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Introduccion

La Universidad del Rosario, a través de su unidad académica Graduate School of Business (GSB), se ha consolidado
como una escuela de formacion posgradual orientada a profesionales y ejecutivos que buscan transformar su
carrera mediante maestrias de alto nivel. Su enfoque se basa en el relacionamiento, el trabajo colaborativo y el
aprendizaje basado en retos.

Actualmente, GSB comparte con la universidad una aplicacion institucional de servicios académicos. Sin embargo,
esta herramienta esta siendo objeto de transformacion estratégica en el marco de este proyecto integrador, para
evolucionar hacia un ecosistema digital mas robusto y alineado con los valores diferenciales del GSB.

Asi nace ClubGSB, una app de facil descarga y navegacion que permitira construir una comunidad digital
exclusiva, donde estudiantes, aspirantes y egresados podran acceder no solo a sus servicios académicos, sino
también a comercios aliados, portales de networking, medios de pago, acumulacidon de puntos y espacios de
relacionamiento profesional. Todo esto bajo un modelo de co-branding que consolida una experiencia premium,
alineada con las expectativas del publico que confia en el sello Rosario GSB.
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Resumen

La Universidad del Rosario cuenta con una unidad académica denominada Graduate School of Business (GSB), la cual
ofrece programas de Maestria a un publico corporativo y particular el cual busca una formacion de posgrado que le
brinde herramientas y habilidades especificas en distintos campos del conocimiento, bajo la promesa de
relacionamiento, trabajo colaborativo y aprendizaje basado en retos. Actualmente, la universidad comparte con GSB una
App de servicios académicos la cual es objeto de innovacidon en este Proyecto integrador, siendo parte de un proceso de
co-branding el cual se integrara con soluciones adicionales a los huevos aspirantes, estudiantes y egresados como, por
ejemplo: comercios, servicios, medios de pago y portales de relacionamiento profesional. Asi pues, presentamos ClubGSB,;
una app de facil descarga e interaccion con la cual crearemos una comunidad digital unida entorno a los intereses y

Abstract

Universidad Del Rosario has an academic unit called the Graduate School of Business (GSB), which offers Master's programs
to corporate and individual audiences seeking postgraduate training that provides them with specific tools and skills in
different fields of knowledge, under the promise of networking, collaborative work, and challenge-based learning. Currently,
the university shares an academic services app with GSB, which is the subject of innovation in this integrative project. It is part
of a co-branding process that will integrate additional solutions for new applicants, students, and graduates, such as:

beneficios esperados por los usuarios.

commerce, services, payment methods, and professional networking portals. Thus, we present ClubGSB: an easy-to-download
and interact with app that will create a united digital community around the interests and benefits expected by users.
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Objetivo General

Disehar una estrategia de optimizacidn para la propuesta de valor de los servicios del Rosario GSB con el
propdsito de contribuir al déficit econdmico que tiene actualmente la Universidad, implementando un
ecosistema integrador que represente los beneficios exclusivos por pertenecer a la comunidad de las
maestrias GSB.

Objetivos Especificos

e Optimizar el trafico organico del sitio web del Rosario GSB, alcanzando 5 millones de busquedas en el ano mediante la
creacion y posicionamiento del Blog GSB como fuente estratégica de contenido relevante y exclusivo.

e Incrementar la generacion y conversion de leads calificados en un 0,04% anual, a través de estrategias de atraccion,
nutricion y posicionamiento de las maestrias como oportunidades diferenciadas de desarrollo profesional vy
networking.

e Aumentar el porcentaje de interacciones en YouTube por encima del 2% anual, fortaleciendo la comunidad digital
ClubGSB mediante contenido relevante, el uso de la App ClubGSB y el blog como canales de fidelizacion y
conversacion.

e Consolidar el canal de YouTube como eje central de visibilidad del ecosistema ClubGSB, logrando 4.500 nuevos
seguidores en el ano y posicionandolo como referente audiovisual de la comunidad GSB.
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Fue creado por la Universidad del Rosario en el 2017 como una escuela orientada a la formacion posgradual
en el campo de los negocios.

\

Liderazgo adaptativo e inspirador. Inteligencia colaborativa y networking Pensamiento con sentido por la vida, la
familia y la profesion.

Mision

Formar lideres empresariales innovadores y responsables, que impulsen el desarrollo sostenible a través de la excelencia académica, la

Investigacion aplicada y el compromiso con la sociedad.
Nos dedicamos a proporcionar una educacion integral que prepara a nuestros estudiantes para enfrentar los desafios globales con

ética, creatividad y un enfoque multidisciplinario.
Vision

Ser reconocidos como una de las principales escuelas de negocios en América Latina, destacandonos por nuestra contribucion al

avance del conocimiento, la formacion de lideres transformadores y nuestra influencia positiva en las organizaciones y comunidades.
Aspiramos a ser un referente en educacion empresarial, promoviendo la sostenibilidad y la innovacidon como pilares del crecimiento

econdmico y social.

LIDERES con Fuente: Universidad del Rosario — GSB,_https://gsb.urosario.edu.co/inicio/
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.Por que elegirnos?

Somos pioneros en implementar el modelo de Aprendizaje Basado en Retos creado por Apple

709 Practico 30% Teodrico

Tendras la oportunidad de vivir una experiencia internacional mientras haces la doble titulacion
€ada . Masterinternacional en Liderazgo
barcelona

493 Graduados, posicionados en los siguientes cargos:
C-Level/ Alta dire... | Directores de ar..

Nos posicionamos entre las mejores escuelas de negocios segun el Ranking de América en
Economia:

/ |

Fuente: Universidad del Rosario — GSB,_https://gsb.urosario.edu.co/inicio/
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Brand Book
Rosario GSB

Las siguientes elecciones pretenden generar una vision de:
Elegancia, lujo, fuerza y pureza. Lo cual es ideal para lo lo gue queremos expresar:

R Rosario
& &

Craduate School of Business
Universidad del Rosario

NEGATIVO
(BLANCO)

LOGO PRINCIPAL

Negativo (color
BLANCO) para piezas
como mailing, pauta
digital y piezas de los

programas ofertados.

Fé"““i Rosaric

®x% GSB

Hduate School of Business
LJ niversidad del Rosario

POSITIVO
(NEGRO)

LOGO COMPLEMENTARIO

Positivo (color
NEGRO) para piezas
tipo cartasy
comunicados
Institucionales.

MAESTRIA EN

EMPRENDI
E INNOVA

SHIES 05T

TIPOGRAFIA

Fuente Montserrat en
sus diferentes
versiones para

complementar la
Identidad de marca.

COLOR

#FFBE79 Unicamente
para titulos y textos
relevantes, siempre
sobre fondo negro.

Fuente: Universidad del Rosario — GSB,_https://gsb.urosario.edu.co/inicio/
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MAESTRIA EN

MAESTRIAEN

EMPRENDIMIENTO MARKETING
E INNOVACION DIGITALY
5. Bosadlo SNIESIOST CUSTOMER MAESTRIA EN
b2 CONTRATACION

PUBLICA Y SU
GESTION

#GSB

EXPERIENCE

3 semestres

» Modalidad
T A, Prosoncial

Maestria en Emprendimiento e Maestria en Marketing Digital y Maestria en Contratacion Publica:
1B3A Innovacién: Fomenta el espiritu Customer Experience: Desarrolla  Especializa a profesionales en el area de
RERTOIA EN emprendedor con herramientas para hablllda?des pgrg liderar estrategias de compras y contrataciones publicas,
ADMINISTRACION crear proyectos innovadores y marketing digital centradas en Ia asegurando eficiencia y transparencia.
R sostenibles. experiencia del cliente.

Maestria en Administracion (Tiempo - . -
completo y parcial): Ofrece una sdlida MTAD

> Y : — MAESTRIA EN
formacién en gestion empresarial, con / MAESIRIAEN 5 NEGOCIOS o —
. ) . / ADMINISTRACION STRIAF
opciones para ajustar a diferentes Y DERECHO LIDERAZGO
) . . —— ESTRATEGICO
horarios y perfiles profesionales. PARA LA

SOSTENIBILIDAD
| SMEESTIOCHS

o

3 semestres

+ Duracion del programa
3 somactros

Presencial

Maestria en Administracién en Salud: Maestria en Negocios y Derecho: Maestria en Liderazgo Estratégico
Forma lideres capaces de gestionar Integra conocimientos de negocios y para la Sostenibilidad: Forma lideres
organizaciones del sector salud, normativas juridicas, ideal para la toma capaces de implementar estrategias
mejorando la  eficiencia, toma de de decisiones legales en el ambito sostenibles en organizaciones.
decisiones y sostenibilidad de los servicios.  empresarial.

Fuente: Universidad del Rosario — GSB,_https://gsb.urosario.edu.co/inicio/
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Portafolio

Executive Education ofrece programas especializados para lideres y
ejecutivos, disenados para desarrollar habilidades de gestidon, liderazgo y
toma de decisiones estratégicas. Estos programas combinan teoria y
practica, enfocandose en la resolucion de retos empresariales reales y |a
Ry < Fuc=Ton INNnovacidon organizacional, con un enfoque global y flexible.

Una oferta de valor que promueve el
crecimiento profesional

Merchandising Rosarista: La tienda Rosarista ofrece una seleccidn exclusiva de
productos de la marca, disponibles Unicamente para compra presencial en nuestra
sede GSB, donde los estudiantes asisten a clases. Estos articulos estan disenados
para fortalecer el sentido de identidad y pertenencia a la comunidad Rosarista; asi,
estudiantes y egresados portan con orgullo el escudo de la escuela y consolidan
nuestra marca.

Fuente: Universidad del Rosario — GSB,_https://gsb.urosario.edu.co/inicio/
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Catélogo o [[= e Servicios 2030

Ofrece apoyo en la gestion de servicios tecnoldgicos

Se rVi c i OS al eStu d i a nte vinculados al pasaporte virtual y otros recursos digitales.

e Secretarias Académicas

Los estudiantes del Rosario GSB tienen acceso a diversos servicios

: : S Gestiona tramites y resuelve dudas relacionadas con el plan de
durante su vida universitaria posgradual, los cuales deben ser

. , .. , : : , estudios, reglamento académico, correcciones de notas, entre
gestionados a través de distintas areas de la Universidad. Los mas J

otros.
frecuentes son:

e DMU (Decanatura del Medio

~ CASA U = Universitario)

- o : : Area de bienestar que organiza actividades culturales, citas con
Responsable de tramites académicos y financieros, como 9 9 !

