la UNAD? respecto a: 66 0 2,98 3,00 2,00
[Capacitacién en emprendimiento]
¢Cémo ha sido el apoyo de la UNAD? respecto a: 66 0 2,56 2,00 2,00
[Participacion en ferias]
¢Como ha sido el apoyo de la UNAD? respecto a: 66 0 3,00 3,00 2,00

[Apoyo de docentes para fortalecer el
emprendimiento]

¢Cdémo califica el apoyo de la UNAD que usted 66 0 3,17 3,00 2,00
recibe como emprendedor?

¢Cual es su expectativa 0 vision respecto a un 66 0 4,09 4,00 4,00
futuro apoyo de la UNAD para gestionar

mercados?

¢ Cudl es su expectativa o vision respecto a un 66 0 4,06 4,00 4,00

futuro apoyo de la UNAD para gestionar el
marketing digital?
Promedio general 66 - 3,31 3,17 2,67

Nota. Elaboracién propia.

Tal como se denota en la Figura 7 la percepcion de los emprendedores Unadistas sobre el
apoyo de la universidad a sus emprendimientos es poco favorable; de manera particular las
principales deficiencias segun los estudiantes estan: el apoyo de la UNAD en las ferias
empresariales (2,56), la capacitacién en materia de emprendimiento (2,98), aporte de los

docentes de las diversas areas (3,00) y en general consideran regular (3,0) el apoyo que la
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universidad les da a sus emprendimientos. No obstante, pese a la realidad que los emprendedores
perciben actualmente, estos se encuentran optimistas sobre el apoyo que la UNAD le puede dar a
la gestion de mercados y en especial al marketing digital.

Figura7

Percepcion de los Emprendedores Unadistas sobre el Apoyo de la Universidad A Sus

Emprendimientos

PROMEDIO GENERAL

Expectativas sobre apoyo de UNAD para gestion
del marketing digital

Expectativas sobre apoyo de UNAD para gestion
de mercado

Apoyo general de la UNAD al emprendimiento

Apoyo de los docentes de la UNAD a los
empredimientos

Apoyo de la UNAD con ferias empresariales

Apovo de la UNAD en capacitacion en
emprendimiento

- 050 1,00 1,50 2,00 2.50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00
Pésima. Mala. Regular Buena Excelente -

Nota. Elaboracién propia.

Bajo este contexto es importante que la UNAD se preocupe por mejorar la percepcién de
sus estudiantes en relacion al apoyo a sus proceso de emprendimiento, debido a que los
emprendedores satisfechos pueden convertirse en agentes indirectos de publicidad positiva, ya
que su trayectoria empresarial permite atraer a estudiantes talentosos y motivados y estos
estudiantes pueden enriquecer el ambiente académico y elevar el nivel de logros acadéemicos, lo

que beneficia a toda la comunidad universitaria.
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De otro lado, segun entrevista realizadas a los directivos de las escuelas, un servicio de
marketing digital, ofrecido directamente por la UNAD constituye una oportunidad para los
estudiantes, ya que no solo es una estrategia valiosa para dar a conocer sus emprendimientos y
poder conseguir buenos contactos comerciales, sino que es un escenario para promover el
aprendizaje practico y fomentar el crecimiento empresarial, de manera especifica, al brindar
servicios de marketing digital, la universidad ayuda a los emprendedores a impulsar el
crecimiento de sus negocios, aumentar su visibilidad en linea y llegar a un publico mas amplio,
lo que puede ser especialmente util para los empresarios nacientes que no tienen los recursos
para contratar a una agencia de marketing externa.

Asi, dada la importancia que tiene el marketing digital para los estudiantes, los directivos
entrevistados proponen que se cuente con un servicio personalizado adaptado a las necesidades
especificas de cada emprendedor, el cual tenga como punto de partida una evaluacion o
diagnostico inicial acompafiada de una capacitacion individualizada que puede incluir puede
incluir sesiones de tutoria, talleres o cursos breves que aborden temas como SEO, gestion de
redes sociales, estrategias de contenido, publicidad en linea, analisis de datos y seguimiento de
métricas.

Descripcion. el servicio de marketing es un conjunto de tacticas intangibles que estan
orientadas a fortalecer los productos o servicios que ofrecen otras organizaciones dandoles un
valor agregado, con el propdsito de persuadir, convencer y llevar a decidir a un cliente para que
se interese o escoja el producto promocionado.

En este caso el servicio de marketing es digital, es decir, implica un cumulo de estrategias
0 tacticas que estan cimentadas en recursos tecnolégicos principalmente el internet y se orientan

a la promocion de un producto o marca a través de la red, es decir en el ciber espacio. Para tal fin



se precisa tener en cuenta diversos activos, dentro de los que se cuenta los Blogs, Emails,
Webinar, SEM/SEO, Social Media o redes sociales, Social Ads, PR Medias, Podcasts,
linkbuilding, Ebooks y videos, como se muestra en la Figura 8.

Figura 8

Activos del Marketing Digital

L Blogs
Link Building ‘ { Emails
{ Videos ‘ { Webinar
Activos del
Marketing
Digital |
Ebooks ‘ SEM/SEO ‘
{ Podcasts ‘ SOCIE.U media
Social Ads

{ PR medias

Nota. Elaboracion propia.

Especificaciones. Especificamente el servicio de marketing digital tiene como objetivo
promocionar a través de internet los emprendimientos (productos y servicios) que tienen los
estudiantes de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia — ZCBOY; lo cual implica:

Fijar objetivos Definir claramente cuéles seran los propdsitos del servicio.

Definir los servicios a ofrecer. En este caso es preciso ofrecer todos los servicios
posibles que comprenden el marketing digital (SEO, SEM, Growth, Community Manager,

Copywriter)

68



69

Crear los perfiles en redes sociales. Es importante tener presencia en todas las redes
Facebook, Twitter, LinkedIn, Tick Tock e Instagram.

Crear pagina Web. se requiere tener una marca personal en el ciberespacio, mas cuando
se trata de servicios de marketing digital.

Disefiar plan de marketing digital. para integrar efectivamente los activos propios del
MD (Blogs, Emails, Webinar, SEM/SEO, Social Media o redes sociales, Social Ads, PR Medias,
Podcasts, linkbuilding, Ebooks y videos), este plan de marketing deberé ser flexible, estratégico,
analitico, enfocado al cliente ideal o Target group, contar con elementos de seguimiento
(métricas), hacer uso de embudo de ventas ya sea el funnel o flywheel. De igual manera el plan
debe contemplar estrategias de Inbound Marketing (no agresivas e indirectas, que buscan la
conversion de clientes) y de Outboud Marketing (mercadeo tradicional directo que interrumpe al
usuario). Ademas, cumplira con las siguientes caracteristicas:
Figura9

Caracteristicas del Plan de Marketing Digital

{ Personaizable ‘

Foco puesto en ‘ { Optimizable ‘

objetivo
Cliente o )
( usuario i '
| A/B Testing ‘ ‘ Real Time ‘
o Medible | Flexible

Nota. Elaboracion propia
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Integrar el servicio con los proyectos del nodo de emprendimiento y los semilleros. Para
cumplir con el propdsito se requiere que los servicios se integren a todos los proyectos que la
universidad viene desarrollando con los estudiantes emprendedores.

Actualizarse. Debido a que el marketing digital este cimentado en la tecnologia y que esta
tiene un crecimiento exponencial, es necesarios nunca dejar de aprender para estar a la
vanguardia en el manejo de las diversas herramientas.

Aplicar métricas. Las métricas son herramientas que permiten hacer un seguimiento del
alcance de las estrategias planteadas en el plan de Marketing, aunque existe una diversidad de
estas herramientas de medicion para el caso se contemplan las siguientes:

Namero de impresiones. Contabiliza las veces que el anuncio se ha mostrado en las
diferentes redes o paginas.

Namero de Cliks. Cuenta el nimero de personas que han dado click al anuncio expuesto
en las redes o paginas.

Numero de registros. total, de posibles clientes que llenan formularios o envian datos
para hacer un registro.

Numero de Leads. Es el calculo del total de personas que entran a la pagina y se interesan
en el producto.

Namero de conversiones. Es la cuantificacion de las personas que llegan a la pagina y
completan la accion que lleva a la compra de un producto o servicio.

Namero de clientes. Total, de personas que entraron a la pagina o red e hicieron efectiva
la compra de un producto o servicio.

Reach. Contabiliza el total de las personas que llegaron a la campafia de marketing

propuesta.
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Ratio de Conversion. Mide el % de conversién por cada 100 Leads [(No. de conversiones

/ No. Leads) *100]
CPC (Costo total de los Click). Se obtiene mediante division de inversion total entre el
total de Click (Inv. T/ No. Clientes).

CPL (Costo por Led). Es el costo medio por la adquisicién de un Lead (Inv. T/ No.

Leads).

CAC (Costo de la Adquisicion de un Cliente). (Inv. Total en Campafia/ Clientes
generados).

CPA (Costo de Cada Conversién). (Total de Gastos/No. de Conversiones)

ROI (Retorno de la Inversion. Cuantifica el retorno de la inversion [(Ingresos-Inv.) /

Inv.].

ROAS (Retorno de la Inversién Publicitaria). [(ingresos / Inv.) * 100]

Usos. Los usos del servicio de marketing que se ofrece son diversos y esta relacionado

con cada uno de las técticas o estrategias que se desarrollen, tal como se muestra en la Tabla 9.



Tabla 9

Servicios que se ofrecen en el marketing digital.
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Servicio Descripcion Uso
Es el servicio que permite el
o disefio de cada campafia que ]
Disefio o _ Crear una imagen de la empresa que pueda
_ sera incluida en el plan de _ ) _
grafico ser compartida en el ciber espacio.

Planeacion de
marketing
digital

SEQ: (Search
Engine

Optimization)

marketing digital para cada
uno de los emprendimientos.
Este servicio se enfoca al
disefio de objetivos,
estrategias, acciones y tacticas
de marketing digital.

Es la estrategia que se orienta
al posicionamiento de los
emprendimientos en la Web.
El SEO puede ser On Page
(dentro de la pagina web
propia) u Off Page (en las
redes sociales o en otras
aplicaciones que estan fuera

de la pagina).

Es usado para crear el plan de marketing que
integra todas las estrategias digitales
encaminadas a posicionar los
emprendimientos en la Web

Adaptar los contenidos del emprendimiento
al algoritmo de Google mediante resultados
de busqueda organicos de no pago, para
generar mas trafico de informacion. En este
caso es recomendable tener en cuenta las
paginas Google Trends y KeyWord Tool.
Claves: busqueda de las Key Words
significativas On Page tanto cortas como

largas y estructurar el contenido.

Growth
Marketing

Es el marketing de
crecimiento orientado a
experimentos con los clientes;
se cimenta en los cambios
continuos en los contenidos y
disefios de los sitios web, para
mantener a los clientes

interesados.

Se atraen nuevos clientes y se gestionan
permanentemente hasta que estos se
conviertan en patrocinadores de un producto,

servicio o marca.
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Servicio Descripcion

Uso

Es la estrategia de gestion
permanente de las redes
sociales, con el fin de crear
Community  unaimagen y fidelizar la
Manager cliente con interacciones en
Facebook, Twitter, Instagram,
LinkedIn, YouTube Tik Tok,

etc.

Es un proceso de marketing de
Copywriter produccion de textos en

canales y redes sociales

Revision diaria de las redes sociales para
interactuar con los clientes objetivo y
potenciales; y para genera contenidos que
pueden atraer espectadores y clientes.
Revisar las métricas para identificar el
comportamiento e impacto de los activos
utilizados.

En términos generales se construye y
administra la comunidad en linea que por
algiin motivo se interesa en los
emprendimientos.

Escribir potcads, Ebooks y articulos en

redes, correos y canales en linea, para dar

informacion y persuadir a clientes de adquirir

productos y servicios.

Nota. Elaboracion propia

Analisis de Clientes

Andlisis de Participantes del Proyecto. Son las personas grupos y/o organizaciones que

de manera directa o indirectas materializan y garantizan el funcionamiento del servicio de

marketing digital orientado al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional

Abierta y a Distancia — ZCBOY, son: Vicerrectoria de innovacion y emprendimiento (VIEM),

lider de la VIEM, director de comunicaciones y redes, Community Manager, planeador digital,

gerente de contenido, Especialista en CEO, disefiador grafico, especialista en comercio

electrdnico, Vicerrectoria de Inclusion Social para el Desarrollo Regional y la Proyeccion
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Comunitaria, coordinadores de escuelas, representante del nodo de emprendimiento y

estudiantes de la UNAD emprendedores; tal como se muestra en la Tabla 10.

Tabla 10

Participantes en la Materializacion del Proyecto Servicio de Marketing Digital

Actor Entidad  Posicion Tipo de contribucion
Vicerrectoria de UNAD  Cooperante Encargado de materializar la idea para la
innovacion y creacion del servicio de marketing digital
emprendimiento
(VIEM)

Lider de la VIEM

Director de
comunicaciones y
redes

Community Manager

Planeador digital

Gerente de contenido
Especialista en CEO
Disefador grafico
Especialista en
comercio electrénico

Vicerrectoria de
Inclusién Social para el
Desarrollo Regional y
la Proyeccion
Comunitaria
Coordinadores de
escuelas

Representante del nodo
de emprendimiento
Estudiantes pasantes

Estudiantes
emprendedores

UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Cooperante
UNAD  Beneficiario

Encargado de dirigir los procesos de marketing
digital, es decir, el gerente.

Articula las estrategias de marketing digital a
redes sociales y herramientas digitales.

Desarrolla las estrategias de marketing digital
para incluir en redes sociales.

Gestor de mercados para identificar las
oportunidades que tienen los emprendimientos
y donde debe enfocarse las estrategias de
marketing

Disefar los contenidos de marketing digital
Analiza el comportamiento de los usuarios
Disefa las paginas y redes sociales

Gestiona la plataforma de comercio electronico
y analiza el comportamiento del mercado
(oferta y demanda).

Promocionar el servicio de marketing digital
ante las organizaciones y comunidades
externas.

Identificando los casos de emprendimiento.

Fortalecen las ideas de negocios e impulsan los
emprendimientos.

Apoyar el desarrollo del proceso de marketing
digital.

Beneficiarios del servicio de marketing digital
para fortalecer sus emprendimientos

Nota. Elaboracion propia
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Poblacion Afectada y Objetivo

Poblacion Afectada por el Problema. La poblacion afectada por la inexistencia de un
servicio de marketing digital, son los estudiantes de la Universidad Abierta y a Distancia UNAD,
en especial aquellos que a través de su proceso formativo o como parte de su proyecto de vida
han emprendido alguna idea de negocio que esperan convertirla en su mecanismo de sustento o

la proyectan como una potencial empresa.

Poblacion Obijetivo de la Intervencion

La poblacion que sera intervenida con el desarrollo del proyecto son los 134 estudiantes
de la UNAD- ZCBOY que hacen parte del nodo de emprendimiento, los cuales tienen dentro de
sus proyectos la idea de emprender un negocio o tienen en marcha un emprendimiento,
cimentado en los conocimientos adquiridos o como parte de sus tradiciones empresariales

familiares.

Caracteristicas Sociodemogréficas de la Poblacion Objetivo

El proceso para caracterizar demograficamente a la poblacion objetivo se llevé a cabo a
través de una encuesta aplicada a 66 jovenes emprendedores que hacen parte de la Universidad
Nacional Abierta de Distancia UNAD, a quienes se les pregunto su lugar de origen y residencia,
la edad, el estado civil, la composicién de su nacleo familiar cercano, el namero de hijos, el
estrato, la zona donde habita, su situacion laboral, el nivel de ingresos, entre otras preguntas que
dieron origen a los resultados que a continuacion se evidencian:

Carrera que cursan: las carreras principales cursadas por los estudiantes emprendedores

son administracion de empresas (21,2%), psicologia (13,2%), contaduria publica (12,1%),
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ingenieria industrial o zootecnia, el 4,5% agronomia, el 3% comunicacion social, economia,
ingenieria ambiental, ingenieria de alimentos, licenciatura en pedagogia infantil o regencia y
farmacia cada una con el 6,1%.

Edad: el promedio de edad de los estudiantes emprendedores es de 33 afios teniéndose
que: el 22,7% estan en el rango de 31 a 35 afios, el 19,7% entre 40 y 45 afios, el 16,7% entre 36 y
40 afios, el 13,6% entre 26 y 30 afos, el 10,6% entre 21 y 25afios, el 9,1% mas de 50 afios, el
4,5% entre 46 y 57 afos y finalmente el 3% entre 15 y 20 afios.

Estado civil: la mayoria de los estudiantes se encuentra soltero (42,4%), seguido de
casado (33,3%); una minima proporcion esta en union libre (12,1%) o separada (10,6%).

Personas con las que convive: los estudiantes emprendedores conviven con sus hijos
(16,7%), con sus parejas € hijos (15,2%), solos (13,6%) o con su esposo o esposa (10,6%)

Ndmero de hijos: en promedio los estudiantes emprendedores poseen un hijo; no
obstante, el 40,9% no tiene hijos; en tanto que, el 31,8% posee dos, el 15,2% tiene uno y el 9,1%
tiene tres; una minima proporcion (3%) tiene 4 o mas hijos.

Ndmero de hermanos: en promedio los estudiantes poseen 3 hermanos, siendo mas
comun que se tenga cuatro (30,3%), tres (27,3%) o dos (28,8%) hermanos.

Lugar de origen: refiriendo al lugar de origen mayoria provienen de localidades como
Tunja (22,7%), Sogamoso (13,6%) y Bogota (7,6%); los demas estudiantes estan localizados en
poblaciones como Acacias, Arcabuco, Belén, Berbeo, Cartago, Charald, Chiquinquira, Ciénega,
Duitama, Fomeque, Garagoa, Guateque, Miraflores, Paz de Ariporo, Pisba, Ramiriqui, Raquira,
San José de pare, Saravena, Soacha, Soata, Sogamoso, Togli, Villa de Leiva y Yopal Casanare.

Lugar de residencia: el 25,8% viven en la ciudad de Tunja y el 12,1% en Sogamoso, los

demas se encuentran distribuidos en diferentes poblaciones como: Arcabuco, Berbeo, Bogota,
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Charald, Chiquinquird, Chiquinquird, Circasia (Quindio), Dos quebradas Risaralda, Duitama,
Facatativa, Fomeque, Fortul- Arauca, Garagoa, Guateque, Nobsa, Paya, Ramiriqui, Raquira, San
Antonio Norte, San José de Pare, Santa Sofia, Saravena, Sogamoso, Soraca, Tunja, Tunja,
Ventaquemada y Villa de Leyva.

Estrato socioeconomico: el 75% es de decir, la mayoria de los estudiantes emprendedores
pertenecen al estrato uno (24,2%) y dos (51,5%); en tanto que el 10,6% es de estrato medio y
solo el 13,6% esta en un estrato cuatro (12,1%) o cinco (1,5%).

Zona de residencia: el 80,3% de los estudiantes emprendedores habitan en una zona
urbana, en tanto que Unicamente el 19,7% habita en la zona rural.

Situacion laboral: el 60,6% de los estudiantes ademas de estudiar y contar con un
emprendimiento, también es empleado; mientras que, el 39,4% no tiene un empleo, sino que vive
de sus emprendimientos o de la ayuda de sus padres o familiares.

Nivel de ingresos: en cuanto a los ingresos mensuales que tienen los emprendedores se
encontrd que el 54,4% gana un salario minimo legal vigente (27,3%) o menos de este (27,3%);
no obstante, el 19,7% recibe entre 1y 2 SMLV, el 12,1% entre 3y 4 SMLV y solo un 7,5% gana
3 0méas SMLV.

En sintesis, los estudiantes que mas emprenden son los de las carreras de administracion
de empresas, psicologia y contaduria; el promedio de edad de estos emprendedores es de 33
afios, la mayoria se encuentran solteros y sin hijos. Desde el punto de vista geogréafico la mayoria
de los emprendedores provienen o viven en ciudades como Tunja, Sogamoso y Bogota. A nivel
econdmico los estudiantes emprendedores pertenecen principalmente a los estratos 1 0 2 en
zonas urbanas, en cuanto al nivel de ingresos mas de la mitad gana un salario minimo o menos

de este.
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Estrategias

Las estrategias como acciones que se emprenden para la consecucion de las metas y
objetivos fijados y su respectiva asignacion de recursos se realizan en torno a tres elementos que
son claves para el desarrollo del proyecto, dentro de los que se cuentan: comercializacion,
clientes y alianzas estratégicas.

Estrategias de Comercializacion. Son acciones integrales y estructuradas mediante las
cuales se busca que los servicios ofrecidos en la unidad de marketing digital lleguen
directamente a los estudiantes interesados en emprender; dentro de estas acciones estratégicas se
estiman las siguientes:

Tabla 11

Estrategias de Comercializacion para el Servicio de Marketing Digital

Tipo Estrategias
e El servicio serd promocionado en la pagina que estara anexa a la
Estrategias de pagina principal de la universidad.
servicio e El servicio de marketing sera ofrecido por los docentes del area de
mercados.

e En este caso el servicio de marketing digital no cuenta con un precio
real, debido a que se encuentra incluido en los beneficios que la
universidad ofrece a sus estudiantes.

e Participacion directa en las reuniones de emprendimiento que realiza
la UNAD para informar a los estudiantes emprendedores de la
existencia del servicio del marketing digital.

Estrategias de
precio

Estrategias de

distribucion e Prestacion directa del servicio a través de los profesionales encargados
de disefio, planificacion, gestion, control, etc.
e Se creara una comunidad a traves de las redes sociales Twitter,
Instagram, LinkedIn, YouTube Tik Tok, etc. para mantener informado
Estrategias de a todos los emprendedores sobre los servicios demarquen ofrecidos y
comunicacion las novedades que se presenten.

e Se crea un WhatsApp para que los emprendedores puedan
comunicarse de manera oportuna.

Nota. Elaboracion propia
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Estrategias de Clientes. Estas estrategias constituyen acciones direccionadas a atender

las necesidades, requerimientos y expectativas de los clientes, las cuales se producen ante,

durante y después de adquirir el servicio. En este caso, las estrategias se enfocan a captar o atraer

estudiantes emprendedores, en mantenerlos interesados en el servicio y tener una comunicacion

permanente con ellos para atender sus necesidades.

Tabla 12

Estrategias de Clientes para el Servicio de Marketing Digital

Tipo

Estrategias

De atraccion de
clientes

De conexion y
fidelizacion

Estrategias de
comunicacion

El servicio de marketing sera ofrecido por los docentes del area de
mercados, emprenderismo, emprendimiento, entre otras que fomenten el
desarrollo de ideas de negocios.

Se participara en reuniones de semilleros para identificar los
emprendimientos y emprendedores y asi hacerlos participes del servicio de
marketing

Creacion de comunidades en redes sociales para estar en contacto
permanente: WhatsApp, Skype, Facebook, TikTok, etc.

Crear un programa de puntos que puede ser validado en areas relacionadas
al tema de emprendimiento.

Promocion de servicios adicionales para el fortalecimiento empresarial, a
través de grupos de investigacion y el nodo.

El servicio sera promocionado en la pagina que estara anexa a la pagina
principal de la universidad.

Lineas abiertas de teléfono, WhatsApp y Telegram.

Enviar correos

Nota. Elaboracion propia

Aliados Estratégicos. Son aquellas empresas, entidades, personas que no representa una

competencia, pero operan en el mismo mercado, sino que pueden integrar sus servicios o

productos al servicio de marketing digital ofrecido, generandose un complemento que crea valor

agregado. Generar alianzas estratégicas es importante porque se establece una ventaja

competitiva que conlleva principalmente a la captura, satisfaccion y fidelizacion de los clientes
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(emprendedores); ademas, se logra una mayor visualizacion del servicio, se mejora la
comunicacion con interesados, se aumenta la productividad al contar con consultoria
complementaria externa, y se optimiza las operaciones minimizando el riesgo.

Tabla 13

Aliados Estratégicos para la Prestacion del Servicio de Marketing Digital

Aliado Tipo de alianza

Camaras de comercio Proceso de legalizacion de los emprendimientos y
promocion del servicio de marketing digital.
Fenalco Para crear cadenas productivas y convenios comerciales

ANDI Para crear cadenas productivas y convenios comerciales

Nota. Elaboracidn propia.

Requerimientos Técnicos

Para comenzar los requerimientos técnicos refiere a aguellas especificaciones detalladas,
que comprenden todos los elementos o componentes que exigen el desarrollo del proyecto, los
cuales son de vital importancia para dar cumplimiento a los fines y metas propuestas. En este
caso se busca determinar los requerimientos técnicos necesarios para la creacion del servicio de
marketing en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY'; para cumplir con dicho

propdsito se definid el tamafio, la localizacion y la ingenieria del proyecto.

Tamanio del Proyecto

El tamafio del proyecto encaminado crear un servicio de marketing en la Universidad
Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY expresa aquellos requerimientos que son relevantes
para poder brindar un servicio optimo y cumplir con su razén de ser; esto implica hacer el

analisis técnico y definir la capacidad y beneficiarios.
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Analisis Técnico de la Alternativa. El analisis técnico para la creacion del servicio de
marketing en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY, se centra en los
requerimientos o necesidades de elementos o recursos que son claves para su funcionamiento;
dentro de estos elementos se encuentran el talento humano, la maquinaria y equipos, la

tecnologia y lo insumos y materiales.

Talento Humano. Son las personas y especificamente los profesionales que se requieren
para poder ofrecer un servicio de marketing completo y de calidad, que cumpla con los
requerimientos y necesidades que tienen los estudiantes que se encuentran desarrollando algun
emprendimiento. De manera especifica, estos profesionales hacen posible que los beneficiarios
tengan acceso a servicios de SEO, SEM, Growth Marketing, Community Manager y Copywriter.
Tabla 14
Talento Humano Requerido para Prestar El Servicio de Marquetin Digital en la Universidad

Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY

Cargos Cantidad Grado Experiencia Tiempo
Director de Marketing digital 1 Magister 2 afios Completo
Community Manager 1 Magister 2 afios Medio tiempo
Planeador digital 1 Magister 2 afios Medio tiempo
Gerente de contenido 1 Magister 2 afios Medio tiempo
Especialista en SEO 1 Magister 2 afios Medio tiempo
Disefiador grafico 1 Magister 2 afios Medio tiempo
Especialista en comercio 1 Magister 2 afios Medio tiempo
electrénico

Pasantes 22 pasantes Estudiante N/A Medio tiempo

1 asistente de

director

Nota. Elaboracion propia.
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A continuacion, se describen dichos cargos a través de su responsabilidad y funcion

principal:

Tabla 15

Equipo Directivo Requerido para Prestar el Servicio de Marketing Digital en la Universidad

Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY

Cargo

Responsabilidad

Director general
de Marketing
digital

Jefe de
Community

Manager

Jefe de Planeacion

digital

Gerente de

contenido

Jefe de SEO
Jefe comercio

electrénico

Jefe de disefio

gréfico

Es la persona responsable de dirigir las acciones que materializan el

servicio y dan cumplimiento a la mision de este.

Tiene a su cargo la direccién del equipo encargado de la construccién y

administracion de las comunidades en linea.

Es responsable de dirigir las pautas que se deben seguir en cada una de
las campafias lanzadas y supervisar detalladamente todo el proceso desde
el disefio hasta la ejecucion.

Es responsable de dirigir la optimizacion y mantenimiento de los
contenidos digitales que se encuentran en los diferentes espacios de la
Web (redes sociales, pagina web, chats, etc.).

Su responsabilidad principal es dirigir y supervisar el equipo SEO

Su principal responsabilidad es dirigir y supervisar el equipo encargado
de gestionar los proyectos de comercio electrénico.

Su principal responsabilidad es la conceptualizacion visual de los
elementos acorde con los requerimientos o requisitos de los

emprendedores y la direccidn de su equipo de pasantes.

Nota. Elaboracion propia.
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Tabla 16

Talento Humano Pasante para Prestar el Servicio de Marketing Digital en la Universidad

Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY

Egggﬁ%ge Funciones
ggstjlir;teifosrlsatgnte 5 Implementar y supervisar el desarrollo de las campafias requeridas _ )
Marketing digital Promocionar y posicionar los emprendimientos de los estudiantes en el ciberespacio.
v Construir y administrar de las comunidades en linea.
v Escribir potcads, Ebooks y articulos en redes, correos y canales en linea.
v" Revisar a diario las redes sociales.
v hacer uso de las herramientas que le permitan valorar la forma como los usuarios online
Pasante del perciben los emprendimientos gestionados.
Equipo de v Estar atento al contexto corporativo en el que se mueven los diversos emprendimientos,
Community comunicando la informacidn relevante de cada uno de ellos.
Manager v/ Estar atento a la comunidad en linea e interactuar y responder sus solicitudes
v ldentificarlos lideres o fans destacados que son candidatos para ser embajadores de las
ideas de negocio que se promocionan.
v" Revisar las métricas para identificar el comportamiento e impacto de los activos
utilizados.
v’ Establecer las pautas que se deben seguir en cada una de las campafias lanzadas.
v Supervisar detalladamente todo el proceso desde el disefio hasta la ejecucion.
Pasante del v Crear, ejecutar y gestionar las marcas a nivel publicitario.
Equipo de v’ Elaborar creativamente los planes y estrategias de cada campafia, teniendo en cuenta los
planeacion requerimientos de los emprendedores y las necesidades que expresa la demanda.
digital v Dar soporte a las campafias cuando estas lo requieran.
v' Crear el plan de marketing que integra todas las estrategias digitales encaminadas a
posicionar los emprendimientos en la Web
v/ Optimizar los contenidos digitales que se encuentran en los diferentes espacios de la
p Web (redes sociales, pagina web, chats, etc.).
asante del v Compartir y gestionar los contenidos, aumentar el reconocimiento de las marcas, dar
Equipo de gestion partir y gestior ' o > y
de contenido seguimiento al trafico de I~a web y llevar un control de las metricas, analizar eJ alcance y
rendimiento de las campafias y garantizar la coherencia entre el material disefiado y la
entidad del emprendimiento.
v Adaptar los contenidos del emprendimiento al algoritmo de Google mediante resultados
de bisqueda
Pasante del v’ Posicionar las paginas en los buscadores. N
Equipo SEO v Optimizar los contenldos,y_arqunectura de los sitios Web,
v Prevenir ataques en las paginas y redes.
v Solucionar las inconvenientes que se presenten con los contenidos publicados.
v Mejorar las métricas de las publicaciones.
v" Su principal responsabilidad es la conceptualizacién visual de los elementos acorde con
Pasante del los requerimientos o requisitos de las empresas.
Equipo de disefio v Dentro de sus funciones se encuentran dar una vision grafica a las ideas que expresa el
grafico emprendedor, disefiar bocetos, crear imagenes fisicas y digitales, disefiar textos y
simbolos para crear la marca, entre otras.
v Gestionar los proyectos de comercio electronico, para lo cual debe efectuar analisis y
tomar decisiones.
Pasante del 4 Aumentar las métricas enlla_s ventas. _
Equipo de v" Ajustar los e[ementos logisticos del comercio en Ia_web. )
comercio v' Crear campafias promocionales, realizar investigacion de mercado continuo.
electronico v' Atraer nuevos clientes y gestionarlos permanentemente para que se efectué la
conversion y venta.
v Dar informacién y persuadir a clientes de adquirir productos y servicios
v Llevar un control del proceso de venta en pro de la mejora continua, entre otras.

Nota. Elaboracidn propia.
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Maquinaria y Equipos. La maquinaria y equipo comprende aquellos elementos que son

claves para llevar a cabo el proceso de prestacion del servicio de marketing digital a los

estudiantes de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia — ZCBQOY. Debido a que este es un

servicio fundamentado 100% en el entorno digital no se habla de maquinarias sino Gnicamente

de equipos tecnologicos, especificamente computadores y celulares.

Tabla 17

Equipo de Computo y Telecomunicaciones

Equipo Caracteristicas Cantidad

Marca: HP
Linea: TODO EN UNO
Modelo: 24-CB1005LA

Computador Procesgdor: Core i15-1235U _

de mesa Memoria RAM: 20 GB Siete (7)
Capacidad del disco duro: 1 TB
Capacidad del SSD: 512 GB
Resolucién de la pantalla: 1920 px x 1080 px
GPU: Intel UHD Graphics
Tipo de Impresion: Inyeccion De Tinta
Tipo de Insumo: Botellas HP GT53 - GT52
Resolucion de impresion Blanco y Negro: Hasta 1200 x 1200
ppp de reproduccion.
Resolucién de impresion Color: Hasta 4800 x 1200 dpi color
optimizados

Impresora Velocidad impresion Blanco/Negro: 11 Pag X Min

multifuncional Velocidad impresion Color: 5 Pag X Min Una (1)

smart

Capacidad Bandeja Entrada de Papel: 100 Hojas

Capacidad Bandeja Salida de Papel: 30 Hojas

Tipo de escaner: Cama Plana

Resolucién escaner: Hasta 1200 x 1200 ppp

Opciones de Conectividad: Bluetooth, WiFi

Caracteristicas Especiales: Copiadora, Escaner, Sistema ADF
(alimentacién Automatica del Papel) y Ampliacion de Copias

Nota. Elaboracion propia.
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Muebles y Enseres. En este proyecto los muebles requeridos son basicamente 7
escritorios y 7 sillas, como se describen en la Tabla 18.
Tabla 18

Muebles Requeridos

Producto Caracterizas Unidades

Escritorio, con 1 cajén, 1 entrepafio, Elaborado en Madera
Escritorio en L aglomerada MDP, Recubierta con ldminas melaminicas de 7
excelente calidad, En color Blanco.
Con apoyabrazos, estilo deco ejecutivo urbano
Material: Cuero sintético
Ancho: 57 centimetros, Alto: 86 centimetros
Material estructura: 45% PVC (cuero ecoldgico) ,40%
Silla de Escritorio polipropileno, 10% metal, 5% mdf 7
Capacidad (resistencia - carga maxima): 90 kilogramos
maximo. Peso del producto: 10,1 kilogramos
Giro: 360 grados

Garantia: 1 afo

Nota. Elaboracion propia.