. : : . psicologia, ademas de gestionar beneficios y convenios.
certificaciones, reservas de cupo, carnetizacion, entre otros.

e CRAI (Centro de Recursos paralalnnovaciony el
Aprendizaje)

e Audiovisuales

Facilita el préstamo de equipos portatiles. Ofrece asesoria especializada en busqueda e investigacion para
apoyar el desarrollo académico y profesional.

Fuente: Universidad del Rosario, https://urosario.edu.ceylerzk-Euigier-1r=1[e]o[o}]
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Ecosistema digital

\ I
\
Corresponde al entorno integrado de plataformas y herramientas digitales que facilita la interaccion, aprendizaje y gestion educativa,

conectando a estudiantes, profesores y administrativos a través de contenido, servicios y recursos en linea para impulsar la excelencia
académicay el liderazgo empresarial de sus programas.

AN @
Desarrollo 60 ] 1000~ n
XX, Office T|oo|000jd] Adobe (oI
= de software I..... — | — 0o|()()[0o J¥
Laboratorios Servidores Redes sociales Ofimatica Vida universitaria
Pagina Web @ Capital Humano
£ s O ‘b e
CRM Salesforce APP Urosario Soporte plataforma . Aliados

Fuente: Universidad del Rosario, https://urosario.edu.co/casa-ur/catalogos
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Estrategias de
Maketing Digital

e Contenido (mensaje):

Se centra en posicionarse como una escuela de negocios lider en
Ameérica Latina, mediante la oferta de programas académicos de
alta calidad que integran innovacion, responsabilidad social y
liderazgo global, apoyados por una solida red de contactos vy
recursos digitales avanzados que potencian la formacion integral
de lideres empresariales.




Canales

PAGINA WEB
gsb.urosario.edu.co

INSTAGRAM
@rosariogsb

4.389
seguidores

LINKEDIN
Rosario GSB - Graduate School of Business

2.000
seguidores

FACEBOOK
Rosario GSB - Graduate School of Business

\ f

1.300
seguidores

YL KUSc
i '

' i
DONDE NACEN LOS '

MAESTRIAS = EXECUTIVE EQUCATION EXPERIEN] '9
& -

A rl!‘
\‘:},@.

B sario GSB - Graduate School of Business
B la de formacién posgradual de la Universidad del Rosario | Lideres con propésito.

Top 3 mejor escuela de negocios en Bogotad porjEEEEiElEiN i e ERg= el [l It (R e
en posgrados de adminis gun

América Ec

( + Siguiendo ) f,\_:;'-

Mi empresa Acerca de Publicaciones Empleos Antiguos alumnos

:erca de
el 2017 el Rosaric GSB impulsa y expande habilidades directivas a partir de experiencias Unica

ibles que fortalecen el liderazgo adaptativo y |a inteligencia colaborativa de los estudiantes co
nar #LideresConPropésito que transformen e impacten la realidad empresarial y social. Con ...

@ | rosariogsh Siguienda - Enviar mensaje W2 e
o

- 2

¥

7

?

g 4T publicaciones 4389 seguidores 237 seguidc
Graduate Sche
Universidad

Rosari o G5B

scuela de formacidn posgradual de la Unn

DONDE NACEN LO

Rosario GSB - Graduate School of
Business

1167 Me gusta » 1303 seguidores

Publicaciones

Brn Rozario GSB - Graduate School of Business

da a los nuevos estudiantes que se unen a nuest
mas

Fuente: Universidad del Rosario — GSB,_https://gsb.urosario.edu.co/inicio/
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Analitica

Pagina Web ((Julio del 2024) VI S ITAS

e

¢ .l Analytics Rosaric GSB - GA4  Paginas y pantallas: Titulo de ... . . .
En Google Analytics, las paginas y pantallas (vistas) de la

Fecha
1jul 2024-31jul 2024 web de Rosario GSB representan cada interaccion y
@ O O restsioz - seccion visitada por los usuarios, permitiendo medir y
Titulo de pagina y clase de pantalla +Vistas analizar el com portamiento del S|t|o
Totales 4.930
El programa de Maestria en Marketing Digital vy
1 Maestria en Marketing Digital y Customer Experience | Rosario GSB - GSB 769 . |
. - | Customer Experience esta claramente en alta demanda.
2 Maestria en Administracion One Year | Rosario GSB - GSB 535
3 Maestria en Contratacion Pablica y su Gestion | Rosario GSB - GSB 817 Deberla ConSIdera rse una mayor Inversion en Su
4 Maestria en Administracion de Salud | Rosario GSB - GSB 504 prOmOC|én, asi como la pOSIble ampllaC|én de sus
5 Maestria en Branding y Comunicacion Digital | Rosario GSB - GSB 471 recursos y SeI’ViCiOS debIdO al a|tO iﬂtel’és.
6 Maestria en Administracion Part time | Rosario GSB - GSB 467
7 Maestria en Emprendimiento e Innovacion | Rosario GSB - GSB 430 DadO el ihterés Val’iab|e en difereﬂtes maestrl’as se
® Moestriaen Negociosy Derecho [ Rosario 655658 = podria ajustar la estrategia de contenido en el sitio web,
9 Maestria en Liderazgo Estratégico para la Sostenibilidad - GSB 341 . . L. . .
optimizando las paginas menos vistas con mejor SEO,
10 Graduate School of Business Bogotd - GSB 247 ] ) ) ) )
n , - _ contenido multimedia, o testimonios que puedan
11 Oferta academica Maestrias en administracion | Rosario GSB - GSB 206
12  Laexperiencia en Graduate School of Business Bogota - GSB 20 Ca ptar mas Ia atenCIOn de |OS usuarlos.

13 Maestria en Marketing | Rosario GSB - GSB 2

Eventos Graduate School of Business Bogota - GSB 1

Grafica N° 1

Fuente: (Google Analytics, 2024)
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Pagina Web ((Julio del 2024) B 0 SQU E DAS

Usuarios @ Usuarios nuevos @ @ .

. . Seslones™ por {E:. -
3,4 mil 3,3 mil Grupo de canales principal del...=
oo GRUPO DE CANALES PRIN .. SESIDHES
' . o Google fue la principal fuente de sesiones organicas con
irect il . .
150 1.6 mil sesiones.
Organic Search 1.6 mi . .- .
- Facebook e Instagram fueron significativas en las redes
Paid Social 525 . . .
_ S sociales, con 299 y 227 sesiones respectivamente.
. Organic Social 138
. —
o "‘ “ ” Unassigned & La mayoria del trafico proviene de accesos directos y
Referral 18 buUsquedas organicas, lo que sugiere que muchos
Sesiones~ por @ -~ usuarios ya conocen la marca o estan buscando
Fuente manual de |... ~ - . .
USIaios Muaves par @ - especificamente los programas de Rosario GSB.
FUENTE MAMUAL . SESIOMES Primer grupo de canales princi... =
| PRIMER GRUPO DE CANAL . USUARIOS MUEWQS
w6mi TFIMERGRUPODECANAL-  USUARIOS NUEVOS ) . )
= i _ - Las campanfas pagas en redes sociales estan generando
b 200 ' - . o o . . .
I s un numero significativo de nuevos usuarios y sesiones
— rganic Search 1.3 mil
0 = I . (525 usuarios nuevos). Esto indica que las campanas de
facebook_com 56 — pago estan atrayendo un publico relevante.
- Organic Social 137
|_r|k::|.in 4 Unassigned 15
linkedmn.com 28 .H-EI:-EIFE|| 13
bing 72 '
. Grafica N° 1

Fuente: (Google Analytics, 2024)
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Instagram, ano 2023

Alcance & Exportar w Alcance
Alcance de Instagram @ Alcance de Facebook @
876 mil 1 sssx 832,2 mil + 15
40 mil 40 mil
N 20 mil
1 de ene 11 de abr 20 de jul 28 de oct 2 deene

Grafica N° 2

VISTAS

Visitas al perfil de Instagram @

16,3 Ml + 1e3.6%

El nUmero de visitas registradas durante el ano 2023
en la cuenta de Instagram fue de 16,3 mil, segun la
grafica 3. Mientras que Facebook tuvo un registro
menor de 10,1 mil, grafica 5. Es de resaltar que los
meses con mayores visitas fueron marzo y abril para
Instagram y Facebook entre octubre y noviembre.

Facebook, ano 2023

12 de abr

20 de jul

Grafica N° 4

21 dejul

GraficaN° 3

29 de oct

& Exportar *

En el ano 2023, la cuenta de Instagram logré un
alcance total de 876 mil personas, grafica 2. De otro
lado, se observa un alto crecimiento durante el mes de
marzo en esta red, mientras que Facebook tuvo un
alcance menor con un total de 832, 2 mil personas y un
alto crecimiento en el mes de octubre, grafica 3.

Visitas & Exportar v

Visitas de Facebook @
10,1 mil + 7381%

400
300
200

100

2 de ene 12 de abr 21 dejul 29 de oct

Grafica N° 5

Fuente: Meta. (2024)



Analitica

Facebook, 2 ENE 2023 - 31 DIC 20233 Instagram, (24 NOV 2023 - 31 DIC 2023)
2;3:10755::::“ 00 ég; ores de Instagram

El numero de seguidores durante el ano 2023 en Facebook

crecio en 241 personas, segun la grafica 6. Mientras que en
6 . los datos mas recientes de Instagram se obtuvo un numero
- con un total de 69 seguidores entre noviembre a diciembre
de 2023, grafica 7. Adicionalmente, la cuenta de Facebook
tuvo buen movimiento de seguidores durante todo el ano
destacando el mes de abril con el mayor numero, Instagram
en cambio tuvo tiempos muertos por dias entre el 17 y 26 de
diciembre.

8

4

2 de ene 12 de abr 21 de jul 29 de oct " 24 de nov 30 de nov 6 de dic 12 de dic 17 de dic 22 de dic 29 de dic

Grafica N° 6 Grafica N° 7

Edad y sexo @

Durante el ano 2023, en Facebook se obtuvo una

audiencia del 52.8% en mujeres con un rango de

edades entre los 25y 65 anos y un publico menor en

los hombres del 472%, segun la grafica 8. En

Instagram también se destaca la tendencia de o

mayor audiencia en mujeres con un porcentaje del 10%

53, 7% y un ndmero menor en los hombres del 0% 50s e s roos . e

46,2%, grafica 9.