Insumos o Materiales

El insumo principal para el desarrollo del servicio de servicio de marketing digital en la
Universidad Nacional Abierta y a Distancia — ZCBOY, es el internet pues este permite el acceso
a diversas herramientas y programas. Es preciso asentir que la universidad cuenta con un servicio
de internet al cual se tendra acceso directo para el desarrollo de las operaciones del servicio de

marketing.
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En cuento a los programas requeridos para el disefio de materia grafico se tienen

Illustrator, Photoshop, Adobe Express, InDesign, Premiere Pro y CorelDRAW, los cuales se

describen a continuacion:

Tabla 19

Programas para Edicién

Programas

Descripcion

Cantidad

Photoshop

Ilustrator

Premiere Pro

InDesing

Adobe Express

Corel Draw

“Retoca tus fotos en ordenador y iPad, y crea
iméagenes, elementos graficos, composiciones
¢ ilustraciones unicas” (Adobe, 2023).

“Crea logotipos, iconos e imagenes que se
adaptan automéaticamente al dispositivo,
computadora e iPad” (Adobe, 2023).

“Crea y monta videos en cualquier formato,
desde 8K hasta realidad virtual, con musica 'y
efectos de sonido, para cine, tele y sitio web”
(Adobe, 2023).

“Magqueta empleando ilustraciones y
tipografias: libros, revistas, posteres y
folletos para impresion y digital. Crea
también archivos PDF interactivos” (Adobe,
2023).

“Crea de forma rapida y sencilla contenido
Ilamativo a partir de miles de preciosas
plantillas” (Adobe, 2023).

llustracién vectorial y disefio de paginas
Corel Photo-Paint= Edicion de imagenes y

disefio basado en pixeles

Uno (1)

Uno (1)

Uno (1)

Uno (1)

Uno (1)

Uno (1)

Nota. Elaboracion propia
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Capacidad
La capacidad de este estudio refiere a la cantidad de estudiantes que se proyecta atender
con los diferentes servicios que se ofrecen y tomando en cuenta la tecnologia y los profesionales

que se dedicaran a prestar el servicio.

Flujograma del proceso

Antes de proseguir con el disefio del flujograma se hace necesario realizar una
descripcion de los pasos gque se requieren para poner en marcha un servicio de marketing digital,
que para el caso a nivel general se pudo identificar 10 que parten de la identificacion de las
necesidades de los clientes y finaliza con la evaluacion de los resultados.

Identificar las necesidades del cliente: inicialmente es necesario escuchar las ideas
de los de los emprendedores, para percibir el enfoque de su emprendimiento y asi
identificar las necesidades y requerimientos que tienen en materia de marketing

Analizar las oportunidades de mercado: efectuar una investigacion del mercado
que circunda la idea de negocio, para identificar plenamente la demanda y la oferta del
producto o servicio que el emprendedor quiere posicionar. De esta forma, es relevante
indagar sobre las necesidades y problemas latentes que existen para poder crear un
negocio solido y rentable a futuro; esta indagacion precisa el andlisis de las cinco fuerzas
competitivas de Porter y de las matrices PESTEL, MCI, MEFI, MEFE, MPC, DOFA,
VRIO y CAME

Investigar el mercado oportuno: una vez conocidas las caracteristicas del mercado
gue compete a cada emprendimiento, el siguiente paso es enfocarse en como entrar a
competir, esto implica encauzarse en las caracteristicas del producto o servicio que se

ofrece y definir las variables o factores que permiten la segmentacion.
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Analizar el mercado segmentado: conocido el segmento de mercado al cual se
quiere llegar, el siguiente paso consiste en el analisis de la informacion y datos que
serviran de base para crear las acciones estratégicas.

Revisar la presencia online del emprendimiento: antes de iniciar con el desarrollo
de las estrategias y poner la marcha el plan, se considera pertinente mirar cuél es la
presencia en linea que tienen los emprendimientos, identificar en qué cuentas o paginas
ya se esta activo y como ha sido esta actividad desde la perspectiva histérica. Este punto
es importante porque se debe mantener la base de la linea que se ha establecido hasta el
momento, obviamente buscando su optimizacion.

Investigacion del ciberespacio: teniendo claro lo que busca el emprendedor y
siendo consciente de las oportunidad y amenazas del mercado v las fortalezas y
debilidades del emprendimiento a nivel de marketing, se comienza con una investigacién
detallada de la presencia que tienen los competidores en la web, esto se hace mediante
herramientas como SEMrush, Sistrix, Moz, aHrefs, buscadores o las propias redes
sociales.

Disefar el plan de marketing digital: después de haber analizado el entorno es
preciso definir el plan, que sera corto (a tres meses maximo), dindmico y agil, buscara
gue cada emprendimiento se dé a conocer y se diferencie de la competencia. El cual
implica los siguientes 10 pasos:

Estudiar de la competencia: hacer un andlisis de aquellas empresas que representan la
competencia, averiguando la magnitud de su negocio, los productos y/o servicios que ofrece, los

precios que maneja, la forma de venta y distribucion y la manera como consigue los clientes
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Estudiar de las Keywords: teniendo en cuenta el targert group identificar las palabras que
tienen mayor relacion y frecuencia de busqueda en la Web.

Describir la buyer persona: una descripcion ficticia pero aproximada de los clientes
reales, leads potenciales y focus group, se debe preguntar: ;Quién? ;Qué? ¢Por qué? ;Cdémo?

Definicion de objetivos de marketing: comprenden la meta disenada es decir el “;Qué
hacer?”” son base para el desarrollo de la estrategia y las acciones, por lo cual deben ser medibles,
alcanzables, realistas y temporalmente acotados, ademas, deben estar delimitados por una hoja
de ruta donde se define el tiempo, costos y responsables

Desarrollar la estrategia adecuada para posicionar el emprendimiento: en esta fase define
la estrategia que precisa el ;como? se puede lograr el objetivo; estrategia estd acompafiada por
una seleccidn de acciones estratégicas que materializan la estrategia y conllevan a introducir el
producto o servicio al mercado y lograr su posicionamiento; de esta forma, el analisis se centra
en las personas, los procesos, la productividad, el producto, el precio, la promocion y la
distribucion.

Definir los pasos de ventas: establecer los pasos que un posible cliente debe abordar en
las paginas o redes hasta convertirse en nuestro cliente.

Definir presupuestos: cuantificar la inversion que se hace por cada canal sea la web o
redes sociales, siempre estando atentos a la tendencia del sector.

Definir los activos a usar: establecer cuales de los activos del marketing digital (Blogs,
Emails, Webinar, SEM/SEOQO, Social Media o redes sociales, Social Ads, PR Medias, Podcasts,
linkbuilding, Ebooks y videos) entraran a hacer parte de la estrategia 0 campafia propuesta.

Determinar las métricas: definir las métricas que se tomaran en cuenta para medir los

resultados.
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Establecer los controles: definir los instrumentos de control que se hard y en qué
momento, para proceder medir y analizar los resultados.

Ejecucion del plan de marketing digital: una vez que el plan fue aprobado por el
emprendedor, se pasa al escenario online donde se materializara cada accién y su respectiva
tactica, tomando en cuenta siempre cumplir con los objetivos y estrategias marcadas. Este
proceso implica una serie de subprocesos dentro se los que se tienen:

Definicion del tono comunicativo.

Disefio y configuracion de perfiles en las diferentes paginas, plataformas y/o redes
sociales.

Establecimiento de las palabras claves que seran vitales en los procesos de blsqueda.

Disefio del Dashboard o herramienta de gestion de la informacion, para efectuar el
control, monitoreo, visualizacion y andlisis de los indicadores.

Creacion de calendario de las diferentes acciones ejecutar.

Gestionar el plan de marketing digital: este proceso consiste en la revision periddica de
métricas, el control de errores y la optimizacion de los recursos online que integran cada una de
las acciones estratégicas.

Evaluacién de los resultados del marketing digital: tomando en cuenta cada una de
las acciones y tacticas desarrolladas, asi como los tiempos, recursos y responsables, se
procede al analisis de los resultados, logro y alcance que se obtuvo; este proceso reviste
de una revisién rigurosa y objetiva que permita identificar aquellos aspectos que deben

ser optimizados o si es el caso redirigido.



Figura 10

Flujograma del Proceso de Prestacion del Servicio de Marketing Digital en la UNAD
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Capacidad de Prestacion del Servicio
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El estudio de la capacidad para la prestacion del servicio de marketing digital toma en

cuenta las horas hombre que pueden laborar los profesionales y pasantes encargados del proceso,

tal como se muestra en la Tabla 20.

Tabla 20

Tiempo Estipulado para la Prestacion del Servicio

Tiempo Profesionales .
Proceso Colaboracion de pasantes
horas responsables
Identificar las - .
. . . Administracion de empresas.
necesidades del Director de Marketing e .

1 i 4 . Especializacion en gerencia

cliente digital -
. estratégica de mercado
(instrumento)
Administracion de empresas.
Analizar las . . Especializacion en gerencia
. Director de Marketing P - 9
2 oportunidades 16 .. estratégica de mercado
digital S L
de mercado Especializacion en ciencias de
datos y analitica
Investigar el . . Administracion de empresas.
g Director de Marketing e P .

3 mercado 4 digital Especializacion en gerencia
oportuno g estratégica de mercado
Analizar el . . Administracion de empresas.

Director de Marketing e P .

4 mercado 4 diaital Especializacion en gerencia

segmentado g estratégica de mercado
. Ingeniero de sistemas

Revisar la Ingenieria de

presencia Director de Marketing g .

5 . 4 .. telecomunicaciones
online del digital

emprendimiento

Investigacion
6  del 16
ciberespacio

Director de Marketing
digital

Community Manager
Planeador digital

Especializacion en ciencias de
datos y analitica

Ingeniero de sistemas
Ingenieria de
telecomunicaciones
Especializacion en ciencias de
datos y analitica
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Proceso Tiempo Profesionales Colaboracion de pasantes
horas responsables
Director de Marketing
- digital
Disefiar el plan . e .
7 de marketing 240 Communlty'l\/'lanager E§peC|aI|zaC|on en marketing
digital Planeador digital ' digital
Gerente de contenido
Disefador grafico
Director de Marketing
Ejecucion del digital
g plan de 480 Community Manager  Especializacion en marketing
marketing Planeador digital digital
digital Gerente de contenido
Especialista en SEO
Director de Marketing
Gestionar el digital
9 plan de 480 Community Manager  Especializacion en marketing
marketing Planeador digital digital
digital Gerente de contenido
Especialista en SEO
Director de Marketing
Evaluacion de digital Especializacion en marketing
10 los resultados 40 Community Manager  digital

del marketing
digital

Planeador digital
Gerente de contenido
Especialista en SEO

Especializacion en ciencias de
datos y analitica

Nota. Elaboracion propia

Tomando en cuenta el tiempo requerido para la prestacion del servicio de marketing

digital a los emprendedores en cada uno de los pasos que conforman el flujo de proceso, y

estimando un total de 22 pasantes de diferentes carreras universitarias que pueden colaborar con

20 horas semanales, se estima que cada cuatrimestre se puede culminar el proceso de cuatro

emprendedores o cuatro ideas de negocios; esto no significa que Unicamente se vayan a atender

cuatro emprendimientos, pues existen otros subservicios incluidos dentro de del servicio general
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gue no requieren tanto tiempo y pueden irse desarrollando a la par, durante el mismo corte; tal

como se muestra en la Tabla 21.

Tabla 21

Estimacién de Emprendedores que se Pueden Atender Durante cada Corte, segun cada Paso del

Flujograma de Procesos

Proceso Tiempo Pasantes Horas # Emprende- # Emprendedores
horas disponibl /pasant dores atendidos x
es e atendidos/ 4 meses
mes

1 Identificar las necesidades 4 1 4 20,00 80,00
del cliente (instrumento)

2 Analizar las oportunidades 16 1 16 5,00 20,00
de mercado

3 Investigar el mercado 4 1 4 20,00 80,00
oportuno

4 Analizar el mercado 4 1 4 20,00 80,00
segmentado

5 Revisar la presencia online 4 1 4 20,00 80,00
del emprendimiento

6 Investigacion del 16 1 16 5,00 20,00
ciberespacio

7 Disedar el plan de marketing 240 3 80 1,00 4,00
digital

8 Ejecucion del plan de 480 6 80 1,00 4,00
marketing digital

9  Gestionar el plan de 480 6 80 1,00 4,00
marketing digital

10 Evaluacion de los resultados 40 1 40 2,00 8,00

del marketing digital

Nota. Elaboracion propia



Distribucion de la Planta

En el servicio de marketing digital la mayoria de las operaciones se efecttan en el
ciberespacio, por lo cual el desarrollo de las operaciones se puede dar desde un espacio de 24
metros cuadrados en donde se instalan 7 lugares de trabajo, como se muestra en la Figura 11
Figura 11

Distribucion de la planta

400 cm

300 cm

80cm

Nota. Elaboracion propia

Localizacion del Proyecto

El estudio de la localizacion del proyecto precisa de la referenciacién de su macro-
localizacion y su Micro-localizacién, lo cual contextualiza el lugar donde se efectlan las
operaciones que conllevan a prestar el servicio de marketing digital a los emprendedore de la

sede central del ZCBOY de la UNAD.

95
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Macro Localizacion
El proyecto se localizara en el departamento de Boyaca, especificamente, en el municipio
de Tunja, donde queda la sede central del ZCBOY, especificando se tiene que:

Tunja es la Capital del Departamento de Boyacéa - Colombia, Ubicado dentro de la
Provincia Centro (una de las 13 Provincias del Departamento), sobre la cordillera oriental
de los Andes a 130 km al noreste de la ciudad de Bogotd; este municipio cuenta con una
extension de 121.492 Kmz2, y una temperatura de 13° C. Limita por el Norte con los
Municipios de Motavita y Combita, al Oriente con los Municipios de Oicata, Chivata,
Soraca y Boyaci, por el SUR con Ventaquemada y por el Occidente con los Municipios

de Samacd, Cucaita y Sora. (Alcaldia Mayor de Tunja, 2016, p. 16)

Figura 12

Macro-Localizacion del Proyecto

Tunja
Boyaca

Nota. Elaboracion propia, con base en Alcaldia Mayor de Tunja (2016)
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Micro Localizacion

La Micro-localizacion refiere al lugar especifico donde se localizara el centro de
operaciones del equipo de profesionales que prestaran el servicio marketing digital para los
estudiantes emprendedores de la UNAD. Aunque para efectuar este proceso se recomienda
realizar la ponderacién por matriz de puntos, en este caso no es requerida, ya que la Universidad
Nacional Abierta y a Distancia cuanta con una infraestructura propia donde opera la sede central
del ZCBOY, desde alli todos sus docentes y funcionarios realizan sus actividades laborales; de

manera especifica esta edificacion se localiza en la Calle 18 &, Cra. 1, Tunja, Boyaca, como se

puede ver en la Figura 13.

Figura 13

Micro-Localizacion del Centro de Operacion del Servicio de Marketing Digital
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Ingenieria del Proyecto

Cadena de Valor. La cadena de valor para el servicio de marketing digital orientado al
os estudiantes de la UNAD precisa de una relacion secuencial y I6gica que integra los insumos,
los procesos, los productos, y los resultados.

Obijetivo general: fortalecer el emprendimiento en la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia— ZCBOY

Obijetivos especificos: especificamente con este proyecto se busca:

Crear imagen de los emprendimientos en las diferentes paginas y redes sociales a través
de un plan de marketing digital.

Orientar el posicionamiento de los emprendimientos en el ciberespacio.

Aumentar la visibilidad de los emprendimientos en las diferentes redes y motores de
busqueda de la Web.

Gestionar los contenidos publicados en las paginas y redes sociales, analizando los
resultados a través de diferentes métricas.

Especificacion y caracterizacién del servicio: como ya se ha venido
mencionando el servicio que se pretende ofrecer a traves de la materializacion de este
proyecto es de ma marketing digital, el cual se ofrece a través de un grupo de
profesionales que estara en capacidad de atender requerimientos de: planeacion de
marketing digital, disefio gréafico, SEO: (Search Engine Optimization), Marketing),

Growth Marketing Community Manager y Copywriter



Tabla 22

Especificacion de los Servicios.
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Servicio general

Actividades adjuntas

Planeacion de marketing

digital

Disefio grafico

SEQ: (Search Engine

Optimization)

Growth Marketing

Community Manager

Copywriter

v

D N N NN

Disefio del plan de marketing digital que integra los
objetivos, estrategias, acciones y tacticas.

Disefio de material que integrara todas las estrategias del
plan de marketing.

Adaptacion de contenidos del plan de marketing digital al
algoritmo de Google para generar mas trafico de
informacion.

Disefar la campafia para visibilizar los emprendimientos a
través de anuncios en paginas relacionadas de buen tréfico.
Promocionar los sitios Web

Disenfiar de los sitios web de los emprendimientos.
Cambios continuos en los contenidos en las paginas
Disefiar una imagen visual y atractiva de la empresa en las
redes sociales / Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn,
YouTube Tik Tok, etc.

Revision diaria de las redes para interactuar con los clientes.

Escribir post y articulos en redes, correos y canales en linea.

Nota. Elaboracién propia.

En sintesis, la cadena de valor para el desarrollo del proyecto que implica la prestacion de

un servicio de marketing digital para los estudiantes emprendedores de la UNAD implica la

integracion de los insumos requeridos, las actividades, los productos esperados, los resultados

alcanzados y el impacto en la comunidad educativa, tal como se muestra en la Figura 14.



Figura 14

Cadena de Valor del Servicio de Marketing Digital
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Disefio del plan de marketing digital que integra los objetivos, estrategias, acciones y tacticas.
Disefio de material que integrara todas las estrategias del plan de marketing

Adaptacién de contenidos del plan de marketing digital al algoritmo de Google para generar mas
trafico de informacion.

Disefiar la campafa para visibilizar los emprendimientos a través de anuncios en paginas
relacionadas de buen tréfico.

Promocionar los sitios Web

Disefiar de los sitios web de los emprendimientos.

Cambios continuos en los contenidos en las paginas

Disefiar una imagen visual y atractiva de la empresa en las redes sociales / Facebook, Twitter,
Instagram, LinkedIn, YouTube Tik Tok, etc.

Revision diaria de las redes para interactuar con los clientes.

Escribir post y articulos en redes, correos y canales en linea.

<

Productos
Planeacién de marketing digital Disefio grafico
SEQ: (Search Engine Optimization) Growth Marketing
Community Manager Copywriter

Resultados

Servicio de marketing digital integral

'

Impacto
Con el desarrollo de este proyecto, se lograra aportar al fortalecimiento del emprendimiento en la
Universidad Nacional Abierta y a Distancia

Nota.

Elaboracion propia.

Riesgos. Es la identificacion de aquellos factores que ponen en peligro el logro de los

objetivos que se persiguen con el servicio de marketing digital enfocado a estudiantes

emprendedores.
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Tabla 23

Analisis de Riesgos del Proyecto
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Descripcion del riesgo  Probabilidad  Impacto Efectos Medidas de Mitigacién
Deficiencia en los
procesos de Evita que los estudiantes Gestionar constantemente los
comunicacion con los Muy probable  Alto conozcan del servicio de canales de comunicacion
estudiantes marketing ofrecido entre docentes y estudiante
emprendedores
Que el equipo no tenga Ganera un servicio
leno co?logmiento g Mu ineficiente que no Capacitacién constante al
P . Probable y responde a las equipo sobre marketing
sobre el marketing Alto . . . g
- necesidades y exigencias  digital
digital
del mercado
Que los servicios que se Los servicios (_:ie Analizar a profundidad los
ofrezcan no estén marketing digital no ST
Muy . emprendimientos antes de
acordes con las Poco probable responderian a las .
. alto - efectuar el plan de marketing
necesidades de los necesidades de los L
. digital.
estudiantes. emprendedores
Que el .plan _de_ Los emprendedores no Mantener informado a los
marketing digital no sea ] .
Poco probable  Alto estén satisfechos y se stakeolders durante el
aceptado por los .
desinteresen proceso.
emprendedores
Inconsistencia de las . .
> Que las estrategias estén C .
estrategias con el : Socializacién de los estudios
fuera de la realidad que . . .
contexto externo e Probable Alto circunda los realizados a nivel del microy
interno previamente o macroentorno
. emprendimientos.
analizado
Que los p!anes no Muy Pérdida de tiempo y Analisis y gestion
tengan el impacto Poco probable permanente del plan de
alto recursos :
esperado. marketing
Qu«,a las estrategias no Muy Desenfoque del mercado Control permanente de
estén de acuerdo con la  Poco probable - .
. L alto y poco impacto. métricas
poblacidn objetivo.
. Perdida de la trazabilidad
Falta de gestion del . .
del proceso y ausenciade  Hacer reuniones semanales
proceso de Muy - . . .
' . Probable informacion que permita para verificar los avances
implementaciéon del alto e . .
. la toma de decisiones que tiene el equipo.
plan de marketing
oportunas
Incumplimiento en las .
Hacer reuniones semanales
entregas de los . o
. Retrasos, perdida de para verificar los avances
diferentes productos de Muy : ;
o Probable recursos, descontento de que tienen los diferentes
disefio que son alto .
- los emprendedores profesionales que conforman
necesarios para lanzar i
el equipo.
el plan
Revisar la trazabilidad de los
Insatisfaccion con los Relativamente  Muy Conflictos de interés con planes de marketing, el
resultados del proyecto  probable alto la universidad compromiso de las partes y

replantear las tacticas.

Nota. Elaboracion propia.
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Organizacion Administrativa

El objetivo de este parte del estudio de factibilidad es definir la organizacion
administrativa que permita la operatividad del servicio de marketing digital en la Universidad
Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY; de manera especifica, se especifica la estructura legal,
la estructura administrativa y la formulacion estratégica.

Estructural Legal

Desde la perspectiva legal este proyecto se cimenta en el acuerdo 034 del 30 de junio de
2021, especialmente en el capitulo 1 referido a las comunicaciones y el marketing en la UNAD,
en el cual se establece que “la comunicacion es la gestion (procesamiento, entrega de
informacidn y retroalimentacién) con la que se compromete y participa toda la comunidad
Unadista...” (Acuerdo 034, 2021, art. 1) en tanto que hace resefia al marketing como un
conjunto de estrategias enfocadas a la promocion de la institucion.

De igual manera el acuerdo 034 del 30 de junio de 2021, establece unos principios que
deben ser tenidos en cuenta en la gestion de la comunicacion y el marketing, dichos principios
son: veracidad y precision, oportunidad, pertinencia, coherencia, relevancia, pluralidad, servicio
y planeacion.

De igual manera el proyecto se sustenta en los preceptos legales establecidos el decreto
de funcion publica 1412 de 2017 que tiene por objetivo fortalecer la gestion pablica y brindar un
mejor servicio a los ciudadanos, ademas, establece medidas disciplinarias y sanciones para
quienes incurran en faltas administrativas.

Para legalizar el proceso que busca ofrecer un servicio de marketing digital a los
estudiantes emprendedores es necesario celebrar un acuerdo que con el fin de establecer reglas,

normas y disposiciones que regulen y orienten la adhesion de los estudiantes y el desarrollo del
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proceso; asi como, la regulacion de los aspectos como derechos y obligaciones, procedimientos,

politicas publicas, relaciones entre entidades, entre otros.

Estructura Administrativa

Desde el punto de vista administrativo este proyecto se encuentra inscrito directamente a
la estructura organizacional propia de la UNAD, por lo cual se considera pertinente mencionar
que esta entidad tiene una estructura circular que se divide en cuatro sistemas basicos que son: el
funcional, el operacional, el misional y la alta politica, tal como se muestra en la Figura 15.
Figura 15

Estructura organizacional de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia UNAD
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Nota. Tomado de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia (2023)
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En este caso el servicio de marketing digital orientado al fortalecimiento del
emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia — ZCBOY se adhiere
directamente al sistema misional que:

Son las unidades encargadas de dinamizar la razon del ser unadista expresada en cada una
de las responsabilidades sustantivas. Gestiona las politicas que le correspondan, asi como
el disefio, la direccion y evaluacion de macroproyectos, programas y proyectos que
orientan la accion estratégica de los sistemas funcional y operacional, en coherencia con
los lineamientos del Sistema de Alta Politica, del Plan de Desarrollo Institucional y de los
lineamientos rectorales. (UNAD, 2023)

Esta conformado por:
Vicerrectoria Académica y de Investigacion (VIACI)
Vicerrectoria de Inclusion Social para el Desarrollo Regional y la Proyeccién

Comunitaria (VIDER)

Vicerrectoria de Medios y Mediaciones Pedagdgicas (VIMEP)
Vicerrectoria de Innovaciéon y Emprendimiento (VIEM)

Vicerrectoria de Relaciones Intersistémicas e Internacionales (VINTER)
Vicerrectoria de Servicios a Aspirantes, Estudiantes y Egresados (VISAE)

De forma directa el servicio de marketing digital seria responsabilidad directa de la
Vicerrectoria de Innovacion y Emprendimiento (VIEM) ya que su objetivo es dinamizar
sistemas y redes de innovacion en las regiones, y lo que se busca con este servicio es brindarles
a los emprendedores unadistas las herramientas y estrategias necesarias para promover y
posicionar sus proyectos o negocios en el entorno digital, a través de la utilizacion eficiente de
las plataformas y canales digitales disponibles; lo que consecuentemente les permitird aumentar

la visibilidad y reconocimiento de la marca, generar leads y clientes potenciales, incrementar las



105

ventas, fidelizar clientes, optimizar la presencia en redes sociales, mejorar la reputacion online,
entre otros. Bajo este contexto se propone el siguiente organigrama:

Figura 16

Estructura Organizacional Propuesta en el Componente Misional para la Inclusion del Servicio

de Marketing Digital

—~Vicerrectoria —

/
Vicerrectoria Vicerrectoria
de Innovacién de Servicios a
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Emprendimien Estudiantes y
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de Inclusion
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de Medios y Desarrollo
Mediaciones Regional y 1a
Pedagogicas Proyeccion

Comunitaria

=

Vicerrectoria

Vicerrectoria de Relaciones
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Nota. Elaboracién propia, teniendo en cuenta el componente misional

Si bien se considera pertinente que el servicio de marketing digital para emprendedores
unadistas este inscrito o dependa directamente de la VIEM, es preciso que se establezcan
relaciones con otras vicerrectorias; de esta forma, en el caso de la VIMEP que maneja todo lo
relacionado con comunicaciones y marketing en la universidad se requerira de la asesoria y
seguimiento para tener mas claro como se va a presentar dicho servicio; en tanto que, la VISAE
sera la encargada de proporcionar informacion sobre caracterizacion de los estudiantes y la

VIACI sera la puerta que permitira llegar a los alumnos de las diferentes escuelas a través de los
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grupos de investigacion, ademas, esta cuenta con el Sistema Integrado de Gestion SIGI que
“tiene como objeto gestionar e integrar los procesos de investigacion basica, aplicada y de
creacion para fortalecer la produccion intelectual y la cultura cientifica, articulando los diferentes
actores del ecosistema Gobierno-Universidad-Empresa-Sociedad, nacional e internacional”
(UNAD, 2023).

De igual forma, otras vicerrectorias como la VIDER permitiran la realizacion de alianzas
estratégicas, pues es la encargada de articular con el sector externo para contribuir con el
desarrollo sostenible de la region y la VINTER servira para buscar apoyo en procesos de

formacion a nivel internacional.

Formulacion Estratégica
La formulacion estratégica del servicio de marketing se fundamenta en su misién, visién
y valores que cimentan su prestacion, como elemento promotor del desarrollo del

emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia y en especial del ZCBOY.

Mision. Contribuir al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia, siendo un espacio de apoyo en publicidad y promocion digital, que
favorezca el desarrollo del mercado y crecimiento de las ideas de negocio que emprenden los

estudiantes.

Vision. El servicio de marketing digital se proyecta como una herramienta de apoyo al
fortalecimiento y desarrollo del emprendimiento, que se viene gestionando desde Vicerrectoria
de innovacion y emprendimiento (VIEM), contribuyendo a dinamizacion de los sistemas y las

redes de innovacion en todas las regiones del pais.
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Valores. Los valores base con cumplimiento, compromiso, creatividad, innovacion,
confianza y honestidad.
Figura 17

Valores del Servicio de Marketing Digital

\‘.
Cumplimiento: con los
emprendedores y los
clientes que visualizan
las campafias
gestionadas. ,
/.,. ~ / ™
Honestidad: en las ideas Compromiso: con los
proyectadas en las emprendedores que
campanas de publicidad confian sus ideas de
y promocién negocio
" " /
Servicio de
marketing
diaital ™

E

Creatividad: en el
desarrollo de las
estrategias y tacticas
contenidas en los planes
de marketing digital

Confianza: con los
emprendedores

Innovacion: en las ideas
proyectadas

Nota. Elaboracion propia.

Recursos Financieros

El objetivo de este analisis es establecer los recursos financieros necesarios para la
operatividad del servicio de marketing digital en ZCBOY, los cuales estas definidos por aquellos
requerimientos que se tienen para poner en marcha la idea, es decir, cuantifican los elementos

identificados en los estudios anteriores.
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Inversiones

Las inversiones estan constituidas por aquellos recursos fisicos, materiales y econémicos

gue son necesarios para llevar a cabo el proceso de prestacion del servicio de marketing digital.

Activos Fijos. Son recursos tangibles utilizados por las empresas en sus operaciones a
largo plazo, incluyen propiedades, maquinaria, equipo, vehiculos y edificios. En este proyecto
son aquellos equipos y muebles que se requieren para poder prestar el servicio de marketing
digital de una manera adecuada.

Tabla 24

Equipo de computacion y telecomunicaciones

Unidades Valor unitario Valor total
3) 3)
computador todo en uno HP 7 4.050.000 28.350.000
Impresora multifuncional Smart 1 1.000.000 1.000.000
Total $ 29.350.000

Nota. Elaboracion propia.

Muebles y Enseres. Para este proyecto la inversion en muebles es minima y consta
basicamente de unos escritorios y unas sillas para los profesionales encargados de prestar el

servicio de marketing digital.
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Tabla 25
Muebles
Unidades Valor unitario Valor total
(%) (%)
Escritorio 7 1.035.000 7.245.000
Silla de Escritorio con Brazos Negra 7 706.300 4.944.100
Total $12.189.100

Nota. Elaboracion propia.

Activos Diferidos. También conocidos como gastos pagados por adelantado o activos no

corrientes, son recursos gque una empresa paga por anticipado pero que se reconocen

gradualmente como gastos a lo largo del tiempo. Para este estudio dichos activos estan

representados por el Windows Pro, Office, Corel Draw Graphics Suite, papeleria, publicidad e

imprevistos, como se ve en la Tabla 26.
Tabla 26

Activos Diferidos Estimados

Activo Costo total ($) Anual estimado ($)
Windows Pro 48.990 9.798

Office 365.000 73.000

Corel Draw Graphics Suite 2023 Compra Unica 375.000 75.000
Papeleria 65.000 13.000
Publicidad inicial (evento de lanzamiento) 350.000 70.000
Imprevistos y otros 500.000 100.000
TOTAL 1.703.990 340.798

Nota. Elaboracion propia.

Para este proyecto se estima una inversion en activos de $43.243.090 la cual esta

representada en un 96% en activos fijos y solo un 4% en diferidos, como se ve en la Tabla 26
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Total Inversion Requerida
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Subtotal Total %
Activos Fijos 41.539.100 96%
Muebles y enseres 12.189.100
Equipo de computo y telecomunicaciones 29.350.000
Activos Diferidos 1.703.990 1.703.990 4%
Inversion Total 43.243.090 43.243.090 100%

Nota. Elaboracién propia.

Depreciacion. Se refiere a la disminucion del valor de un activo tangible a lo largo del

tiempo debido al desgaste, el uso, la obsolescencia u otros factores. Es una forma de asignar el

costo de un activo a lo largo de su vida util, lo que ayuda a reflejar con mayor precision la

verdadera situacion financiera de una empresa. En este caso la depreciacion se realiza.

Tabla 28

Depreciacion de Activos Fijos

Valor de valor de salvamento Valor por depreciar  Depreciacion
compra Pesos ($) Pesos ($) Pesos (3)
Muebles y enseres 12.189.100 1.218.910 10.970.190 2.194.038
Equipo de cdmputo y 29.350.000 2.935.000 26.415.000 5.283.000
telecomunicaciones
TOTAL 41.539.100 4.153.910 37.385.190 7.477.038

Nota. Elaboracién propia.