B Mujeres B Hombres

52,8% 472%

Grafica N° 8 Grafica N° 9

Fuente: Meta. (2024)
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LinkedIn (21 AGO 2023 - 31 DIC 2023)

Impresiones ~

Eﬁtf’i_d?ftac?d?f._ La grafica nos muestra las impresiones (Vistas) en LinkedIn durante el periodo de agosto a
e diciembre de 2023 de dos tipos de contenido: Patrocinado (verde punteado) y Organico
1.305 43 (azul); el patrocinado da inicio con un alto numero de 75.000 mil a finales de agosto y luego
Reacciones £ con una tendencia baja en septiembre, con un total de vistas de 132,756. Mientras que el
organico muestra un crecimiento gradual de agosto a septiembre y en octubre se muestra
estable hasta diciembre con impresiones totales de 42,029. Podemos decir que el contenido
patrocinado tuvo mayor impacto inicialmente, pero con una disminucidon muy rapida en el
— Orgénia 42,029 72 tiempo, mientras que el organico crecidé constante y se mantuvo estable durante el tiempo.

Veces compartido
--- Patrocinado 132756

(]
o
w

Grafica N° 10

VISITANTES

Visualizaciones de la pagina = Todas las paginas ~ Todos los filtros

La grafica muestra las visualizaciones en LinkedIn durante el periodo de agosto a diciembre de 2023, desde el
ordenador (azul) y movil (verde punteado). Tenemos que movil inicia con un numero moderado de
visualizaciones y un pico aproximado del 25 de julio, con 60 visualizaciones, luego disminuyen, pero hay otro __
pico hacia el 1 de agosto y a partir de ahi, hay una tendencia general a la baja; para un total de 709 /f*\ \
visualizaciones. Mientras que en ordenador muestra un incremento gradual hacia finales de julio, con un pico - /-* E L/

también cerca del 25 de julio. Posterior se muestra una pronunciada caida y, aunque las visualizaciones \/ =T DT

repuntan en agosto, la tendencia general es baja., total de visualizaciones: 295. Podemos decir que la mayor e Ao

parte de visualizaciones proviene de dispositivos moviles y los usuarios de ordenadores muestran un

comportamiento mas estable, pero con menos visualizaciones. e =
vl --- Movil T09

Grafica N° 11

Fuente: LinkedIn.(2024)
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Problemas de
Maketing Encontrados

Los siguientes problemas fueron detectados en las publicaciones

de redes sociales y diferentes canales de Rosario GSB, incluyendo
la pagina web:
e Baja visibilidad de programas menos populares y los servicios
de la vida universitaria posgradual
e Estrategia de redes sociales
e Segmentacion y personalizacion del contenido
e Optimizacion de la estrategia de pago
e Estrategia de retencion y nutricion de leads




i
Red neuronal

e ey ene Desaprovechamiento de los recursos digitales para la divulgacion de
Visibilidad . . .
los servicios a los que tiene acceso el estudiante.

Actualmente, los estudiantes son redirigidos entre diferentes
=l=Tel{d=lelei(s]1g] ) areas porque no saben con precision quién gestiona cada
tramite.

Los estudiantes no encuentran facilmente la informacion
sobre tramites y procesos en la app, la web o redes sociales,
lo que los obliga a comunicarse con las areas administrativas.

‘ Canales

En casos donde el estudiante necesita priorizacion (por ejemplo, una

‘ Priorizacion certificacion urgente), las areas administrativas no siempre pueden ofrecer

soluciones rapidas debido a los tiempos estandar.

Falta de una experiencia integrada, personalizada y exclusiva



i
Red neuronal

Los estudiantes deben acceder a multiples plataformas (BIZAGI,
St ie) a1 Salesforce CRM, SIAR, etc.) para gestionar diferentes tramites, lo que

genera confusion y errores en el proceso.
conoce su utilidad y cuando las requiere se confunde sobre

‘ Autogestion
la plataforma a la que debe acudir.

‘ App actual Los estudiantes necesitan una interfaz intuitiva y un acceso

directo a los servicios que requieren.

Ademas de la incertidumbre sobre como solicitar citas,
existen muchas plataformas de las cuales el estudiante no

El networking es un diferencial de los programas de Rosario GSB, sin

‘ m embargo, este solo se genera entre los estudiantes de un mismo programa o

cohorte.

Mejorar en la experiencia del estudiante durante su trayectoria posgradual



Unificar todos los tramites y consultas en
una sola aplicacion, permitiendo a los
estudiantes gestionar citas de los
diferentes servicios, canales de contacto
de cada area de la Universidad, modulo
de e-commerce para los productos de la
la tienda rosarista 'y consultar
informacion relevante en un solo lugar.
Esto optimiza la experiencia y genera
una mayor interaccion digital con la
marca.

Crear un directorio general dentro de la
aplicacion donde todos los estudiantes
de diferentes programas y cohortes
puedan incluirse, permitiendo que otros
estudiantes los encuentren segun la
empresa de interés. Este directorio
facilitaria conexiones profesionales vy
alianzas estratégicas, con el
consentimiento de los estudiantes para
el tratamiento y uso de sus datos,
creando oportunidades de colaboracion
y networking empresarial dentro de la
comunidad Rosarista.

Aplicacién de
autogestion
centralizada

Prioridad en servicios
especificos

NUEVA APP

U. ROSARIO
GSB

Directorio de
Networking Interno

EXCLUSIVITY

s THER E G |

Capsulas
Informativas

Planteamiento de soluciones

La aplicacion GSB brindara una
experiencia diferenciada de los demas
niveles de formacion de la Universidad
buscando un posicionamiento orientado
al “Privilegio”.

Asi pues, Implementa una funcionalidad
de “priorizacion® con la cual todos los
tramites se ejecutan de manera mas agil
y se entregan en el destino deseado,
mejorando la eficiencia y satisfaccion en
la gestion de tramites; por ejemplo:
Solicitud de certificados, reservas de
laboratorios, citas en CRAI o ampliacion
de tiempo de material bibliografico.

Realizar una campana educativa
mediante capsulas informativas en redes
sociales, explicando como utilizar todos
los servicios, gestionar tramites vy
aprovechar los beneficios exclusivos e
innovadores que ofrece la plataforma.
Estas capsulas también estarian
disponibles en la app para fomentar un
mayor conocimiento y cercania entre los
estudiantes y los servicios ofrecidos,
mejorando su experiencia de uso.

Graduate School of Business
Universidad del Rosario
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Ajuste del producto

Los estudiantes de las maestrias de Rosario GSB compraran beneficios y

[/,/

.. Quéeé tienen?

Interactdan con un ecosistema digital que
incluye una pdgina web, redes sociales y
la app Urosario. Sin embargo, estos
medios no ofrecen un valor diferencial
exclusivo que se complemente con los
convenios y beneficios especiales de la
Universidad.

Actualmente, tienen acceso a varios
aplicativos académicos para servicios
como certificaciones y reservas de
bienestar, pero sin una experiencia
integrada.

Adicionalmente, hay productos
exclusivos Rosario GSB disponibles
Unicamente en tiendas fisicas, limitando el
acceso a estos.

transformaciones de estados

. Que sienten?

Frustracion al percibir que las
plataformas actuales no ofrecen una
experiencia personalizada ni integran los
beneficios exclusivos de la universidad.

La falta de un acceso centralizado a
convenios, productos y servicios genera
incertidumbre sobre cémo aprovechar
al maximo lo que ofrece el Rosario GSB.

Ademds, el hecho de que los productos
exclusivos solo estén disponibles
presencialmente podria causar una
sensacidén de limitacidon y desconexién
con la identidad institucional, afectando
su sentido de pertenencia.

- -
. Queé tendran?
Con la app ClubGSB, los estudiantes
tendrdn una plataforma centralizada que
no solo les permitird acceder a beneficios
exclusivos como reservas en aerolineas,
descuentos y eventos, sino que también
podran acumular millas por el uso de la

app.

Estas millas podran redimirse para obtener
descuentos en servicios de la universidad,
creando un incentivo adicional para
aprovechar al maximo la aplicacién.

Ademds tendrdn acceso prioritario para
recibir respuestas madas rapidas a los
servicios solicitados, e-commerce exclusivo
y un directorio de egresados para facilitar
el networking, asi ClubGSB se convertira
en una herramienta esencial para su vida
universitaria.

. Queé sentiran?

Mayor comodidad y satisfaccidn, al tener
todo lo que necesitan en un solo lugar,
facilitando su experiencia universitaria.

La posibilidad de acceder a descuentos
exclusivos, participar en eventos y recibir
servicios mds rdpidos les generarda un
sentimiento de privilegio y exclusividad.

Ademds, la acumulacidon de puntos para
redimir en  servicios  universitarios
reforzard su motivacion y creard un mayor
sentido de pertenencia al Rosario GSB.

Fuente: Elaboracion propia



Awarnesss

Consideracion

02

Conversion

~ 0 4 Lealtad
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Estrategia creativa

Objetivo de Mercado:
Conseguir gue el T00% de los estudiantes de todos los programas del GSB descarguen la
APP

Objetivo de Comunicacion:

Hemos creado un mundo de relaciones y soluciones académicas en una App exclusiva
para estudiantes GSB

Promesa:

La app GSB te lleva a un mundo de beneficios académicos, comerciales y profesionales.
Reason why:

Gracias a los convenios, alianzas y relacionamiento, pudimos integrar una solucion
tecnoldgica que favorece al estudiante GSB.

Posicionamiento:

iUn mundo de beneficios exclusivos que la AppGSB ofrece a sus estudiantes!



Pieza publicitaria con |lA

iBienvenidos a Club GSB! Tu puerta de entrada a un mundo exclusivo de
oportunidades acadéemicas, comerciales y profesionales. Esta herramienta integral
te ofrece beneficios Unicos que potenciaran tu experiencia en el GSB. Con
convenios y alianzas estratégicas, accede facilmente a soluciones que impulsaran tu
futuro. jDescubre todo lo que tu Club GSB tiene preparado para ti y lleva tu carrera

al siguiente nivel! Descargala!

Tu Club GSB te conecta con oportunidades exclusivas que potenciaran tu @ ChatGPT
crecimiento profesional y académico.

Prompt para la lA: "Escribe una introduccidon atractiva para promover una nueva aplicacion
exclusiva para los estudiantes del Rosario GSB. Resalta que esta app ofrece oportunidades
académicas, comerciales y profesionales. Invita a descubrir todo lo que la app tiene para ofrecer y

cOmMo puede elevar su carrera."