Costos y Gastos

Los costos en una oficina de prestacidn de servicios de marketing digital en la UNAD

incluyen basicamente los salarios del equipo de profesionales; en tanto que, los gastos

comprenden publicidad y promocidn, suscripciones a plataformas de publicidad en linea,
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papeleria, mantenimiento de equipos y cualquier otro gasto operativo directamente asociado con
la prestacion de servicio.
Tabla 29

Gastos Generales

Mensual ($) Anual ($)
Gastos de publicidad -
Papeleria y suministra de oficina 50.000 600.000
Aplicaciones Adobe 79.873 958.476
Mantenimiento de equipos de oficina 50.000 600.000
Elementos de aseo oficinas 100.000 1.200.000
Total 279.873 3.358.476
Nota. Elaboracidn propia.
Tabla 30
Gastos de Servicios
Mensual (3$) Anual (3)
Plan de celular empresarial 357.000 4.284.000
Total 357.000 4.284.000

Nota. Elaboracién propia.
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Tabla 31

Némina del Personal

Cargo Sueldo Dias  Baésico Aux Total Salud Pension Total Neto pagado
basico trab. transp devengado deducido

Director general de 6.285.000 30 6.285.000 6.285.000 251.400 251.400 502.800 5.782.200
Marketing digital
Jefe de Community 6.285.000 30 6.285.000 6.285.000 251.400 251.400 502.800 5.782.200
Manager
Jefe de Planeacion digital ~ 6.285.000 30 6.285.000 - 6.285.000 251.400 251.400 502.800 5.782.200
Gerente de contenido 6.285.000 30 6.285.000 6.285.000 251.400 251.400 502.800 5.782.200
Jefe de SEO 6.285.000 30 6.285.000 6.285.000 251.400 251.400 502.800 5.782.200
Jefe comercio electronico  6.285.000 30 6.285.000 6.285.000 251.400 251.400 502.800 5.782.200
Jefe de disefio gréfico 6.285.000 30 6.285.000 6.285.000 251.400 251.400 502.800 5.782.200
Mensual 43.995.000 210  43.995.000 - 43.995.000 1.759.800 1.759.800 3.519.600  40.475.400
Seguridad social 23.728.835
Nomina total mensual 64.204.235
Nomina anual 770.450.823

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 32

Seguridad Social
Cesantias 3.664.784
Prima de servicios 3.664.784
Vacaciones 1.834.592
Intereses sobre las cesantias 36.648
C.CF. 1.759.800
Riesgos Profesionales 229.654
Salud Empresa 5.499.375
Pension Empresa 7.039.200
TOTAL 23.728.835

Nota. Elaboracion propia.
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Presupuestos

Ingresos. Dadas las caracteristicas del proyecto, los ingresos no provendran de los
clientes o emprendedores unadistas, sino que el servicio sera brindado gratuitamente como una
estrategia para fortalecer la imagen publica y reputacion de la universidad. De manera especifica,
al brindar un servicio valioso y gratuito, la UNAD no solo demuestra su compromiso con el éxito
de sus estudiantes, sino que promueve la cultura empresarial en el campus, lo que puede mejorar
la satisfaccion, la lealtad estudiantil y atraer a mas estudiantes interesados en emprender. De
igual manera, se fomenta la colaboracion interdisciplinaria involucrando estudiantes de diversas
disciplinas, que saldran mejor preparados para enfrentar los retos del entorno laboral y/o

empresarial.

Egresos. La proyeccion de los egresos se enfoca basicamente a los gastos generales, de
servicios y de los profesionales que lideraran cada una de las unidades que apoyan a los
emprendedores en la gestion del marketing digital de sus negocios, como se observa en la Tabla
33.

Tabla 33

Némina del Personal

Gastos totales Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afio 5
Gastos generales 3.358.476 3.358.476 3.358.476 3.358.476 3.358.476
Gastos de servicios 4.284.000 4.284.000 4.284.000 4.284.000 4.284.000
No6mina de personal 770.450.823 770.450.823 770.450.823 770.450.823 770.450.823
TOTAL 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299

Nota. Elaboracién propia.
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Flujo de Caja. El flujo de caja refiere al movimiento de dinero entrante y saliente con

motivo del desarrollo del servicio de marketing digital por parte de la UNAD durante un periodo

anual. En este caso es cero porgue no se tienen ingresos como tal, sino que la universidad cubre

en su totalidad los gastos (dinero que sale, como pagos de facturas y salarios) durante un periodo

analizado.
Tabla 34

Flujo de Caja

CONCEPTO ANO 0 ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAJA INICIAL 0 0 0 0 0
INGRESOS - - - -
Aporte universidad 43.243.090 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299
Total Ingresos 43.243.090 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299
EGRESOS

Muebles y enseres 12.189.100 -

Equipo de computo y 29.350.000

telecomunicaciones

Activos diferidos 1.703.990 - -

Gastos de personal 770.450.823 770.450.823 770.450.823 770.450.823 770.450.823
Gastos generales 3.358.476 3.358.476 3.358.476 3.358.476 3.358.476
Gastos de servicios 4.284.000 4.284.000 4.284.000 4.284.000 4.284.000
Total egresos 43.243.090 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299 778.093.299
Flujo neto 0 0 0 0 0
Caja final 0 0 0 0 0

Nota. Elaboracion propia

Financiamiento

El financiamiento del proyecto referido a la obtencion de recursos econémicos necesarios

para planificar, desarrollar y llevar a cabo el servicio de marketing digital para emprendedores

unadistas implica la identificacion y aseguramiento de fondos a través de los fondos directos de

la UNAD ya que hara parte de los programas de las diferentes escuelas y vicerrectorias
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especialmente la VIEM. Este financiamiento garantiza que el proyecto tenga los recursos
suficientes para cubrir costos operativos, adquisicion de activos, personal y otros gastos

relacionados

Impacto Economico, Social y Ambiental

El objetivo de este apartado es identificar el impacto econdmico, social y ambiental del
servicio de marketing digital orientada al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad
Nacional Abierta y a Distancia— ZCBOY:; de esta forma, dadas las caracteristicas que presenta
este proyecto el analisis se orienta principalmente en establecer el impacto que esta estrategia
tiene desde el punto de vista social y econémico, debido a que los resultados que se esperan estan
directamente ligados con los beneficios que a mediano plazo puede obtener la universidad, asi

como el impacto que su ejecucion tendra en el desarrollo socioeconémico de la region.

Evaluacion financiera

Considerando que el proyecto no presenta unos ingresos reales o efectivos, sino que
constituye una estrategia de inversion social para el afianzamiento de la imagen de la UNAD en
la region y el desarrollo de mercado a mediano y largo plazo, no es relevante un analisis de
indicadores financiero.

Aclarando, no se efectu6 un analisis financiero que evidenciara los indicadores de
rentabilidad y los indicadores de rendimiento (Tasa Interna de Retorno, el Valor Presente Neto,
la Relacidn Beneficio Costo y el Periodo de Retorno de la Inversion), debido a que no se

presentan variaciones efectivas por lo cual dichos indicadores pierden relevancia.
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Evaluacion Social

Este proyecto se adhiere al cumplimiento de la Responsabilidad Social Empresarial de la
UNAD que segun la norma 1SO 26000 es un enfoque que guia a las organizaciones a operar de
manera ética y sostenible, considerando el impacto social y ambiental de sus acciones; lo cual
implica el compromiso de respetar los derechos humanos, promover practicas laborales justas,
cuidar del medio ambiente, ser transparente y ético en los negocios, contribuir al desarrollo
comunitario y garantizar la equidad y la responsabilidad en todas las actividades. De forma
especifica este proyecto aporta socialmente al desarrollo comunitario, la equidad y a los intereses
y expectativas de todas las partes interesadas especialmente a los estudiantes.
Figura 18

Impacto Social del Proyecto de Servicio de Marketing Digital en la UNAD
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-Minimiza las brechas de inequidad

Nota. Elaboracién propia.
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Impacto Social en los Estudiantes Unadistas. Refiriendo a los estudiantes de la
universidad el servicio de marketing digital gratuito para estudiantes emprendedores ofrecido por
la universidad puede aportar significativamente al desarrollo de habilidades, el fomento del
emprendimiento, el crecimiento personal, la educacion significativa y el desarrollo de la
comunidad en general. Efectivamente dicho servicios sera impactara tanto en los emprendedores
como en los demas estudiantes de la UNAD convirtiéndose en una estrategia integradora e

interdisciplinaria.

Aporte a Emprendedores Unadistas. El aporte social y profesional que tiene el apoyo de
la universidad a los emprendedores unadistas a través del servicio de marketing digital es
significativo, debido a que impacta en las areas econdmicas, personales y profesionales
favoreciendo el proyecto de vida que tienen los estudiantes. Dentro de estos aportes se cuenta:

Acceso a conocimientos especializados: La universidad pondré a disposicion
profesionales de marketing digital altamente capacitados que pueden brindar orientacion y
servicios de calidad a los estudiantes emprendedores; lo cual les permite beneficiarse de la
experiencia y el conocimiento de expertos en el campo Yy asi establecer planes de marketing
adecuados a las necesidades de sus emprendimientos.

Fortalecimiento del aprendizaje: Al trabajar en colaboracién con profesionales de
marketing digital, los estudiantes emprendedores pueden aprender estrategias y tacticas
efectivas de marketing que, no solo les permite afianzar sus conocimientos profesionales,
sino también desarrollar conocimientos valiosos que pueden aplicar a sus futuros
proyectos empresariales.

Desarrollo de habilidades: Los estudiantes emprendedores adquieren habilidades

practicas en marketing digital, lo que mejora su empleabilidad y capacidad para competir



119

en el mercado laboral cada vez maés digitalizado. En efecto, estas habilidades pueden ser
valiosas tanto en sus emprendimientos como en sus futuras carreras profesionales y por
consiguiente en su vida diaria.

Construccion de portafolios y hoja de vida: Los proyectos de marketing digital
realizados en colaboracion con la universidad pueden agregarse a la hoja de vida de los
estudiantes emprendedores, lo que constituye una ventaja competitiva cuando buscan
empleo en el campo del marketing digital o cuando buscan inversores para sus
emprendimientos presentes o futuros.

Afianzamiento de relaciones significativas de la universidad con sus estudiantes
emprendedores: Al brindar un servicio valioso y gratuito como lo es actualmente el
marketing digital, la universidad demuestra su compromiso con el desarrollo profesional
y éxito de sus estudiantes, lo que puede mejorar su satisfaccion y sentido de pertenencia.
En otras palabras, esta iniciativa puede fortalecer la relacion entre la universidad y los
estudiantes emprendedores, lo que puede resultar en un vinculo mas sélido con los
estudiantes y en una comunidad empresarial mas solida en el campus.

Formacion de redes de contactos: El servicio de marketing digital facilita la
creacion de una red de contactos en el ambito empresarial y emprendedor; asi, los
estudiantes pueden conectarse con mentores, inversores, otros emprendedores y
profesionales de la industria, lo que puede abrir puertas a oportunidades futuras.

Colaboracién y sinergias: El servicio promueve la colaboracion entre estudiantes
emprendedores y otros miembros de la comunidad universitaria, generando sinergias y

proyectos conjuntos que beneficien tanto a los emprendedores como a la universidad.
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Aporte a Estudiantes en General. Aunque el proyecto beneficia directamente a los
estudiantes emprendedores de la universidad, sin duda su alcance va mas alld y permea todas las
escuelas, de esta forma, es posible beneficiar o favorecer a otros estudiantes, debido a que:

Estimula el espiritu empresarial: Al proporcionar servicios gratuitos de marketing
digital, la universidad puede fomentar un ambiente emprendedor en su campus, alentando
a mas estudiantes de diversas carreras a iniciar sus propios negocios y a explorar
oportunidades empresariales, lo que puede atraer a mas jovenes interesados en
emprender.

Favorece la colaboracion interdisciplinar: El servicio gratuito de marketing digital
puede convertirse en unas estrategias de integracion para involucrar a estudiantes de
diversas disciplinas, fomentando la colaboracion interdisciplinaria a través de pasantias y
trabajos investigativos conjuntos.

Promueve la diversidad de carreras y /o especialidades: Al alentar a los
estudiantes a explorar el emprendimiento y el marketing digital como linea de formacion
viable, las universidades amplian las opciones profesionales disponibles para sus
alumnos. Esto puede ser especialmente valioso en un mundo donde las trayectorias
profesionales estan en constante evolucion.

Genera aprendizaje practico: La participacion de los estudiantes en la prestacion
de servicios de marketing digital como pasantes les brinda una oportunidad préactica de
aplicar conceptos tedricos aprendidos en el aula a situaciones del mundo real, lo cual
conlleva a la mejora de la comprensién y retencion del conocimiento.

Desarrolla el liderazgo: Los estudiantes pasantes que apoyan directamente los

equipos de emprendedores o proyectos dentro del servicio de marketing digital pueden
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desarrollar habilidades de liderazgo, gestion y toma de decisiones, que son valiosas en la
vida profesional y personal.

Permite la culminacion de la carrera profesional: los estudiantes de diferentes
carreras y especializaciones pueden aplicar como pasantes para apoyar a los
emprendedores en sus diferentes proyectos que requieren del marketing digital, lo cual
facilita la culminacién de sus estudios ademas de ofrecerles la posibilidad de afianzar su

conocimiento en el area del saber que les despierta interés.

Impacto Social en la Comunidad. La creacién de un servicio de marketing digital
gratuito para estudiantes emprendedores por parte de la UNAD precisa de un impacto
econdmico y social positivo en las comunidades y regiones de Colombia, debido a que permiten
fomentar el emprendimiento, crear empleo, atraer inversion y talento, mejorar la reputacion de la
region y estimular la actividad econdémica en general, lo que favorece al desarrollo sostenible de
las comunidades locales en Colombia y aporta a la equidad y disminucion de la pobreza. De
manera especifica, este proyecto favorece el desarrollo social general porque:

Fomenta la innovacidn: Los estudiantes emprendedores a menudo desarrollan
ideas innovadoras y soluciones creativas para problemas existentes, lo que beneficia tanto

a la comunidad académica como a la sociedad en general; es decir, los productos o

servicios innovadores que los estudiantes creen y la universidad ayude a gestionar,

pueden ser la solucidn a situaciones que han venido afectando las localidades y han
frenado su desarrollo socioeconémico.

Fomenta el Emprendimiento: El servicio de marketing digital promoveria el
espiritu emprendedor en la comunidad estudiantil, lo cual puede trascender a los barrios,

municipios y regiones donde se encuentran los emprendedores, convirtiéndose en
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ejemplo para que otras personas 0 grupos quieran también desarrollar sus ideas de
negocio. Esto puede dar lugar a la creacion de mas empresas locales, lo que contribuye al
crecimiento econdémico y a la diversificacion de la economia regional, generandose un
contexto de empleo y desarrollo que favorece la calidad de vida de los habitantes.

Mejora en la calidad de vida de la poblacién: Los emprendedores respaldados por
el servicio de marketing digital gestionar adecuadamente sus ideas de negocio que
conlleva a generar empleo en sus comunidades locales a medida que sus negocios crecen,
lo cual contribuye a reducir la tasa de desempleo y a mejorar la calidad de vida de la
poblacion.

Impacta positivamente la Educacion: Las universidades pueden establecer
conexiones mas solidas con la comunidad local a través de los estudiantes emprendedores
que reciben el servicio de marketing digital, debido a que estos actian como mediadores
entre la institucion y su comunidad, lo cual puede generar colaboraciones adicionales con
diversos grupos, a través programas de capacitacion y desarrollo empresarial que
beneficien a la poblacion local.

Minimiza las brechas de inequidad: con el servicio de marketing digital la
universidad apoya el crecimiento de los emprendimientos de sus estudiantes a nivel
nacional y sobre todo en aquellas regiones apartadas y vulnerables, haciendo que estos,
sus familias y su comunidad tengan una fuente de ingresos que les permite satisfacer

efectivamente sus necesidades basicas y mejorar asi su calidad vida.
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Evaluacion Economica

La evaluacion economica de este proyecto esta orientado a visibilizar los efectos directos
que tiene el desarrollo de una oficina de marketing digital para los emprendedores Unadistas, asi
como aquellos efectos indirectos que se pueden generar en la region. De esta forma se habla de
un impacto econémico interno que se genera dentro de la UNAD Yy uno externo que afecta a las

demas personas y organizaciones que conforman el territorio donde opera esta entidad educativa.

Impacto Econdmico Interno. El impacto econémico interno se refiere a los efectos
economicos que resultan de la implementacion y desarrollo del proyecto, estos pueden ser
explicitos o implicitos y se generan dentro de la UNAD Yy afectan a la comunidad educativa. Este
tipo de impacto se concentra en las actividades econdmicas y financieras que tienen lugar en el
ambito directamente relacionado con el proyecto y no tiene en cuenta los efectos que pueden
ocurrir fuera de esta entidad.

Figura 19

Impacto Econdmico Interno
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Beneficios Economicos Para los Emprendedores Unadistas. Sin duda alguna uno de los
principales beneficiarios en el desarrollo de este proyecto es la comunidad unadista,
principalmente los estudiantes emprendedores quienes tendran la oportunidad de gestionar y
promocionar sus negocios de manera efectiva, contando con el apoyo de profesionales que los
ayudaran a identificar su mercado y establecer estrategias de marketing digital que les permita no
solo incursionar en este, sino posicionarse y lograr su crecimiento.