Fuentes: (Copymatic, 2024), (Chat GPT, 2024)
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Resultado

J Club GSB - Proyecto Integradc

Presentamos...

MURFA|

-j Clipchamp

"uf Watch on [ YouTube

A, R F

URL: https://www.youtube.com/watch?v=IhgJxX6Medk Elaborado en: (Murfai, Clipchamp, 2024)




https://gsb.urosario.edu.co/inicio/ Le a d M a g n et

CONOCE TU ESTILO DE L/[DERAZGD

Explora tu potencial como futuro lider GSB, respondiendo a estas
preguntas:

e ;A cuantas personas inspiraste esta semana?
e . Qué estas haciendo para transformar el mundo?

e ;Qué tipo de herramientas necesitaras para transformar e inspirar?

Unete a nuestro W/ EEBEINA D
3 Nov2024 (@ 1.00-13.00 9 virtualj
@te ahora y recibe el enlace en tu correo

RES con . = ¢
P O SIT'0 Rosario GSB - Graduate School of Business @ |n

4


https://gsb.urosario.edu.co/inicio/

Oferta irresistible

&
CLUB -

G5B iTe invitamos a ser parte de la comunidad |
exclusiva de la Universidad del Rosz

iDescarga la app ClubGSB
en las proximas 24 horasy

RECIBE 20 MILLAS
DE BIENVENIDA

e Te premiamos por hacer uso ui > 108
beneficios y servicios d
ClubGSB, asi que entre mas la

3 ;ﬁ uses, mas oportunidades tiene
it acumular millas. '
. . ¢ Cuando tengas 100 millas podras -
| - redimirlas en la opcion Sz -
: : ° DESCUBRE. - S
HOUR MINUTE SECOND

e, i F

iDescdrgala ya y empieza a
- sumar millas hacia el éxito y la
exclusividad!




https://gsb.urosario.edu.co/inicio 0 f e rt a C e n t r a I

; PAGAR POR TUS CERTIFICADOS?

ahorra tiempo y dinero

 Descarga la app Club GSB
e Ingresa a la opcion CERTIFICADOS

* Diligencia el formulario, envia la solicitud vy jlisto!

* Recibiras tu certificado en maximo 3 dias y acumularas
millas que podras usar en mas de servicios.

iUn mundo de beneficios exclusivos te espera!
Unete ahora a +400 magisteres GSB que ya estan
disfrutandolos.

LIDERES con [ » Google P'£‘Y] [.' App Store }
PROPOSITO



https://gsb.urosario.edu.co/inicio/

hittps://gsb.urosario.edu.co/inicio/

TIENDA ROSARISTA
VIAJES

< )
(V1] GI.IS'I;JO'; l::;;mmo (s ] .
e
e L
b4
AR
_ &

( https://gsb.urosario.edu.cofinic r:.j)

CLUB
G5B ; N ..
Asocia tu perfil a estas plataformas para lanzar ofertas, recibir

solicitudes y mantenerse en contacto con los profesionales del
proye

JOBS TALENT
jt
. EMPLEO
enlazando esta App con

Linkedin . COMPUTRABAIO
CREA TU ECOSISTEMA DE . @
RELACIONAMIENTO
SIGN UP ,

VW EY i lr£-Tele]s

CONSULTAY
SERVICIOS

DESCUBRE

Learn More = https://gsb.urosario.edu.cofinicio/

servicio
la un
es el lugar

ER—

SOLICITA

Certificados gratis y
rapidos

O,

Recursos pedagdgicos

=

Reservar espacios
deportives

Reservar laberatorios

bt

Servicios medicos

=

[© ]
W’

Radicador de solicitudes

académicas

N

Recuerda que recibiras
miillas por cada
participacion y uso que
hagas de los diferentes
servicios de tu ClubGSB,
los cuales podras redimir
en parqueadero o en
nuestra tienda Rosarista
virtual .

( https://g

sb.urosario.edu.cofinicio, )



https://gsb.urosario.edu.co/inicio/

https://gsb.urosario.edu.co/inicio Fi d e I i Z a d O r

iExcelente! Pagar el
parqueadero desde mi ClubGSB
me ahorra mucho tiempo.

o T EXPERIENCIA [ [oieveon

e Descarga la app Club GSB

0 Busc.all I? opcion DES"CUBIQE y encontraras la iMe encantal el networking
seccion "Opina y gana desde la app es mas til, |
ahora puedo conectar con ,
e Cuéntanos tu experiencia usando la aplicacion, g"ds personsg, no solo los #ELF
. . . . ; e mi maestria.
si deseas una nueva funcionalidad e incluso si S\
- Julia Silva Y % X %

presentas inconvenientes con alguna.

e Envia tu comentario y de inmediato recibiras 10 I

millas. iRecomendada! Reservar
espacios para mi grupo
empresarial de la U es mucho
mas facil.

- Armando Russo

* %k &k k



https://gsb.urosario.edu.co/inicio/

Storytelling

La historia trascurre en el edificio de la sede GSB de la Universidad Del Rosario, a donde llegan tres aspirantes a la
Maestria en Marketing y asisten a un evento “GSB por un dia”.

Uno a uno va llegando al saléon donde se encuentran con una elegante profesora quien les hace preguntas y
comenta acerca de los beneficios de cursar sus estudios en el GSB.

Cada participante llega al saldon con alguna queja o sugerencia sobre aspectos basicos pero también mas
especificos de su dia a dia y también de |la usabilidad de la App de |la universidad; asi los animos se calientan en
una cantidad de gquejas y reclamos los cuales, al final tienen una rapida solucion si los estudiantes descargan y
utilizan la App exclusiva del GSB.

Todos los estudiantes la descargan y el estado de animo del salén se torna agradable y cooperativo porque ya
nadie tiene problemas.

Por ultimo termina con la presentacion de |la app a los demas companeros, invitandolos a usarla y conocer |los
beneficios que esta les puede ofrecer.
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Modelo de 5 fuerzas de Porter

. RIVALIDAD ENTRE
- COMPETIDORES DIRECTOS

SUSTITUTOS

—

a ClubGSB a mejorar sus funciones y ofrecer una experiencia
Unica a sus usuarios. Esto crea valor afadido, ya que la app
responde a las necesidades especificas de los estudiantes vy a
las tendencias tecnoldgicas del mercado.

2.4l enfocarse en los estudiantes de maestrias en negocios del
Rosario GSB, ClubGSB se dirige a un nicho bien definido,
permitienda una oferta de servicios adaptada a intereses
especializados. Esto limita la competencia a aplicaciones
dirigidas a este segmentao tan especifico.

3.Los costos altos de desarrollo y mantenimiento de ClubGSB
pueden impactar su rentabilidad en comparaciégn con
competidores con costos mas bajos. 5in embargo, esta
inversion en calidad busca asegurar una experiencia premium y
diferenciada para los estudiantes del GS5B.

4.La reputacién del Rosario G5B es una ventaja estratégica, que
resalta su prestigio y credibilidad en el &mbito académico. Esta
relacién con la Universidad del Rosario ofrece a ClubGSB un
posicionamiento confiable y valioso frente a los estudiantes.

5.El crecimiento de |la demanda de servicios digitales en la
educaciéon superior favorece a ClubGSB al integrarse en el
cambio hacia la digitalizacién académica. Esto permite
centralizar experiencias académicas y profesionales en un solo
espacio, alinedandose con las necesidades actuales de los

.La competencia estimula la innovacién constante, impulsan%

\estudiantes.

AMENAZA NUEVOS

COMPETIDORES

ﬂ._Oportunidades de colaboracién con proveedores: Estable%

alianzas con proveedores estratégicos puede proporcionar a
ClubGSB acceso a recursos tecnoldgicos y datos wvaliosos,
fortaleciendo su capacidad para desarrollar una aplicacién
competitiva vy diferenciada en el mercado.

2.Costos variables de acceso a tecnologia: La fluctuacion en los
costos de tecnologia puede dificultar gque nuevos entrantes
compitan efectivamente. ClubGSB, al estar respaldada por la
Universidad del Rosario, puede minimizar estos costos y ofrecer
una propuesta de valor salida.

i.Desconfianza en nuevas marcas: Los usuarios prefieren
aplicaciones con un historial de confiabilidad, lo que representa
una barrera para nuevos competidores. La conexion de ClubGSsSB
con el Rosario GSB brinda un respaldo institucional gue
aumenta su credibilidad en el mercado.

4.Acceso a financiamiento: La capacidad de nuevos entrantes
para obtener financiamiento puede ser un obstaculo. Las
aplicaciones educativas a menudo requieren inversiones
significativas para desarrollo v marketing, y aguellos sin
respaldo financiero sdlido podrian tener dificultades para entrar
en el mercado.

5.Diferenciacién en la propuesta de valor: La dificultad para
ofrecer caracteristicas uUnicas o innovadoras puede limitar la
capacidad de nuevos competidores para destacar. ClubGSB, al
enfocarse en las necesidades especificas de los estudiantes de

maestria y proporcionar funcionalidades adaptadas, puede
\crear un nicho gue sea dificil de replicar por nuevos entrantey

FUERZAS
DE PORTER

4 N\

» Sustitutos no tecnolégicos: Servicios presenciales, como el pago
directo de parqueaderos o la compra fisica de productos
rosaristas, pueden actuar como alternativas a las funcionalidades
de ClubCSB, aunqgue limitan la conveniencia digital.

« App URosario: La app existente no cuenta con servicios exclusivos
y tiene una cobertura limitada, lo que le da a ClubGSB una
oportunidad de posicionarse con un enfoque especializado y una
oferta mas amplia.

« Amplia cobertura de sustitutos: La presencia de alternativas con
una gran base de usuarios y cobertura geografica puede dificultar
la adopcién de ClubGSB, que debe enfocarse en su valor agregado
v enfoque especializado.

» Integracién con otras plataformas: Algunos sustitutos ofrecen
conectividad con redes sociales ©o herramientas populares;
ClubGSB busca posicionarse como una solucién integral,
concentranda miultiples servicios en una sola app para mayor
comodidad.

» Desconfianza en nuevas marcas: Los usuarios pueden mostrar
reticencia ante nuevas aplicaciones, por lo que ClubGSB deberd
apoyarse en la reputacién de la Universidad del Rosario para ganar
confianza v adopcidn.