De manera especifica, la puesta en marcha de un servicio de marketing digital para
estudiantes emprendedores de la UNAD les otorga una serie de beneficios, tales como:

Reduccion de costos: EI marketing digital puede ser costoso, especialmente para
emprendedores con recursos limitados como lo son los estudiantes; por tanto, al recibir
servicios gratuitos de la universidad, los emprendedores pueden ahorrar el dinero que
habrian tenido que invertir en publicidad y promocién, pudiendo hacer uso de este en
otras areas de sus negocios (proceso, finanzas, talento humano, tecnologia).

Mejora de la visibilidad en linea: EI marketing digital bien ejecutado y asesorado
por especialistas en el tema les permitira a los emprendedores unadistas aumentar la
visibilidad en linea de sus negocios, lo que puede resultar en un mayor trafico web, mas
clientes potenciales y un mayor reconocimiento de marca, lo que permite aumentar las
ventas y obtener mejores ingresos.

Generacion de clientes potenciales y ventas: A través de estrategias de marketing
digital, como el SEO, las redes sociales y el marketing por correo electronico, los
estudiantes emprendedores pueden generar clientes potenciales y aumentar las ventas de
sus productos o servicios, lo que se traduce en ventas fortalecimiento, posicionamiento y

éxito empresarial.
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Fidelizacion de clientes: Las estrategias de marketing digital también pueden
ayudar a retener o fidelizar los clientes existentes, elementos que es esencial para que un
negocio rentable, ya que cuesta menos mantener a un cliente actual que adquirir uno
nuevo.

Generacion de ingresos: Los servicios de marketing digital bien ejecutados
pueden generar mas clientes potenciales y ventas para los negocios de los estudiantes
emprendedores, lo que se traduce directamente en un aumento de los ingresos, lo que
puede ayudar a financiar la expansién del negocio y otros gastos relacionados.

Obtencion de financiamiento: si los estudiantes emprendedores pueden evidencia
un historial de marketing y crecimiento de sus negocios tienen mas probabilidades de
atraer inversores o acceder a préstamos, lo cual es clave para lograr financiar las
operaciones de las empresas y mejorar la capacidad productiva y comercial lo que genera
mayores ingresos.

Aumento del valor de la marca: el marketing digital permite crear, fortalecer y
posicionar la imagen de la empresa y esto puede aumentar el valor de la marca del
producto o servicio, lo que genera un Good Will teniéndose la capacidad de cobrar
precios mas alto, mejorando asi el nivel de ingresos y por ende la rentabilidad.

Ahorro a largo plazo: Los conocimientos adquiridos por los estudiantes
emprendedores al trabajar con expertos en marketing digital pueden beneficiarlos a largo
plazo, incluso después de que hayan dejado la universidad. Pueden aplicar estos
conocimientos a futuros emprendimientos o empleos, lo que puede resultar en ahorros

significativos en costos de marketing.



126

Impacto Economico para la Universidad. Aunque explicitamente el proyecto no
demuestra a corto plazo un beneficio directo en la parte econdmica de la universidad, sino que
representa un egreso, no se debe desconocer que dicho egreso constituye basicamente una
inversion a mediano y largo plazo, en la medida que el desarrollo de un servicio de marketing
digital se traduce en un valor agregado que la universidad ofrece a sus estudiantes, lo cual genera
un contexto que beneficia la imagen de la institucion no sélo ante su comunidad educativa, sino
ante la sociedad en general; de esta forma se puede decir que el proyecto es una estrategia que
puede convertirse en beneficio econdmicos debido a que:

Fortalece reputacion institucional. Ofrecer servicios de calidad a la comunidad
estudiantil puede mejorar la reputacion de la universidad y su imagen puablica, esto genera
una vision positiva de la sociedad que actia como elemento de atraccion para nuevos
estudiantes, mejorandose asi el nivel de matricula.

Genera oportunidades de investigacion. Los proyectos de marketing digital
pueden proporcionar datos y casos de estudio que pueden ser utilizados en
investigaciones académicas, lo que contribuye al prestigio de la universidad, esto se
trasforma en una ventaja competitiva que atrae a nuevos estudiantes.

Aumenta la retencion estudiantil. Los servicios de apoyo a los estudiantes, como
es el caso del marketing digital, pueden aumentar la satisfaccion de los estudiantes y la
retencion. Asi los estudiantes que desarrollan y posicionan sus propios negocios pueden
seguir siendo parte de la comunidad universitaria durante mas tiempo, lo que se traduce
en ingresos continuos por matricula.

Aumento de la visibilidad de la universidad. Si los emprendedores apoyados por

la UNAD tienen éxito, se convierten en un elemento visible de la institucion y esto
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conlleva atraer a mas estudiantes y profesionales interesados en sus programas; es decir, a

medida que la universidad se gana una reputacién como un centro de apoyo al

emprendimiento, es posible que vea un aumento en la matricula de estudiantes
interesados en programas relacionados con el emprendimiento y el marketing digital.

Colaboraciones empresariales a largo plazo. Los emprendedores exitosos respaldados por
la universidad pueden establecer colaboraciones a largo plazo con la institucién, estas
colaboraciones pueden incluir acuerdos de investigacion conjunta, pasantias para estudiantes,
donaciones y proyectos de responsabilidad social corporativa, lo cual se traduce en ingresos
economicos.

Aportaciones de exalumnos. Los emprendedores que se benefician de los servicios
gratuitos pueden sentirse agradecidos hacia la universidad y, en el futuro, convertirse en agentes
de publicidad, donantes o patrocinadores de la institucion. Esto se traduce en beneficios
econdmicos para la universidad.

En sitensis, la implementacidn de un servicio de marketing digital gratuito para
estudiantes emprendedores unadistas puede tener un impacto econdmico a largo plazo positivo
para una universidad al fomentar el espiritu empresarial, mejorar la retencion estudiantil,
aumentar la visibilidad y la reputacion, fomentar colaboraciones empresariales y contribuir al
desarrollo econdmico local. Estos beneficios pueden traducirse en ingresos continuos y una

mayor prosperidad para la institucién educativa, tal como se evidencia en la figura
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Figura 20

Impacto Economico del Proyecto Apara la UNAD
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Nota. Elaboracién propia.

Impacto Econdmico Externo. El desarrollo de un servicio de marketing digital gratuito
para estudiantes emprendedores por parte de la UNAD puede tener un impacto econémico
positivo a largo plazo en la regién; ciertamente, puede fomentar el espiritu empresarial, crear
empleo, atraer inversion y talento, mejorar la reputacién de la region y estimular la actividad
economica local en general. Estos efectos pueden contribuir al crecimiento econémico y al

desarrollo sostenible de la comunidad regional.
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Figura 21

Impactos econdmicos que puede tener el proyecto a nivel comunitario

Nota. Elaboracion propia.

Especificamente, dentro de los beneficios econémicos que aporta este proyecto
encaminado a prestar un servicio de marketing digital para estudiantes emprendedores unadistas
estan:

Fomento del espiritu empresarial. Al proporcionar a los estudiantes
emprendedores las herramientas y los recursos necesarios para tener éxito en el ambito
empresarial como es el caso del marketing digital, la universidad puede fomentar un
espiritu empresarial mas fuerte en la regién, motivando los estudiantes a generar nuevas

ideas de negocio, lo que se traduce en un incremento en la creacion de nuevas empresas

locales.
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Conexidn con la industria. La universidad a través del servicio de marketing
digital puede actuar como intermediario entre los estudiantes emprendedores y el sector
empresarial, facilitando las conexiones con compradores, inversionistas, mentores,
expertos en la industria y redes de contactos, lo que puede acelerar el crecimiento de las
startups 0 empresas emergentes (generalmente de base tecnoldgica o innovadora), que
estan en sus primeras etapas de desarrollo y crecimiento

Mejora del ecosistema empresarial local. Si los estudiantes emprendedores tienen
éxito y fortalecen sus negocios en sus localidades, se genera un aumento en la actividad
econdmica y en los ingresos fiscales de esos municipios, lo que consecuentemente
favorece el desarrollo econdmico de la region.

Desarrollo de una comunidad empresarial solida. El servicio de marketing digital
gratuito ofrecido por la UNAD aporta a la formacion y desarrollo de una comunidad
empresarial sélida en la region, debido a que los emprendedores pueden colaborar,
compartir conocimientos y recursos, y apoyarse mutuamente, lo que conlleva a aumentar
la actividad econdmica con diversidad de emprendimientos que aportan al desarrollo
regional.

Generacion de empleo directo. La operacion y prestacion de este servicio gratuito
de marketing digital requerird que la UNAD contrate personal capacitado en marketing
digital, incluyendo estrategas, analistas, disefiadores graficos, expertos en redes sociales y
otros profesionales. Esto crea empleos directos en el servicio en si.

Creacion de empleo regional. El desarrollo de un marketing digital efectivo
permite que los estudiantes emprendedores lancen y desarrollen sus propios negocios en

los diferentes municipios a los que pertenecen, lo que conlleva a la generacion de
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empleos directos e indirectos y minimiza los problemas de desempleo que afectan la
region.

Innovacion y competitividad. Los emprendedores unadistas que aprovechan las
ventajas del marketing digital pueden introducir innovaciones en el mercado a través de
sus proyectos, lo que puede aumentar la competitividad de la region y estimular la
creatividad empresarial.

Atraccion de inversion y talento. El éxito de los emprendedores respaldados por la
universidad conlleva a atraer inversores y talento adicional a la region, los cuales pueden
estar interesados en apoyar a las empresas locales, y los profesionales talentosos pueden
trasladarse a la zona para trabajar en estas empresas.

Mejora de la reputacién de la region. Si la region se convierte en un centro de
emprendimiento y desarrollo empresarial exitoso, se favorece la reputacion atrayendo la
atencion de empresas y profesionales de otras areas. Esto puede tener un impacto
econdmico positivo a largo plazo en términos de inversion y desarrollo.

Impacto en la educacién local. La universidad puede establecer conexiones mas
solidas con la comunidad local a través de este servicio y esto puede llevar a convenios y
colaboraciones adicionales, como programas de capacitacion y desarrollo empresarial que
beneficien a la poblacion local.

Desarrollo de una cadena de suministro regional. A medida que los
emprendedores locales crecen y expanden sus negocios, es posible que busquen
proveedores y servicios locales; los cual da lugar a una cadena de suministro local mas

robusta y a oportunidades para empresas en la region.
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Evaluacion Ambiental

Aunque el impacto ambiental de este proyecto de servicio de marketing digital no genera
un impacto ambiental directo, si puede ser influenciado por multiples factores relacionados con
el uso de energia, recursos electronicos, movilidad y gestion de datos; por lo cual se considera
importante realizar una evaluacién ambiental y definir medidas de mitigacion para minimizar
cualquier impacto negativo y promover practicas sostenibles en la ejecucion del proyecto.
Tabla 35

Matriz de Evaluacion de Impacto Ambiental

Aspecto ambiental asociado Nivel Impacto ambiental Impacto
A M B A M B
Las operaciones de marketing X Consumo de Energia X

digital, que incluyen el uso de

equipos informaticos y centros de

datos, pueden requerir una cantidad

significativa de energia eléctrica.

El trabajo digital implica el uso de X Produccion de residuos X
dispositivos electronicos como electronicos

computadoras, teléfonos moviles y

otros dispositivos.

El trabajo en oficina implica el uso X  Gasto de recursos X
de recurso hidricos para servicios hidricos

personales de los colaboradores

especialmente en bafios

Nota. Elaboracion propia.
Para mitigar el impacto ambiental que genera el proyecto debido al consumo de energia,
depreciacion de equipos electronicos y gastos de recursos hidricos, se propone el siguiente plan

de mitigacion:



Tabla 36

Plan de Mitigacién Ambiental
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Impacto Acciones para mitigar el impacto ambiental
ambiental Antes Durante Después
Concientizar a los Revisar que los
profesionales, pasantes y cargadores y aparatos Dejar siempre todos
Consumo de . )
Enerqi emprendedores sobre el electronicos que no los focos y equipos
nergia

Produccién de
residuos

electrénicos

Gasto de
recursos

hidricos

uso adecuado de la energia

en sus dispositivos

Revisar las instrucciones

de uso para evitar dafios

Concientizar a los
profesionales, pasantes y
emprendedores sobre el
uso racional del agua.
Instalar bafios y llaves

ahorradoras de agua.

estén en uso permanezca

desconectados

Hacer usos eficientes de
los equipos para alargar

su vida util

Durar poco tiempo en el
lavado de manos y
evitar descargas de agua

innecesarias

apagados

Hacer gestion de
residuos
electrénicos
adecuados, como el
reciclaje
responsable.

Verificar el cierre de
las llaves de agua y
mirar que no haya

escapes

Nota. Elaboracion propia.

Ademas, de tomar en cuenta acciones directas encaminadas a mitigar el impacto

ambiental, se considera pertinente también que en el proceso de asesoria y acompafiamiento se

promueva la educacion y concienciacion ambiental en los estudiantes emprendedores

motivandolos para que incorporen en sus proyectos componentes de sostenibilidad y
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responsabilidad ambiental, ya que esto puede aumentar la conciencia ambiental entre los

estudiantes emprendedores y fomentar practicas sostenibles que benefician la region.
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Conclusiones

Finalizado este proyecto encaminado a determinar la factibilidad para un servicio de
marketing digital orientado al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia — ZCBOQY, se puede concluir lo siguiente:

El servicio de marketing digital orientado al fortalecimiento del emprendimiento en la
UNAD aporta a la politica pablica de emprendimiento que se expresa en el documento CONPES
4011, debido a que contribuye a promocion de la educacién y el crecimiento de las actividades
emprendedoras en el pais como una forma de generar riqueza en los sectores de mayor
vulnerabilidad. Ademas de ser coherente con la politica publica, este proyecto tiene relacion
directa con los lineamientos propuestos en los planes de desarrollo nacional y regional, ya que se
integra las lineas de accion de: seguridad humana y justicia social, derecho humano a la
alimentacion, transformacidn productiva, internacionalizacion y accion climatica y actores
diferenciales para el cambio del plan nacional y en el plan departamental de Boyacé aporta a la
consolidacion de la equidad y la igualdad de géneros y da oportunidad de desarrollo y consolidacion
econdmica a los jovenes emprendedores.

El servicio de marketing digital orientado al fortalecimiento del emprendimiento en la
UNAD responde a una problematica de gestion administrativa y de mercado que presentan los
estudiantes emprendedores unadistas, la cual se materializa en una deficiencia relacionada con el
manejo y uso de: motores de busqueda, paginas Web para la promocion de los negocios,
marketing de contenidos, email y en general diversas herramientas de dispositivos moviles; a lo
que se le suma la falta de apoyo efectivo por parte de la universidad. Este contexto representa
una gran desventaja debido a que la falta de gestién de marketing digital | limita la visibilidad en

linea, dificulta la adquisicion de clientes y disminuye la competencia en el mercado; en efecto,



136

sin una estrategia digital efectiva, es mas dificil alcanzar el éxito y el crecimiento empresarial en
la era digital actual.

El servicio de marketing digital hace parte del tercer renglén de la economia o sector
terciario que integra todas aquellas actividades relacionadas con la comercializacién de
intangibles para satisfacer las necesidades de los individuos; de manera especifica, el servicio de
marketing digital implica un conjunto de acciones y estrategias orientadas a promocionar una
marca, producto o servicio en linea, segun sea la necesidad de los emprendedores, este incluye la
gestion de redes sociales, publicidad en linea, optimizacion de motores de busqueda (SEO),
marketing de contenidos, correo electronico, entre otros. El objetivo principal es aprovechar las
oportunidades en el entorno digital para aumentar la visibilidad en linea, atraer trafico web de
calidad, generar leads y convertirlos en clientes y asi lograr el crecimiento y el éxito comercial
en la era digital actual; para cumplir con este fin se precisa tener en cuenta diversos activos,
dentro de los que se cuenta los Blogs, Emails, Webinar, SEM/SEO, Social Media o redes
sociales, Social Ads, PR Medias, Podcasts, linkbuilding, Ebooks y videos.

El servicio de marketing digital tiene como objetivo promocionar a través de internet los
emprendimientos (productos y servicios) que tienen los estudiantes de la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia — ZCBOY:; lo cual implica: fijar objetivos, definir los servicios a ofrecer,
crear los perfiles en redes sociales, crear pagina web, disefiar plan de marketing digital
(personalizable, optimizable, real time, flexible, medible, A/A Testing y con foco puesto en el
boejtivo), integrar el servicio con los proyectos del nodo de emprendimiento y los semilleros,
actualizarse y aplicar métricas.

La poblacién que serd intervenida con el desarrollo del proyecto son los 134 estudiantes de la
UNAD- ZCBOY que hacen parte del nodo de emprendimiento, los cuales tienen dentro de sus

proyectos la idea de emprender un negocio o tienen en marcha un emprendimiento, cimentado en los
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conocimientos adquiridos o como parte de sus tradiciones empresariales familiares. Estos estudiantes
se caracterizan por tener una edad promedio de 33 afios, pertenecientes al estrato uno o dos, soltero o
casados, con promedio de un hijo, provienen de diversos municipios de Boyaca, Casanare y
Cundinamarca principalmente, residente de zonas urbanas en su mayoria, combinan el trabajo con el
estudio con ingresos promedio de un salario minimo.