\ /

PODER DE LOS PROVEEDORES

4 I

1.Facil acceso a la informacién del mercado: Los proveedores
utilizan plataformas digitales para promocionar sus servicios, lo
que amplia su visibilidad y aumenta sus opciones de clientes,
dando mayor poder de negociacidn.

2. Costos de produccion y tecnologia: Si los costos operativos de los
proveedores aumentan, estos pueden ser transferidos a ClubGSB,
lo cual impactaria su rentabilidad y precios.

3Z.Fidelizacién del cliente: Mantener relaciones duraderas con
proveedores solidos puede fortalecer a ClubGSB, promoviendo la
estabilidad y beneficios mutuos en el ecosistema de servicios.

4 Evolucién del mercado: A medida que el mercado cambia, una
relacién adaptable con proveedores permite gue ClubGSB se
ajuste y mantenga su relevancia y competitividad en el sector.

5.Adaptacién a necesidades especificas: Proveedores que son
flexibles a los regquerimientos de ClubGSB permiten una
colaboracion mas efectiva, optimizando el acceso a recursocs y
mejorando la capacidad de respuesta ante el mercado.

- /

Fuente: Elaboracion propia




Modelo de 5 fuerzas de Porter

PODER DE CLIENTES

4 )

1. Cliente: Estudiantes del Rosario G5B
2. Valor afiadido: Ofrecer caracteristicas o servicios que no estén O
disponibles en otras aplicaciones puede aumentar la retencién de
clientes y disminuir su capacidad de negociacion.
3. Experiencia del usuario: Una interfaz facil de usar y un
excelente servicio al cliente pueden aumentar la lealtad,
haciendo que los clientes sean menos propensos a cambiar a
sustitutos, reduciendo su poder de negociacidn.
4. Frecuencia de uso: La regularidad con la gue los estudiantes
utilizan la aplicacién puede influir en su poder de negociacidén. Si
ClubGCSB se convierte en una herramienta indispensable para
ellos, esto podria disminuir su poder de negociacidn.
5. Programas de lealtad: Implementar estrategias que premien la
fidelidad, como descuentos, beneficios exclusivos o acumulacion
de puntos, puede disminuir el poder de negociacién de los
clientes al hacer que se sientan mas vinculados a la marca.

atraer a clientes que valoran estas iniciativas.

2. Experiencias digitales enriquecedoras: Los sustitutos

exitosos estan invirtiendo en tecnologias emergentes, como

TECNOLOGIA FUERZAS inteligencia artificial y analisis de datos, para persconalizar la

experiencia del usuario. ClubGSB deberia explorar cdémo

DE PORTER utilizar estas tecnologias para ofrecer una experiencia mas
atractiva y adaptativa.

3. Programas de lealtad efectivas: Investigar cémo otras
aplicaciones educativas estan implementando programas
de fidelizacién puede ayudar a ClubGSB a disenar ofertas
atractivas. Esto podria incluir recompensas por uso
frecuente, descuentos en productos o servicios adicionales.
4.Construcién de comunidades: Las plataformas que
fomentan la comunidad y la interaccién entre usuarios
tienden a tener mas éxito. En ClubGSB se piensa incluir los
espacios de Networking permitiendo a los estudiantes
conectarse, compartir experiencias y formar redes, lo que
fortaleceria la lealtad hacia la aplicacién.

TENDENCIAS GLOBALES

4 )

l.lmportancia de la sostenibilidad: Los estudiantes estan
cada vez mas conscientes de la sostenibilidad y el impacto
ambiental. Incorporar practicas sostenibles en la operacién
de ClubGS5B (como reducir el uso de papel, fomentar la
digitalizacién) puede mejorar la imagen de la marca y

4 2

1.El avance constante de la tecnologia impulsa a ClubGSB a
mejorar su funcionalidad regularmente, incorporando nuevas
herramientas como |A, analitica avanzada y personalizacion
para mantenerse competitiva y relevante.

2.Los estudiantes esperan que la app funcione sin problemas
junto a otras plataformas digitales (redes sociales,
herramientas de productividad, etc.). Esta integracién mejora
la experiencia vy puede diferenciar a ClubGSB de sus
competidores.

3.Con el aumento de los datos personales y financieros en
aplicaciones digitales, es crucial que ClubGSB adopte altos

estandares de ciberseguridad, lo que fortalecera la confianza
de los usuarios ¥y cumplira con normativas de proteccidn de & /
datos.

4.Las tecnologias de analitica predictiva pueden predecir
patrones de uso y preferencias de los estudiantes, permitiendo
a ClubCSB ofrecer experiencias personalizadas yv aumentar el
compromiso del usuario.

5. Mantener la app al dia con los avances tecnoldgicos implica
inversiones constantes en actualizaciones v mejoras, lo cual
representa un desafio financiero, especialmente si surgen
competidores con estructuras de costos mas eficientes.

- J

Fuente: Elaboracion propia
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Escuelas de Negocios en Bogota

i e L voomided
ANERIANA

INALDE Business School

Universidad de los Andes

Pontificia Universidad
Javeriana

Universidad Externado
de Colombia

Universidad Sergio
Arboleda

BENCHMARKING

Competidores
Directos

Universidad  del Rosario,
CESA, Universidad de los
Andes, Javeriana, Externado,
Sergio Arboleda

Universidad  del Rosario,
INALDE Universidad de los
Andes, Javeriana, Externado,
Sergio Arboleda

Universidad del Rosario,
INALDE, CESA, Javeriana,
Externado, Sergio Arboleda

Universidad del Rosario,
INALDE, CESA, Universidad
de los Andes, Externado,
Sergio Arboleda.

Universidad del Rosario,
INALDE, CESA, Universidad
de los Andes, Javeriana
Sergio Arboleda.

Universidad del Rosario,
INALDE, CESA, Universidad
de los Andes, Javeriana
Externado.

Rosario

GSB

Graduate School of Business
Universidad del Rosario

Productos
Ofrecidos

MBA, Maestria en Direccion
de  Empresas (Executive
MBA), programas de Alta
Direccién.

MBA, Maestrias en Finanzas
Corporativas,
Emprendimiento, Innovacion,

programas de Educacion
Ejecutiva.

Maestrias en Finanzas,
Mercadeo, Gerencia,

Emprendimiento, programas
de Educacion Ejecutiva.

MBA, Maestrias en Gestion
Humana, Finanzas Corporativas,
Cerencia de Proyectos, Gerencia
Estratégica, programas de
Educacion Ejecutiva.

MBA, Maestrias en Gerencia,

Finanzas, Derecho Empresarial,
Responsabilidad Social,
programas de Educacion
Ejecutiva.

MBA, Maestrias en Finanzas

Corporativas, Marketing Digital,
Cerencia Estrategica,
Emprendimiento, programas de
Educacion Ejecutiva.
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Imageny
Marca

Posicionada como wuna de las
principales escuelas en Alta Direccion
y liderazgo empresarial en Colombia.
La marca esta asociada con la
excelencia en direccion de empresas.

Reconocida por su especializacion en
negocios y administracion, es una
marca fuerte entre jovenes
emprendedores y profesionales en
administracion.

Considerada una de las universidades
mas prestigiosas de Colombia. Su
Escuela de Negocios es reconocida por
sus programas de alto nivel y su
internacionalizacion.

Tiene fuerte conexion con el sector
empresarial en Colombia. Su marca es
asociada a valores y principios, lo que la hace
una opcioén popular de formacion integral de
principios éticos en los negocios.

Reconocida en el ambito de derecho vy
administracién. La marca es fuerte entre los que
buscan una formacion socialmente
responsable, y sus programas en derecho
empresarial la destacan en el mercado de
educacion en negocios.

Ha ganado popularidad en areas digitales y de
emprendimiento. La marca esta asociada con
la modernidad vy el desarrollo de competencias
digitales, atractiva para quienes buscan una
formacién contemporanea y orientada a la
tecnologia.

Fuente: Elaboracion propia
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Universidades en Colombia

Universidad Nacional de
Colombia

Universidad del Norte

Universidad ICESI

Otro tipo de
Sustitutos

AVIANCA

LinkedIn Learning

BENCHMARKING

Competidores
Sustitutos

Universidad  del Rosario,
Universidad  Nacional de
Colombia, ESPM, Universidad
del Norte, ICESI

Universidad del Rosario,,
EAFIT, ESPM, Universidad del
Norte, ICESL.

Universidad del Rosario,
EAFIT, Universidad Nacional, ,
ICESI, ESPM, Universidad del
Norte.

Universidad del Rosario,
EAFIT, Universidad Nacional, ,
IESPM, Universidad del Norte,
ESPM.

cPor qué lo
son?

Consideramos estas empresas
porgque no solo incluyen para
hablar de programas en otras
universidades, sino porgque son
opciones alternativas que puedan
influir en Ila decision de un
aspirante para no matricularse en
nuestras maestrias GSB.

Rosario

GSB

Graduate School of Business
Universidad del Rosario

Productos
Ofrecidos
MBA, Maestrias en
Administracion, Finanzas,
Mercadeo, Innovacion y

Emprendimiento, programas
de Educacion Ejecutiva.

MBA, Maestrias en
Administracion, Economia,
Finanzas v Desarrollo,

Educacion Ejecutiva.

MBA, Maestrias en
Administracion, Finanzas,
Mercadeo, Gerencia Estratégica

MBA, Maestrias en
Administracion, Finanzas,
Emprendimiento, Marketing

Digital, programas de Educacion
Ejecutiva.

Aerolinea que ofrece vuelos
nacionales e internacionales,

Es una suscripcion de aprendizaje
en linea para acceder a todos los

cursos disponibles en
plataforma, segun temas
habilidades de interés gerencial.
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Imageny
Marca

Conocida por su innovacion académica vy su
relacion cercana con el sector empresarial.
Tiene una imagen de modernidad y prestigio en
el ambito de negocios, especialmente en
Medellin y la regidn.

Reconocida por su alto nivel académico vy
enfoque en investigacion, con programas mas
accesibles econdmicamente. La marca se asocia
con la educacion de calidad y responsabilidad
social.

Fuerte presencia en la regién Caribe, es
reconocida por su enfoque en gerencia vy
formacion en liderazgo estratégico. Su imagen
de marca se asocia con el desarrollo empresarial
¥y una vision integral de los negocios.

Tiene una imagen gque combina rigor
académico y vision de negocios moderna. Su
programa de MBA y sus maestrias
especializadas atraen Iinteresados en areas
digitales y de negocios, especialmente en el
suroccidente del pais.

Debido al publico objetive de nuestras
maestrias, pueden preferir realizar un viaje de
negocios y posponer sus estudios o no
matricularse en ellos.

Los cursos en linea de alta calidad vy las
plataformas de aprendizaje globales ofrecen
alternativas accesibles y menos costosas para
quienes desean estudiar negocios.

Fuente: Elaboracion propia
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BENCHMARKING

Universidad del

Rosario

Graduate School of Business
Universidad del Rosario

? Esgﬁé vy PéginaLlﬁ\d/vJ@

®

Competidores Productos

Indirectos Ofrecidos Aprendizaje

Es reconocida entre quienes buscan una formacion practica y

. ESPM (Escuela Superlor de VUBEEIEE G PSR especializada en temas de mercadeo y comunicacién. Su marca es

Marketing, Comunicacioén, y

PubIICIdad y Marketlng) Medios Digitales ;nuobc:izggdyvﬂﬁpgg?[; la innovaciéon digital, especialmente en
Programas en linea, educacion Aunque estos programas alternativos puedan ser tentadores, la
hibrida y cursos de menor experiencia educativa en el GSB debe destacarse por su nivel de
duracion, que pueden parecer inmersion y las conexiones que ofrece. Aqui tambien entra la
mas atractivos para quienes personalizacion y el networking exclusivo que se consigue al
buscan un aprendizaje rapido formar parte del GSB.

e Para asegurar una ventaja competitiva sostenible, en GSB podriamos implementar practicas
Innovadoras en marketing educativo, adaptando su enfoque para responder a las
necesidades del estudiante actual que prioriza la flexibilidad, el ROl (retorno sobre la
iInversion) y el prestigio academico en sus decisiones de educacion superior.

e Es fundamental continuar innovando y adaptandose a las tendencias del mercado y los
desafios del entorno digital para mantener la competitividad y y seguir siendo atractivos para
los estudiantes actuales y futuros.

Fuente: Elaboracion propia




Universidad del Rosario

Plan de marketing para
entornos digitales

Docente
Santiago Gutierrez
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Bateria de Pains e Insights

Me Inscribo porque necesito encontrar gente
distinta a las mismas personas con las que me
rodeo

Me inscribo porque quiero rodearme de personas
con mejor posicion laboral que la mia

Me Inscribo porque tengo la posibilidad de
ascender en mi empresa

Me Inscribo porgue quiero crear mi propia 8
empresa.

Me inscribo porque me parece un buen lugar para
encontrar un cuentico que me aporte o una pareja
estable

Il DY 8 B 724 B B'" 5 K- Smmmsmmmmmmshseee

X

# Rosario

CLUB
GSB

Mi nivel de estudios no me permite ascender en la
empresa

Me siento menos que otras personas con mas
estudios

Me siento frustrad@ por haber dejado mis estudios
por otras obligaciones

Necesito lavar el titulo de pregrado a través de un
posgrado en una mejor universidad

Quiero dejar de ser emplead@ toda la vida

Fuente: Elaboracion propia




Keywords SEO-SEM

LINEAS DE NEGOCHO O SEGMENTOS DE MERCADD

BLOG

a2 Rosario

Maestrias

ExEd

Learning HUB

Maastrias N Nesocios

business school

business school

inalde

business schoal

escuelas de negocios

escuelas de negocios

business schoal

maestras en administracion

sscuelas de nesocios

escuelas de negocios

£sap maestrias

magister en administracion

rmaestria en administracion publica esap

maestra en administracion en salud

maestria en administracion publica esap virtual

maestria mba

maestria esap virtuzl

maestnas administracion

hbs ma

maestria en business imtelligence

maestria business intelligence

Keyword Avg. Monthly Searches Competition Min Max
LINEA NOD.1 Maestrias

business school SO0 Meadia| 5 2853|5 130685 7961
escuelas de negocios GO0 Medial S 2482|5 104975 &.459
maestria mba 500 Alta] 5 2470|5 44596|5 26533
inalde 5000 Baja 5 623 5 11| 5 a7
s 10437

LINEA NO.2 ExEd PROMEDIO

business schoal 500 hedia 5 7.961
escuelas de negocios 500 hNeadia 5 6.489
s 7225

LIMEA ND.3 Learning Hub

business school SO0 hedia S 7.961
escuelas de negocios L0 hedia S .489

Presupuesto fijo

Mes promedio 30 4
Presupussto mes 52 000000
Presupussto diario =65.789 47
CPC rmedio 510437 47
Clics estimados 1907
Presupuesto sugerido

Mes promedio 0.4

Presupussto mes

562 624 812 50

Presupussto diario

52.0680.025 73

CPC medio

510.437 47

Clics estimados

6000
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Graduate School of Business
Universidad del Rosario

\&’\/{ Prioridad 1

Prioridad 2

Prioridad 3

INALD

PRIME

e §ww F EER

Cursos online certificables sobre administracion y finanzas. Los certificados profesionales ofrecen
cr.hﬂ 1L * A capacitacion flexible y en linea disefiada para prepararte para el trabajo en campos de gran desarrollo

Pulpo de competidores

G A

L

Un enfoque vivencial y practico en un ambiente de alto nivel que fomenta el corripartir
experiencias para enfrentar los retos propios de quienes toman las decisiones

Un espacio de desarrollo intelectual y profesional de clase mundial

Estamos comprometidos con la construccion de un mejor pais, a través de la excelencia
académica, el espiritu emprendedor y el liderazgo con ética

iDale un impulso a tu futuro con nosotros! Con la excelencia de la Universidad de los Andes
y la flexibilidad e innovacion de eClass, tienes la combinacion perfecta

Posicionado en tercer lugar con el Executive MBA en el Ranking de formacién superior online de
habla hispana, segun la consultora Hamilton Global Intelligence

Nos impulsa a mantenernos al tanto de las necesidades del mercado y las demandas de
competencias y habilidades. Ofrecemos oportunidades de practicas profesionales.

Maestrias virtuales y convalidables en Colombia y con una metodologia flexible. Realiza practicas
en las empresas mas destacadas del sector para complementar tu formacion y aumentar tu
experiencia profesional certificable

esidades del mercado vy las demandas de competencias
acticas profesionales y una bolsa de trabajo activa para
alumnos y exalumnos

Puedes lanzar nuevos cursos rapidamente, abarcando cualquier area que requieras, sin limites. Cada

nuevo cursos significa mas oportunidades y mas ingresos

Fuente: Elaboracion propia
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Mapa de posicionamiento

4 Rosario

I{p‘l[HDO‘I_
[)ieanass Eamat b
p— W) PRIME |

@ Griky

. crehana
coursera

- -
_-1\—

|
1

OBS & unir -

_1I-_._
——

CALIDAD TRAYLCTORIA

2
LLI
a4
O
=
-
LLI
ak
2
O
O

NETWORK ING
o v Relda Fuente: Elaboracion propia



2
LLI
a4
O
=
-
LLI
ak
2
O
O

CALIDAD }

Mapa de posicionamiento trayectoria

@ PRIME |
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24 Rosario
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Fuente: Elaboracion propia
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Touchpoint map

24 Rosario

Youtube lletabuscadores E-mail marketing
Redes sociales
Podcats "Pagina Web _
Referidos
Google Ads WhatsApp ‘
Social ADS
ChatBot Descuentos
Prensa digital
ONLINE ° . E-mail marketing
Webinars
Youtube
Landing Page plataformas de pago
Entrevista egir?;?éc; Masivos Nno Relaciones publicas | Relaciones publicas (
9 Convenios empresariales) Convenios empresariales) Tienda marcas propias
Television Visitas presenciales Banco
Relaciones publicas ( Encuentros de egresados Eventos de Networking
Convenios empresariales) Encuentros de egresados )
Area comercial
_ "Punto fisico
OFFLINE Radio Encuentros de egresados

"Punto fisico

Ferias ( Expo U, Filbo)
Prensa escrita

Publicidad exterior

Ejecutivos comerciales

Ferias ( Expo U, Filbo)

Contac Center

Ejecutivos comerciales

Entrevista con director@

Convalidacion en varios
paises

“"Punto fisico

"Punto fisico

Relaciones publicas (
Convenios empresariales)

Notoriedad

Método usado

Consideracion

Método estrella

Conversion

Fidelizacion

Método no usado
Fuente: Elaboracion propia
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ONLINE

Touchpoint map

Redes sociales
Google Ads

Prensa digital

.Youtube

.Youtube

Podcats

.WhatsApp

. ChatBot

. Webinars

@ Landing Page

. Metabuscadores
Pagina Web
Social ADS

E-mail marketing

. plataformas de pago

24 Rosario

E-mail marketing

OFFLINE

Entrevista en medio masivos
no digitales

. Television

Relaciones publicas ( Convenios
empresariales)

.Radio

Punto fisico

. Ferias ( Expo U, Filbo)
. Prensa escrita

. Publicidad exterior

Relaciones publicas ( Convenios
empresariales)

.Visitas presenciales

. Encuentros de egresados

Punto fisico

. Ejecutivos comerciales

. Ferias ( Expo U, Filbo)

. Contac Center

Relaciones publicas ( Convenios
empresariales)

. Financiamiento

. Encuentros de egresados

@ Area comercial
. Ejecutivos comerciales

Entrevista con director@

Convalidacion en varios
paises

Punto fisico

. Tienda marcas
propias

Eventos de
Networking

Encuentros de
egresados

Punto fisico

Relaciones publicas (
Convenios empresariales)

Notoriedad

Método usado

Consideracion

Conversion

Fidelizacion

Método estrella ‘ Método no usado
Fuente: Elaboracion propia
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Touchpoint map

24 Rosario

UniR Redes sociales Metabuscadores ‘ |
LA UNIVERSIDAD E-mail marketing
EN INTERNET Podcats
Pagina Web
Google Ads .WhatsApp .
ONLINE . ChatBot .Social ADS Referidos
. Prensa digital
. Webinars E-mail marketing
.Youtube
@ Landing Page . plataformas de pago . Descuentos
Entrevista en medio masivos - “hli : Relaciones publicas ( Convenios
=V Relaciones publicas ( Convenios S B '
no digitales empresariales) empresariales) . TIEDS%S{IaaSI’CEIS
R o _ Financiamiento
. Television .V[S[tas presenciales . Eventos de
. Encuentros de egresados Networking
Relaci 1bli C [
eﬁqﬁﬂ;ﬁ@é) IGas [ Convanios . Encuentros de egresados
@ Area comercial Ené:;reersmgréjésde
OFFLINE @r:cio @runtofisico