El desarrollo de este proyecto requiere del trabajo conjunto de una serie de dependenciay
personas; de manera directa se tienen: Vicerrectoria de Innovacién y Emprendimiento (VIEM),
lider de la VIEM, director de comunicaciones y redes, community manager, planeador digital,
gerente de contenido, especialista en CEO, disefiador grafico, especialista en comercio
electronico, Vicerrectoria de Inclusion Social para el Desarrollo Regional y la Proyeccion
Comunitaria (VIDER), coordinadores de escuelas, representante del nodo de emprendimiento,
estudiantes pasantes, estudiantes emprendedores; de igual manera, es preciso la cooperacion de
otras dependencias como la Vicerrectoria Académica y de Investigacion (VIACI), la
Vicerrectoria de Medios y Mediaciones Pedagdgicas (VIMEP), la Vicerrectoria de Relaciones
Intersistémicas e Internacionales (VINTER) y la Vicerrectoria de Servicios a Aspirantes,
Estudiantes y Egresados (VISAE). También se hace necesario crear alianzas estratégicas con
organizaciones como camaras de comercio, FENALCO y ANDI.

Para llevar a cabo el proceso de prestacion de servicio de marketing digital a estudiantes
emprendedores unadistas se estimo la necesidad de contratar 7 profesionales de diversas areas
relacionadas con el marketing digital y 22 pasantes de carreras afines que laborando 4 horas
diarias para un total de 20 horas semanales. Los profesionales seran los encargados de dirigir los
procesos en cada uno de los subservicios que conforman el servicio integral de marketing digital;
en tanto que, los pasantes se encargaran de asesorar directamente a los emprendedores. Bajo este

escenario, se estima que en cada corte (cuatro meses) se podran atender las necesidades totales
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de marketing digital de cuatro emprendimientos, no obstante, se puede iniciar el proceso con
otros emprendedores que consideren que sus ideas ya estan lo suficientemente solidas para
empezar con la gestion del mercado.

Dadas las caracteristicas del proyecto se considera que la Vicerrectoria de Innovacién y
Emprendimiento (VIEM) sera la responsable directa, ya que su mision es impulsar la innovacion
regional y, con este servicio, se pretende proporcionar a los emprendedores de la universidad
herramientas y estrategias para promocionar sus proyectos en linea; lo cual incluye el uso
efectivo de plataformas digitales para aumentar la visibilidad, generar oportunidades de venta,
fidelizar clientes, mejorar la presencia en redes sociales y fortalecer la reputacion en linea, entre
otros beneficios.

Financieramente el proyecto requiere de una inversion en activos de $43.243.090 la cual
esta representada en un 96% en activos fijos y solo un 4% en diferidos; también se precisan unos
gastos anuales de $778.093.299. Como el servicio es parte de la responsabilidad social de la UNAD y
no se estima un cobro por dicho servicio, las inversiones y gastos deben ser asumidas directamente
por la universidad como una estrategia de inversién a mediano y largo plazo.

La implementacion de un servicio de marketing digital para estudiantes emprendedores
unadistas puede generar multiples beneficios sociales para la comunidad educativa, ya que
permite: el acceso a conocimientos especializados, el fortalecimiento del aprendizaje, el
desarrollo de habilidades, la construccién de portafolio y hoja de vida en los emprendedores,
afianzamiento de las relaciones significativas de la universidad con sus estudiantes, la formacion
de redes de contacto y la colaboracion y sinergias entre areas y entidades; de igual manera, se
estimula el espiritu empresarial, se favorece la colaboracion interdisciplinar, se promueve la
diversidad de carreras y especialidades, se genera aprendizaje practico, se desarrolla el liderazgo

y se permite la culminacion de la carrera profesional para pasantes. De igual manera se puede
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generar impacto en la comunidad educativa ya que se fomenta la innovacion y el
emprendimiento, se mejora la calidad de vida de la poblacién beneficiada directa e
indirectamente, se impacta positivamente en la educacion empresarial y se minimiza las brechas
de inequidad en la localidades alejadas y vulnerables de donde proviene muchos estudiantes

El proyecto impacta econémicamente a nivel interno dentro de la universidad y a nivel
externo en el contexto de la comunidad adyacente; en lo que refiere al ambito interno se
consideran dos vertientes de impacto, la primera esta relacionada directamente con los
estudiantes emprendedores quienes podran reducir costos, mejorar la visibilidad en linea de sus
negocios, generar y fidelizar clientes, obtener ingresos y financiamiento, aumentar el valor de la
marca y ahorrar a largo plazo; la segunda vertiente esta relacionados con los beneficios
econdmicos que puede recibir la universidad, la cual puede mejorar el nivel de matriculas ya que
se fortalece su reputacion institucional, genera oportunidades de investigacion, incrementa su
visibilidad en la region, genera colaboraciones empresariales, y desarrolla el sentido de
pertenencia de alumnos, exalumnos y familias.

Aunque el proyecto no tiene un impacto ambiental significativo debido a sus
caracteristicas si se considera que puede generarse un consumo de energia, la produccién de
residuos electronicos y el gasto de recursos hidricos; por lo cual, se formulan unas estrategias de
concientizacion y revision de procesos y acciones, con el fin de hacer uso eficiente de los

diferentes recursos disponibles y generar el menor impacto ambiental negativo posible.
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Recomendaciones

Finalizado este proyecto se precisa que la implementacion de un servicio de marketing
digital para los estudiantes emprendedores de la UNAD es recomendable por varias razones
importantes:

Se fomenta el espiritu emprendedor lo que puede inspirar a mas integrantes de la
comunidad educativa unadista a iniciar sus propios negocios y promover la cultura empresarial
en el campus.

Al proporcionar a los estudiantes la oportunidad de aplicar conceptos de marketing en
situaciones reales, la universidad contribuye al desarrollo de habilidades précticas que son
valiosas en el mercado laboral.

Al respaldar a estos estudiantes, la universidad puede contribuir a la generacion de
nuevas ideas y soluciones innovadoras que pueden tener un impacto positivo en la sociedad.

Ofrecer recursos y apoyo a los estudiantes emprendedores puede aumentar su
satisfaccién con la universidad y reducir las tasas de abandono.

Al brindar servicios de marketing digital a emprendedores la UNAD se convierte en un
punto de referencia en el ecosistema empresarial local, lo que puede llevar a fortalecer las
relaciones con la comunidad.

La UNAD al igual que otras universidades deben ser agentes activos y contribuir al
desarrollo econdmico de la comunidad.

El compromiso de la universidad con los emprendedores y la promocidn del espiritu

empresarial puede mejorar su reputacion y atraer a estudiantes interesados en el area.
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La universidad cuenta con diversas carreras y posgrados en marketing digital, lo cual
permite la contratacion de pasantes que pueden aportar conocimiento y experiencia para
beneficio de los emprendedores, a la vez que fortalecen sus conocimientos.

Al respaldar a emprendedores y conectarlos entre si, la universidad puede contribuir al
desarrollo de una red empresarial solida que promueva la colaboracién y el apoyo mutuo.

Este es un proyecto que aporta a la mision educativa de la UNAD la cual tiene como

mision formar y empoderar a sus estudiantes para que tengan un impacto positivo en la sociedad.
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Apéndices
Apéndice A
Encuesta Orientada a los Estudiantes Emprendedores de la UNAD- ZCBOY

Objetivo: conocer las limitaciones, necesidades y requerimientos que los estudiantes
Unadistas emprendedores tienen respecto a la gestion de mercados, especificamente el marketing
digital, atendiendo a sus experiencias en cada uno de los sectores a los cuales llegan. Para esto
solicitamos responder las siguientes preguntas que se relacionan en este formulario.

Poblacidn objeto: Estudiantes emprendedores de la UNAD- ZCBOY.

Responsable: Myriam Elena Rodriguez Martinez

Respetados estudiantes por favor responder las siguientes preguntas de forma sincera y
acorde con su experiencia como emprendedor:

PARTE 1: CONDICIONES DEMOGRAFICAS Y SOCIECONOMICAS

1) Lugar de nacimiento
2) Lugar donde vive
3) Edad
4) Estado civil:

1 casado

1 Soltero
1 Enunion libre
0
0

Viudo
Otros
5) Con quien vive:
Padres
Solo madre
Solo padre
Conyugue
Abuelos
Otros familiares
6) Numero de hermanos
1 Uno
1 Dos
] Tres
1 Cuatro o méas
7) Namero de hijos
1 Ninguno
7 Uno
] Dos

O 0Oodgog-gd



1 Tres
1 Cuatro 0 mas
8) Estrato
1 Uno
1 Dos
1 Tres
1 Cuatro
1 Cinco 0 mas
9) Zona donde vive
1 Rural
1 Urbana
10) Se encuentra trabajando
1 Si
1 No
11) Nivel de ingresos
1 Minimo
1 Menos del minimo
1 Un salario minimo
1 Entre uno y dos salarios minimos
(1 Entre dos y tres salarios minimos
1 Entre tres y cuatro salarios minimos
1 Maés de cuatro salarios minimos
1 No tengo ingresos

12) Programa

147

13) ¢ Cuéndo empezd su emprendimiento?
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PARTE DOS: AVANCE DEL PROCESO EMPRENDEDOR EN EL AREA DE MERCADO

Cat. No. Preguntas Excelente Buena Regular Mala Pésima

¢ Como considera su capacidad? para:
Consecucion de mercados

Gestion de clientes

Nivel de ventas

Adquisicidn de recursos para invertir
Gestién impacto ambiental
Perfeccionamiento de procesos
Manejo de costos

Optimizacion de Rentabilidad
Manejo del mercado

Gestion empresarial

OO NOOOHBAWN P
ANANANENENENENENAN

[y
o

¢ Cudl es su nivel o capacidad de conocimiento en marketing digital?
¢ Como es el manejo y/o uso de los siguientes elementos de marketing digital?
11 v Dispositivos moviles
12 v° Motores de blsqueda
13 v° Marketing de contenidos
14 v Marketing en redes sociales
15 v Marketing por email
¢ Cdmo califica su gestion y uso de los siguientes elementos de transacciones comerciales?
16 v Efectivo
17 v Pago con tarjetas
18 v Pago por PSE
19 v Nequi
¢ Como considera la promocién de su emprendimiento? En:
20 v Pagina Web
21 v Redes Sociales
22 v Publicidad Fisica

del marketing digital

conocimiento y uso de elementos

¢ Cémo ha sido el apoyo de la UNAD? respecto a:

23  Capacitacion en emprendimiento

24  Participacion en ferias

25  Apoyo de docentes para fortalecer el emprendimiento

26  ;Cdmo califica el apoyo de la UNAD que usted recibe como emprendedor?

27  ¢Cual es su expectativa o0 vision respecto a un futuro apoyo de la UNAD para gestionar
mercados?

28  ;Cual es su expectativa o0 vision respecto a un futuro apoyo de la UNAD para gestionar el
marketing digital?

Apoyo de la UNAD al
emprendimiento
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14) AUTORIZACION PARA EL TRATAMIENTO DE SUS DATOS PERSONALES--------------—---
-- La Universidad Nacional Abierta y a Distancia -UNAD- conforme
los lineamientos establecidos en la Ley 1581 de 2012 y su decreto reglamentario, como
responsable de la recoleccién de los datos personales suministrados en el presente formulario,
manifiesta que los datos personales suministrados serén utilizados Unicamente para: ldentificar
las necesidades de nuestros estudiantes emprendedores (Consulte la Politica de Tratamiento de
Datos Personales de la UNAD en https://sgeneral.unad.edu.co/capsulas-informativas/550-
manual-y-politica-de-tratamiento-de-datos-personales/2240-manual-y-politica-de-tratamiento-de-
datos-personales

Si__NO___
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Andlisis de alfa de Cronbach

Resumen de procesamiento de casos
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N %

Casos Valido 66 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 66 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en

todas las variables del procedimiento.
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

,887 28

Estadisticas de total de elemento

Varianza de
Media de escala escala si el Correlacion total Alfa de Cronbach
si el elemento se  elemento se ha de elementos  si el elemento se
ha suprimido suprimido corregida ha suprimido
¢ Como considera su capacidad? para: 85,4394 122,127 ,526 ,881
[Consecucion de mercados]
¢, Coémo considera su capacidad? para: 85,1818 122,705 ,507 ,882
[Gestion de clientes]
¢, Coémo considera su capacidad? para: 85,2121 122,231 ,666 ,880
[Nivel de ventas]
¢ Como considera su capacidad? para: 85,5758 127,602 ,182 ,888
[Adquisicion de recursos para invertir]
¢, Coémo considera su capacidad? para: 84,2576 124,410 ,359 ,885
[Gestion impacto ambiental]
¢ Como considera su capacidad? para: 84,7576 124,617 414 ,884
[Perfeccionamiento de procesos]
¢, Coémo considera su capacidad? para: 84,7879 123,985 ,482 ,883
[Manejo de costos]
¢ Como considera su capacidad? para: 84,9394 122,642 ,545 ,881
[Optimizacion de Rentabilidad]
¢ Como considera su capacidad? para: 85,4091 122,092 ,539 ,881
[Manejo del mercado]
¢, Coémo ha sido el apoyo de la UNAD? 85,2424 115,786 578 ,879
respecto a: [Capacitacion en
emprendimiento]
¢ Coémo ha sido el apoyo de la UNAD? 85,6667 122,256 ,288 ,889

respecto a: [Participacion en ferias]



¢,Coémo ha sido el apoyo de la UNAD?
respecto a: [Apoyo de docentes para
fortalecer el emprendimiento]

¢ Como califica el apoyo de la UNAD que
usted recibe como emprendedor?

¢, Cual es su expectativa o vision respecto
a un futuro apoyo de la UNAD para
gestionar mercados?

¢ Cual es su nivel o capacidad de
conocimiento en marketing digital?

¢, Cual es su expectativa o vision respecto
a un futuro apoyo de la UNAD para
gestionar el marketing digital?

¢Coémo es el manejo y/o uso de los
siguientes elementos de marketing digital?
[Dispositivos moviles]

¢ Como es el manejo y/o uso de los
siguientes elementos de marketing digital?
[Motores de busqueda]

¢ Como es el manejo y/o uso de los
siguientes elementos de marketing digital?
[Marketing de contenidos]

¢ Como es el manejo y/o uso de los
siguientes elementos de marketing digital?
[Marketing en redes sociales]

¢ Como es el manejo y/o uso de los
siguientes elementos de marketing digital?
[Marketing por email]

¢,Como califica la gestion y uso de los
siguientes elementos usados en las
transacciones comerciales? [Efectivo]
¢,Como califica la gestion y uso de los
siguientes elementos usados en las
transacciones comerciales? [Pago con
tarjetas]

¢, Como califica la gestion y uso de los
siguientes elementos usados en las
transacciones comerciales? [Pago por
PSE]

¢,Como califica la gestion y uso de los
siguientes elementos usados en las
transacciones comerciales? [Nequi]

¢, Como considera la promocion de su
emprendimiento? En: [Pagina Web]

¢ Como considera la promocion de su
emprendimiento? En: [Redes Sociales]

¢, Como considera la promocion de su
emprendimiento? En: [Publicidad Fisica]

85,2273

85,0606

84,1364

85,6667

84,1667

85,9545

86,0758

86,0152

85,5606

85,9848

83,4394

84,3636

84,1515

83,8788

86,0455
85,3333

84,6061

115,655

115,442

122,673

120,564

122,510

123,398

125,148

123,061

118,742

123,277

126,096

118,850

119,884

121,216

126,844
120,379

128,612

571

,539

,486

,508

494

476

,460

,568

,620

,537

,352

,533

AT8

428

259
474

,036

151

,880

,881

,882

,881

,882

,883

,883

,881

,879

,882

,885

,881

,882

,883

,886
,882

,896
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Apéndice C
Entrevista estructurara orientaron a los directores de las escuelas de la UNAD- ZCBOY y

gestores del nodo de emprendimiento

Obijetivo: saber que limitaciones, necesidades, sugerencias o requerimientos tienen los estudiantes
emprendedores en lo que respecta a la gestion de los mercados y especificamente al Marketing.

Poblacion objeto: Estudiantes emprendedores de la UNAD- ZCBOY.

Responsable: Myriam Elena Rodriguez Martinez

Respetados docentes por favor responder las siguientes preguntas de forma sincera y acorde con
su experiencia como lideres de la UNAD vy gestores de emprendimiento, con respecto a la posibilidad de
ofrecer el servicio de marketing digital a los emprendedores de la UNAD

INFORMACION PERSONAL

Nombre

Correo electronico

Direccion

NUmero de teléfono

INFORMACION PROFESIONAL

¢Como se vive el emprendimiento en su escuela?