Punto fisico

. Ferias ( Expo U, Filbo)
. Prensa escrita

. Ejecutivos comerciales

. Ferias ( Expo U, Filbo)

. Ejecutivos comerciales

.Entrevista con director@

Convalidacion en varios

. Punto fisico

Relaciones publicas (

5 : paises Convenios empresariales)
. Publicidad exterior . Contac Center
. Punto fisico
Notoriedad Consideracion Conversion Fidelizacion

Método usado

Método estrella

Método no usado

Fuente: Elaboracion propia
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q.m,p. Rosario

0 . Redes sociales Metabuscadores
orohana E mail marketing
Pagina Web
. Google Ads . 9
Cocial ADS @ referidos
ONLINE .
Prensa digital
Webinars . E-mail marketing
.Youtube _
@ Landing Page . plataformas de pago . Descuentos
Entrevista en medio masivos - “hli : Relaciones publicas ( Convenios
=V Relaciones publicas ( Convenios Sp
no digitales empresariales) empresariales) . Tienda marcas
propias
Y o _ . Financiamiento
. Television .VlSltas presenciales Eventos de
. Encuentros de egresados Networking
Relaciones publicas ( Convenios
empresariar]es] . Encuentros de egresados ’ - o g
@ Area comercial eoresados
.Pu nto fisico
OFFLINE @radio

. Ferias ( Expo U, Filbo)
. Prensa escrita

. Publicidad exterior

. Ejecutivos comerciales

. Ferias ( Expo U, Filbo)

. Contac Center

. Ejecutivos comerciales

.Entrevista con director@

. Convalidacion en varios
paises

. Punto fisico

. Punto fisico

. Relaciones publicas (
Convenios empresariales)

Notoriedad

Método usado

Consideracion

Método estrella

Conversion

Fidelizacion

Método no usado

Fuente: Elaboracion propia
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Touchpoint map

. Redes sociales

. Metabuscadores

. Pagina Web

I:..-1 -' - o TT
34 Rosario

. E-mail marketing

.WhatsApp
Social ADS . Referidos
ONLINE . ChatBot .
. Webinars . E-mail marketing
@ Landing Page @ r'ataformas de pago @ oe-cuentos
Entrevista en medio masivos - “hli : Relaciones publicas ( Convenios
Relaciones publicas ( Convenios ol i
i : empresariales Tienda marcas
no digitales empresariales) P ) oropias
oy . _ Financiamiento
. Television .thas presenciales . Eventos de
. Encuentros de egresados Networking
Relaciones publicas ( Convenios
empresariar]es] . Encuentros de egresados , - roe o
@ Area comercial né:;reegarc?és €
.Pu nto fisico
OFFLINE @radio

. Ferias ( Expo U, Filbo)
. Prensa escrita

. Ejecutivos comerciales

. Ferias ( Expo U, Filbo)

. Ejecutivos comerciales

Entrevista con director@

Convalidacion en varios

. Punto fisico

. Relaciones publicas (

. . paises Convenios empresariales)
. Publicidad exterior . Contac Center
. Punto fisico
Notoriedad Consideracion Conversion Fidelizacion

Método usado

Método estrella

Método no usado

Fuente: Elaboracion propia



Matriz de impacto

TOFU: Visibilidad

Sélo nos asocian con programas de
Jurisprudencia y Medicina, porque son los
gue mas comunicamos.

Z De 8 programas, solo se abre el 62% (5) y 3
o Alto se cierran, debido a que no se comunican
con la misma frecuencia.
||
: 0 MOFU: Interaccion
- g
O L . g .
U < | @ Bajo nivel de interaccion en los contenidos
a . . ® .
Z Z Medio relacionados cgn los dlferenC|aIe§ de los
- programas publicados en redes sociales.
o El contenido de comunicacion interna no
U cubre las necesidades ni esta relacionado
con los programas.
Bajo BOFU: Conversion

La comunicacion y planeacion de eventos
informativos afecta la atraccion de leads
gue sean efectivos.

Corto Mediano Largo
PLAZO

Baja difusion en los beneficios de
fidelizacion y pertenencia para referidos, asi
como los diferenciales.

Fuente: Elaboracidn propia



Piezas publicitarias

('-‘%%;

SCON ME

87% de las personas se sienten mas atractivas al

culminar estudios superiores.

Rosario

# GSB

Graduate School of Business
Universidad del Rotario

('-‘%%

GeaN ME

Vanidad no es sdlo |a belleza,
es lograr todo lo que te propones.

Rosario

#GSB

Gorady .r".-"v: 00l of By
Uiived

dad del Ro

(‘*%%5

G0N ME

Algunos presumen de lo que llevan sobre sus cabezas;
nosotros de lo que llevamos dentro.

Rosario

# 0SB

Graduate School of Business
Uniwveiiidad del Raiadio

A, <t i

==
G0N ME

Tener cosas muy valiosas te hacen ver mejor,
como tener una Maestria con beneficios exclusivos.

Rosario

# GSB

Graduate School of Business
Universidad del Rosario

q.. % Rosario

<
O
-
<
a4
-
"2
LLl

Fuente: Elaboracion propia



Estrategias y tacticas

TOFU

F1De B programas, solo se
abre el 62% (5) y 3 se cierran,
debido a gque no s comunican

con la misma frecuencia.

01.0ptimizar el trafico organico con 5 b
de busquedas en el ano parz lograr |3
conzolidacion del posicionamiento de
Rosaric GSE en motores de busgueda.

02.Alcanzar 0.04% de leads en &l ano,
mediante estrategias de atraccion y
nutricion , posicionando las maestrias de
Rosario G5B como una oportunidad
exclusiva de desarrollo profesional y
netwaorking de alto nivel.

El. Hacer una experiencia de marca en
eventos relacionados con el valor de
exclusividad del Rozario G5B
Mombre de la estrategia:
sAosanoGSBes
#uieroserG58

TC1: Lanzar el blog de Rosario GSE con una estructura optimizada para
SEQ [categorias estratégicas como liderazgo, innovacion, tendencias en
negocios, etc.).

TC2: Cada entrada del blog debe iniciar con un video tipo Short de
YouTube con la resefia del contenido.

TC3: Publicar un articulo interactivo sobre la propuesta de valor
diferencial relacionada directameante al ecosistemna integrador de |la app

ClubGSE que permita generar expectativa sobre el mismao.

TCL1: Landing pages de los programas optmizadas implementando contadores
regresivos para inscripcion anticipada con beneficios exclusivos. TC2: Retargeting
en redes sociales, llegando & quienses visitaron |3 web pero no completaron el
formulario con anuncios como “Aprovecha esta oportunidad Gnica: Tu futuro en
gl Rosario G5B empisza agui”™.

TC3: Eventos presenciales de networking: 5olo para preinscritos, reforzando e
valor de |a exclusividad y generando contacto directo con potenciales [eads.

MOFU

P2. Bajo nivel de interaccion
en los contenidos
relacionados con los
diferenciales de los
pragramas publicados en las
redes sociales.

03. Incrementar 2l porcaentaje de
imteracciones en YouTube por encima
del 2% anual con la comunidad
ClubGSE, optimizando la presencia
digital v desarrollanda programas de
fidelizacion a traves de la App ClubG5E
v el blog.

E4. Crear una comunidad de
embajadores compuesta por

miembros de la comunidad academica
Roszarista, para gue sean los actores de

la comunicacion

Mombre de la estrategia:

FSoyClubGSB

TC1: Publicar videos con preguntas al inicio y final, fomentando
comentarios y participacion.

TC2: Hacer un reto en Shorts donde los estudiantes y egresados comeanten
su experiencia con la 2app, invitando a sus amigos a animarse para iniciar s
experiencia en RosarioG58

TC3: Fomentar la interaccion cruzada promoviendo el blog en YouTube y
viceversa, incluyendo las demas redes sociales.

BOFU

P3.Baja de difusion en los
beneficios de fidelizacion y
pertensencia para referidos,
asi como los diferenciales.

04. Convertir €l canal de YouTube &n
apoya fundamental para toda
referencia sabre el ecosistema
ClubGSE, aumentando |a visibilidad
con la comunidad con 4.500
Seguidores en YouTube en el afio

ES. Realizar un campana tipo
concurso en donde s2 premia al
estudiante gque logre referir la mayor
cantidad de aspirantes, otorgandole
un bensficio adicional.

Mombre de la estrategia:

#ClubGSB

TCL: Crear 3 Shorts semanales con casos de uso reales y testmonios de
USUEMI0s.

TC2: Hacer una serie de videos de walkthrough (tutorial) mostrando todas las
funcionalidades de I3 app.

TC3: Creadores de contenido UGC en l3 comunidad de estudiantes y egresados
pars publicar Shorts con tips exclusivos sobre como sacarle el maximo provecho
a ClubGSE.

Fuente: Elaboracion propia



Indicadores

- LA LN e R

e Rosario

OBIETIWVD 1

OBJETIVO 2

TEM 02 Alcanear 0U04% de leads an ol aho, madiante estrateplas de atraccidn y nutricidn , posiclonando las masstrias dal
fTEm 01, Optimizar el trifico argdnico con 5 M de bdsquedas en el afo para lograr la consolidacidn del posicionamiento de Rosarko G5B como una oportunidad exclusiva de desarrollo profiesional y networking de alto nivel.
Rosaris G58 en motores de blsqueda. Varlable o atributo \Wariable: Leads generados
variable o atributo variable: Trafico organico Escala Porcentaje %) : :
Escala Mimero sbsoluts [visitas) Hombre Porcentaje de leads generados sobre el total del trefico orgenico
. . Linea Baze Actualmente se epta un 0U015% de leads sobre & trafice totzl
Hombre Total de visitas organicas anusles :
- — — Umbral superior: +#0.01%
Linea Base Actualmente se registran 4,5 de visitas arganicas anuales Rango ——
- Umbral inferior: -0.005%
Umbral superior: +1M — -
Rango —— Haorizonte Anual con seguimiento mensual y acumulado trimestral
Umbral inferior: -500K Porcentaje de usuzrios Unicos que realizan una conversion de contacto celificado (lead) sobre el totsl de visitas organices
- . _ Definicidn
Horlzonte Se mide anuzlmente con cortes trimestrales de avance anuzles
e MUmero total de visitas provenientes de busgueds organica a activos digitakes oficizles del Rosario GSB {pagina web, blog, Instrumento CRM [salesforoe] + Formularios de contacto + Google Analytics
micrositios, et » _— £0ue porcentzje de visitantes organicos se convirtieron en leads calificados interesados en programas de maestria de
. - . e 3
Instrumerito Goosle Analytics / Google Search Console [/ Herramientas de SEOQ (SEMrush, Ahrefs, etc) Rosario GSE?
Preguntas éCuantas visitas organicas acumulzn los activaos digitales del Rosario GS6 en el periodo de medicion? Categorias N/
Categorias MA, Fdrraula 1: Promedio
Férrmula 1= Promedio (Lezds calificados del mes [/ Total de visitas organicas del mes) x 100
{Wisitzs oreanicas trimestrales / 3] x 4 = proyeccion anual [para seguimiento trimestral] Rirmle
Formila Farmula 2- Total acurmulado Fdrrmula 2: Porcentaje acumulado anual
— . . . _ . . {Total de leads calificados / Total de visitas organicas anuakes) x 100
otal de visitas orzanicas registradss en el ano calendario
OBIETIVO 3 OBJETIVO 4
ITEM 03, incrementar o porcentaje de interacciones an YouTube por encirma del 2% anual con la comunidsd ClubdE58, TEM 04, Comvertir &l canal de YouTube &n apoyo fundamenital para toda referencia sobre 2l ecosisterna

optimizando la presencla digital y desarrollando programas de fidelizaciin & travds de la App ClubGES8 v el blog.