¢Qué programas se desarrollan desde la escuela para favorecer el emprendimiento?

¢Cudles considera son los principales aciertos que ha tenido la universidad en materia de apoyo al
emprendedor?

¢Como considera se integra el emprendimiento a las &reas de ensefianza que usted imparte?

¢Qué opina sobre la prestar el servicio de marketing digital por parte de la universidad a los
emprendedores?

¢ Como considera que el servicio de marketing digital a los emprendedores de la UNAD les
permitiria obtener una utilidad méaxima dada por su produccion y ventas?

¢Qué sugerencia podria aportar para el servicio de marketing digital a los emprendedores de la
UNAD?

Entrevista a lideres de la zona

Respetados lideres por favor responder las siguientes preguntas de forma sincera y acorde con su
experiencia como lideres de la UNAD y gestores de emprendimiento, con respecto a la posibilidad de
ofrecer el servicio de marketing digital a los emprendedores de la UNAD

¢Cuadl es papel de un lider de nodo de emprendimiento?

¢Qué programas desarrollan desde los nodos para favorecer el emprendimiento?

¢ Cuéles considera son los principales aciertos que han tenido los nodos en materia de
emprendimiento?

¢ Cuéles considera son los retos que enfrentan los nodos para fortalecer el emprendimiento?

¢Qué programas de marketing se desarrollan desde los nodos para favorecer el emprendimiento?

¢Qué opina sobre la prestacion del servicio de marketing digital por parte de la universidad a los
emprendedores?

¢Considera que el servicio de marketing digital a los emprendedores de la UNAD les permitiria
obtener una utilidad mé&xima dada por su produccion y venta?

¢Qué factores considera podrian condicionar el servicio de marketing digital?

¢Considera que si se tuviera una demanda potencial para ofrecer el servicio de marketing digital
desde la universidad?

¢Siendo este un servicio de la UNAD sin animo de lucro, coémo ve la financiacion de parte de la
universidad para el montaje y puesta en marcha del servicio de marketing digital?

¢Desde qué unidad considera se deberia prestar el servicio de marketing digital?

¢Qué valor agregado podria sugerir para la prestacion del servicio de marketing digital?



Apéndice D

Formato de Evaluacién de Instrumentos

1- DATOS GENERALES
Titulo de la investigacion: Estudio de factibilidad para un servicio de marketing digital orientada
al fortalecimiento del emprendimiento en la Universidad Nacional Abierta y a Distancia — ZCBOY
Autora del instrumento: Myriam Elena Rodriguez Martinez
Nivel educativo del autor: candidato a magister en gerencia de proyectos

Nombres y apellidos del experto validador
Ultimo nivel educativo del experto validador
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2- ASPECTOS DE VALIDACION

La validacion se precisa con unos CRITERIOS y unas calificaciones que punttan asi:

Muy Baja = 2 Baja=4 Regular=6  Buena=38 Excelente = 10
CRITERIOS DESCRIPCION CALIFICACION
Muy Baja Baja Regular Buena Excelente
1) Claridad Presenta un leguaje apropiado
2) Objetividad Cumple con su objetivo
3) Actualidad Coherente con el enfoque de
emprendimiento que persigue el
gobierno
4) Organizacién Cuenta con una organizacién logica
en su estructura
5) Suficiencia Comprende los aspectos de cantidad
y claridad en las preguntas
6) Intencionalidad Valora el tema del emprendimiento
desde la academia
7) Consistencia Fundamentado en elementos
cientificos y tedricos propios del
emprendimiento
8) Coherencia Relacién coherente con la poblacién
objeto de estudio.
9) Metodologia Responde al proposito para el cual
fue creado
10) Pertinencia Es adecuado para el estudio del
emprendimiento dentro de la UNAD
TOTAL
3. CALIFICACION GLOBAL
C APROBADO (entre 60 y 100 puntos)
DESAPROBADO (menos de 60 puntos)
Observacion:
Firma del validador Fecha: Afo Mes___dia



Apéndice E

Resultados SPSS de la Encuesta Aplicada a los Emprendedores

Estadisticos
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P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7
N Valido 66 66 66 66 66 66 66
Perdidos 0 0 0 0 0 0 0
Media 1,1818 2,7273
Mediana 1,0000 3,0000
Moda ,00 4,00
Desviacion estandar 1,16235 1,07482
Minimo ,00 ,00
Méaximo 4,00 4,00
Suma 78,00 180,00
Estadisticos
P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14
N Valido 66 66 66 66 66 66 66
Perdidos 0 0 0 0 0 0 0
Media 2,1515
Mediana 2,0000
Moda 2,00
Desviacion estandar ,98046
Minimo 1,00
Maximo 5,00
Suma 142,00
Estadisticos
P15 P16 P17 P18 P19 P20 P21
N Valido 66 66 66 66 66 66 66
Perdidos 0 0 0 0 0 0 0
Media
Mediana
Moda
Desviacion estandar
Minimo
Maximo
Suma
Estadisticos
P22 P23 P24
N 66 66
Perdidos 0 0
Media

Mediana



Moda

Desviacién estandar
Minimo

Maximo

Suma
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Tabla de frecuencia

P1
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vélido 2 3,0 3,0 3,0
Acacias 1 1,5 15 4,5
Arcabuco 1 1,5 1,5 6,1
Belén 1 1,5 15 7,6
Berbeo 2 3,0 3,0 10,6
Bogota 5 7,6 7,6 18,2
Cartago 1 1,5 1,5 19,7
Charala 1 1,5 1,5 21,2
Chiquinquira 2 3,0 3,0 25,8
Chiquinquira 1 1,5 1,5 22,7
Ciénega (Boyaca) 1 1,5 15 27,3
Duitama 2 3,0 3,0 30,3
Duitama Boyaca 1 1,5 1,5 31,8
Fomeque 1 1,5 1,5 33,3
Garagoa 1 1,5 1,5 34,8
Guateque 2 3,0 3,0 37,9
Miraflores 3 4.5 4.5 42,4
Paz de ariporo 1 1,5 1,5 43,9
Pisba boyaca 1 1,5 15 45,5
Ramiriqui 2 3,0 3,0 48,5
Raquira 1 1,5 1,5 50,0
San José de pare 2 3,0 3,0 53,0
Saravena 2 3,0 3,0 56,1
Soacha 1 1,5 1,5 57,6
Soata 1 1,5 15 59,1
Sogamoso 9 13,6 13,6 72,7
Togui 1 15 15 74,2
Tunja 15 22,7 22,7 97,0
Villa de Leiva 1 1,5 1,5 98,5
Yopal Casanare 1 1,5 1,5 100,0
Total 66 100,0 100,0
P2
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
2 3,0 3,0 3,0

Valido



Arcabuco 1 1,5 1,5 4.5
Berbeo 1 1,5 1,5 6,1
Bogota 1 15 15 7,6
Bogota 1 1,5 1,5 9,1
Charala 1 1,5 1,5 10,6
Chiquinquira 1 15 15 15,2
Chiquinquira 2 3,0 3,0 13,6
Circasia (Qunindio) 1 1,5 1,5 16,7
Cra 12#48-18 1 1,5 1,5 18,2
Dos quebradas risaralda 1 1,5 1,5 19,7
Duitama 4 6,1 6,1 25,8
Facatativa Cundinamarca 1 1,5 1,5 27,3
FINCA EL PLAN VEREDA 1 1,5 1,5 28,8
GUANOMO
Fomeque 2 3,0 3,0 31,8
Fortul- Arauca 1 1,5 1,5 33,3
Garagoa 1 1,5 1,5 34,8
Guateque 1 1,5 1,5 36,4
Nobsa 1 15 1,5 37,9
Paya Boyaca 1 1,5 1,5 39,4
Ramiriqui 2 3,0 3,0 42,4
Raquira 1 1,5 1,5 43,9
San Antonio Norte 1 1,5 1,5 455
San José de pare 1 1,5 1,5 47.0
Santa sofia 1 15 1,5 48,5
Saravena 1 1,5 1,5 50,0
Sogamoso 9 13,6 13,6 63,6
soraca 1 1,5 1,5 65,2
tunja 2 3,0 3,0 68,2
Tunja 17 25,8 25,8 93,9
Ventaguemada 1 1,5 1,5 95,5
Vereda platanales pisba 1 15 15 97,0
Villa de leyva 1 1,5 1,5 98,5
Villa de Leyva 1 1,5 1,5 100,0
Total 66 100,0 100,0
P3
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Eente 21 Y 25 afos 7 10,6 10,6 10,6
Entre 15 Y 20 afios 2 3,0 3,0 13,6
Entre 26 y 30 afios 9 13,6 13,6 27,3
Entre 31 y 35 afios 15 22,7 22,7 50,0
Entre 36 y 40 afios 11 16,7 16,7 66,7
Entre 40 y 45 afios 13 19,7 19,7 86,4
Entre 46 y 50 afios 3 45 45 90,9
Mas de 50 afios 6 9,1 9,1 100,0
Total 66 100,0 100,0
P4
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado

Valido

1 1,5
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Casado(a) 22 33,3 33,3 34,8
Separado 7 10,6 10,6 45,5
Soltero 28 42,4 42,4 87,9
Unién libre 8 12,1 12,1 100,0
Total 66 100,0 100,0
P5
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Con los hijos 1 1,5 1,5 1,5
Esposa 2 3,0 3,0 4,5
Esposo/a 5 7,6 7,6 12,1
Hermanos 1 1,5 1,5 13,6
hijo 1 1,5 15 15,2
Hijo 2 3,0 3,0 18,2
hijos 3 4,5 4,5 22,7
Hijos 5 7,6 7,6 30,3
madre y dos hermanos 1 1,5 1,5 31,8
Madre y hermano 1 1,5 1,5 33,3
madre y hermanod 1 1,5 1,5 34,8
Otros familiares 6 9,1 9,1 43,9
Padres 8 12,1 12,1 56,1
Padres y hermano 1 15 15 57,6
padres, hermana e hijo 1 15 15 59,1
Pareja 2 3,0 3,0 62,1
Pareja e hijos 10 15,2 15,2 77,3
Prometido 1 1,5 15 78,8
Solo 9 13,6 13,6 92,4
Solo madre 4 6,1 6,1 98,5
Solo padre 1 15 15 100,0
Total 66 100,0 100,0
P6
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido ,00 27 40,9 40,9 40,9
1,00 10 15,2 15,2 56,1
2,00 21 31,8 31,8 87,9
3,00 6 9,1 9,1 97,0
4,00 2 3,0 3,0 100,0
Total 66 100,0 100,0
P7
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido ,00 1 15 1,5 15
1,00 8 12,1 12,1 13,6
2,00 19 28,8 28,8 42,4
3,00 18 27,3 27,3 69,7
4,00 20 30,3 30,3 100,0
Total 66 100,0 100,0
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P8
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vélido 1,00 16 24,2 24,2 24,2
2,00 34 51,5 51,5 75,8
3,00 7 10,6 10,6 86,4
4,00 8 12,1 12,1 98,5
5,00 1 15 15 100,0
Total 66 100,0 100,0
P9
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Rural 13 19,7 19,7 19,7
Urbano 53 80,3 80,3 100,0
Total 66 100,0 100,0
P10
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vélido No 26 39,4 39,4 39,4
Si 40 60,6 60,6 100,0
Total 66 100,0 100,0
P11
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Entre 1 y 2 salarios minimos 13 19,7 19,7 19,7
Entre 2 y 3 salarios minimos 8 12,1 12,1 31,8
Entre 3 y 4 salarios minimos 2 3,0 3,0 34,8
Mas de 4 salarios minimos 3 4,5 4,5 39,4
Menos de un salario minimo 18 27,3 27,3 66,7
Sin ingresos 4 6,1 6,1 72,7
Un salario minimo 18 27,3 27,3 100,0
Total 66 100,0 100,0
P12
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido 1 15 15 15
Administracién de empresas 14 21,2 21,2 22,7
Administracién de empresas 1 15 15 24,2
agropecuarias
Agronomia 3 45 4.5 28,8
Comunicacion social 2 3,0 3,0 31,8
Contaduria publica 8 12,1 12,1 43,9
Economia 2 3,0 3,0 47.0
Ingenieria Ambiental 2 3,0 3,0 50,0



Ingenieria de Alimentos 2 3,0 3,0 53,0
Ingenieria de Sistemas 1 15 15 54,5
Ingenieria Electronica 1 15 15 56,1
Ingenieria Industrial 4 6,1 6,1 62,1
Licenciatura en Pedagogia 2 3,0 3,0 65,2
Infantil
Maestria en educacion 1 15 15 66,7
Maestria en Gerencia de 1 15 15 68,2
Proyectos
Maestria en gerencia en 1 15 15 69,7
sistemas de informacion
Medicina veterinaria y 1 15 1,5 71,2
zootecnia
Profesional en seguridad y 1 15 15 72,7
salud en el trabajo
Psicologia 9 13,6 13,6 86,4
Radiologia e imagenes 1 15 15 87,9
diagnosticas
Regencia y farmacia 2 3,0 3,0 90,9
Seguridad y salud en el 1 1,5 1,5 92,4
trabajo
Tecnologia en seguridad y 1 15 15 93,9
salud en el trabajo
Zootecnia 4 6,1 6,1 100,0
Total 66 100,0 100,0
N Media Mediana Moda Percentiles
Vélido Perdidos 25 50
¢, Como considera su capacidad? 66 0 2,79 3,00 3,00 2,00 3,00
para: [Consecucion de mercados]
¢,Cémo considera su capacidad? 66 0 3,05 3,00 3,00 3,00 3,00
para: [Gestion de clientes]
¢,Cémo considera su capacidad? 66 0 3,02 3,00 3,00 3,00 3,00
para: [Nivel de ventas]
¢,Cémo considera su capacidad? 66 0 2,65 3,00 2,00 2,00 3,00
para: [Adquisicion de recursos
para invertir]
¢, Como considera su capacidad? 66 0 3,97 4,00 4,00 4,00 4,00
para: [Gestion impacto ambiental]
¢,Cémo considera su capacidad? 66 0 3,47 4,00 4,00 3,00 4,00
para: [Perfeccionamiento de
procesos]
¢, Como considera su capacidad? 66 0 3,44 3,50 4,00 3,00 3,50
para: [Manejo de costos]
¢,Cémo considera su capacidad? 66 0 3,29 3,00 3,00 3,00 3,00
para: [Optimizacion de
Rentabilidad]
¢, Como considera su capacidad? 66 0 2,82 3,00 3,00 2,00 3,00
para: [Manejo del mercado]
¢,Cémo ha sido el apoyo de la 66 0 2,98 3,00 2,00 2,00 3,00
UNAD? respecto a: [Capacitacion
en emprendimiento]
¢, Como ha sido el apoyo de la 66 0 2,56 2,00 2,00 2,00 2,00
UNAD? respecto a: [Participacion
en ferias]
¢,Cémo ha sido el apoyo de la 66 0 3,00 3,00 2,00 2,00 3,00

UNAD? respecto a: [Apoyo de

159

75
3,00

4,00

3,00

3,00

4,00

4,00
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docentes para fortalecer el
emprendimiento]

¢, Como califica el apoyo de la
UNAD que usted recibe como
emprendedor?
¢ Cudl es su expectativa o vision
respecto a un futuro apoyo de la
UNAD para gestionar mercados?
¢, Cual es su nivel o capacidad de
conocimiento en marketing digital?

¢ Cudl es su expectativa o vision
respecto a un futuro apoyo de la
UNAD para gestionar el marketing
digital?
¢Como es el manejo y/o uso de
los siguientes elementos de
marketing digital? [Dispositivos
moviles]
¢Como es el manejo y/o uso de
los siguientes elementos de
marketing digital? [Motores de
busqueda]
¢ Como es el manejo y/o uso de
los siguientes elementos de
marketing digital? [Marketing de
contenidos]
¢Como es el manejo y/o uso de
los siguientes elementos de
marketing digital? [Marketing en
redes sociales]
¢ Como es el manejo y/o uso de
los siguientes elementos de
marketing digital? [Marketing por
email]
¢, Como califica la gestion y uso de
los siguientes elementos usados
en las transacciones comerciales?
[Efectivo]
¢ Como califica la gestion y uso de
los siguientes elementos usados
en las transacciones comerciales?
[Pago con tarjetas]
¢, Como califica la gestion y uso de
los siguientes elementos usados
en las transacciones comerciales?
[Pago por PSE]
¢, Como califica la gestion y uso de
los siguientes elementos usados
en las transacciones comerciales?
[Nequi]
¢ Como considera la promocion de
su emprendimiento? En: [Pagina
Web]
¢, Como considera la promocion de
su emprendimiento? En: [Redes
Sociales]
¢, Como considera la promocion de
su emprendimiento? En:
[Publicidad Fisica]

66

66

66

66

66

66

66

66

66

66

66

66

66

66

66

66

3,17

4,09

2,56
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