Warlable o atributo

variable: Porcentaje de interacdiones en vouTube

ClubG5B, aumentando la visibilidad con la comunidad con 4.500 Seguidores en YouTube en el afio

Variable o atributo

variable: Seguidores en canal de YouTube

Escala Porcentaje [H)
Mombre Porcentaje de interacciones en YouTube con contenido relacionade al Clubase
Linea Base dctualmente se registra un 0.8% de interaccionss anuales sobre las visualizacionss totales del nal
Umbral superice: +1.5%
Rango Umbral inferior;: -0.5%
Horizonte dnual oon corte timestral y seguimiento mensual
Oefinickin Porcentaje de interacciones [me gusia, comentarios, compartidos, dics en enlaces a App y Blog) frente al tofal de
visualizaciones de wideos relacionados al ClubssE
Instrumento YouTube Analytics + métricas UTh de enlaces & App ClubGSE v Blog
—_— Eﬂu% :-:-.r!:enzje de I3 E!L-:ienn:ia interactua con bos contenidos de ClubESE en YouTube v acoede a bos canales de
fidelizacion (&pp ¥ Blog]?
Categorias [
Fdrraula 1: Promedio por meas
P iTotal de interaccionss mensuales / Total de visualizaciones mensuales) x 100

Fdreaula 2: Porcentaje anual
{Imteraccionss anuales en videos del Clubase [ viswalizationss anuales en videos del ClubGsE) = 100

Escala MOmero absoluto
Nombre MOmero de seguidores en &l canal de YouTube con contenido ClubGsE
Linea Base Actualmente hay 1.820 seguidores en &l canal de YouTube del Rosanio GSB
Umbral supsrior: +500
Rango Umbeal inferior: -300
Horizonke &nuzl, con seguirniento mensual y corte trimestal
Sefinicidn Cantidad total de personzs gue siguen el canzl oficizl del Rosario G5B y acceden regularmente 3 contenido
ClubEsE
Instrumento YouTube Studio f YouTube Analytics
Fregunias ¢ Cuantos nuevos seguidores se han surmado al canal como parte de la comunidad Clubase?
Categorias MA
Fdrrmula 1: Crecimiento mensual promedio
P (Total de nuevos seguidores en & afo / 12 meses)

Fdrrmula 2: Avance anual hacla la meta

o . , _ Fuente: Elaboracion
iMumero de seguidores actuales [/ keta de 4.500) X 100

propia



< GSE
e Proyecto Integ rador 1
Emprendimiento para
entornos digitales
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Modelo de Negocio - Dimension “LEAN”

PROBLEMA

1. El mercado de las escuelas
de formacion ejecutiva de las
universidades acreditadas en
Colombia es fuertemente

competido en el
posicionamiento de las
universidades que los
representan.

2. La promesa de valor de los
programas de formacion
ejecutiva es muy similar

3. Los costos de matricula de
estos programas es similar

GosTos

SOLUCION

Crear una optimizacion
funcional para los estudiantes
activos del GSB, de manera
que perciban sus beneficios
como Vvalor agregado a su
programa.

METRICAS CLAVE

1. Eventos Empresariales,
Eventos académicos \Y
Licitaciones.

2. Pautas publicitarias en 4
propiosy 2 externos.

Los costos se encuentran inmersos en
los procesos comerciales, estratégicos,
operativos, humanos, tecnologicos, de

infraestructura

PROPUESTA DE VALOR

Trascender talentos formando
magisteres desde el liderazgo
adaptativo e inspirador,
inteligencia colaborativa en
networking y pensamiento con
sentido por la vida, la familia y
la profesion

CANALES

RRSS

Pagina Web

Eventos

Vallas de gran y mediano
formato.

VENTAJA COMPETITIVA

1. Unicos en Colombia con
convenio EADA Business School
(experiencia internacional y doble
titulacion)

2. Posicionamiento en el Rankin
EQ (3ra mejor en Bogota, 5ta en
Colombiay 22 en Latam)

SEGMENTO DE
CLIENTES

e Estudiantes de Maestrias del
Rosario GSB.

e Entidades aliadas

e Empresas

El flujo de ingreso se percibe
principalmente a través de matriculas,
consultorias, convenios y alquiler de

espacios.

Fuente: Elaboracion propia



Value Innovation Curve
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Factores de competencia
en el sector

|eai opunuw |ap
pepijiqedljde ua
opeseq ojnd1IN)D

ol23id

Jeuly A eonnsoubelp
UoIPan

sopesaiba
2p pad

saiopejn|oal
A seuez||y

opHqly
alezipuaidy

BAISN|oUl
uoioeonp3

|etesaidw
ojuajweuoloe|ay

Sajeuoloeulalul
S9UOIDED13IdD
A sauojoejipaloy

sajeuoloeu
SauoIde}opaIdY



Value Innovation Curve
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Fuente: Elaboracion propia
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Mapa de problemas

Gran Problematica
Cierre de la unidad Rosario GSB

Aumento de desercion de los Bajo flujo de inversién Posicionamiento de la Afectacion en la reputacién 2 o
estudiantes nacional e internacional competencia institucional NIVEL

o
( Reduccién en la plata administrativa y docenre) ( Déficit econémico para la Universidad N|1/E|_

EFECTOS

Problema Central

Bajo numero de matriculas en
los proramas del Rosario GSB

\.
m Bajo numero de Situacion economica del Bajo posicionamiento de Baja claridad en la 1°
estudiantes referidos pais la marca Rosario GSB propuesta de valor de los NIVEL
< beneficios del Rosario GSB
- ,
< L _ Baja flexibilidad en las A pesar de ser una marca de
Deficiencia en la estrategia de estrategias de descuentos y la Universidad del Rosario, los Afectacion en la experiencia 20

U comunicacion de los alternativas de financiacion programas del GSB aun no se de servicio e insatisfaccién de

beneficios de los programas en general para los pagos de encuentran igual de los procesos administrativos NIVEL

matriculas posicionados

Fuente: Elaboracion propia



Reto

. Como podriamos disefiar/generar una estrategia/soluciéon
para la baja claridad en la propuesta de valor de los
beneficios que se transmiten o socializan a los estudiantes
del Rosario GSB con el propdsito de minimizar el déficit
econdmico que tiene la Universidad actualmente?



Lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor:

APP CLUB GSB

Productos y servicios

s Ecosistema digital integral como
solucién para |la gestion académica
y administrativa.

s Alianzas con plataformas para de
ermpleabilidad Y netwarking,
generando FUevas redes de
contacto para estudiantes vy

egresados.

s Convenios y alianzas estratégicas:
Oportunidades comerciales Y
academicas axclusivas que

permitan la acumulaciaon de millas
cormo beneficio adicional v Unico.

Creadores de alegrias

* Creacion de nuevos beneficios con
aliados

& Reconocimiento nacional =
internacional: Incrementar visibilidad de
SUS prograrmas.

® Fidelizacion de la comunidad estudiantil
a traveés de beneficios de engagement
para estudiantes y egresados.

* |nnovacién continua: Soluciones
Lecnolagicas que potencian la
axpariencia academica.

Aliviadores de
frustraciones

« Aurnentar e ndmero de inscritos hasta
convertirlos en matriculados

¢ ncrementar  los  ingresos  por olros
servicios  como  consultaria,  alianzas,
licitaciones y alguiler de espacios

o Autornatizacion de procesos. Simplificar
Lrarmites administrativos y acadeémicos.

e Mejora en la adopcion de tecnologia,
implementande  soluciones digitales
agi

o Mejorar la interaccion y compromisa con
s estudiantes.

25,

Segmento de clientes:

COMUNIDAD ROSARIO GSB

Alegrias

s Reconocimiento académica v
reputacian nacional =
internacional.

 Crecimiento de la comunidad
estudiantil y el alcance de los
egresados.

» |nnovacion en la experiencia del
estudiante y transformacion
digital exitosa.

= Mejor relacion con empresas y
alianzas estratégicas.

Trabajos del cliente

Mejorar la experiencia del estudiante
con servicios  personalizados v
eficientes.

s Fomentar la fidelizacion W

recomendacion  a  travées de  los
egresados y estudiantes activos.

s Oplimizar recursos Yy senvicios
administrativas a traves de
Lecnologia.

« Mantener y fortalecer relaciones con

aliados estratégicos y empresas.

Frustraciones

« Mocurnplir las metas de matriculas

* Recorte de recursos administrativos
de personal e infraestructura

+ Dificultad para diferenciarse en un
rmercado educativo competitivo.

*» Eficiencia operativa: Procesos
administrativos lentos que afectan la
experiencia agil que deberia existir.

» Conexion con los egresados: Mantener
la relacion v la lealtad a largo plazo.

+ Mo existe una  integracion  de
herramientas digitales que beneficien
a los estudiantes

Fuente: Elaboracion propia



Planteamiento de hipotesis

¢Cuales son los supuestos (preconcepciones-
soluciones-ideas “a priori“) que tenemos sobre el
problema al que responde nuestra solucién?

Hipotesis de Factibilidad

1.Nosotros creemos que la Universidad cuenta con los
recursos tecnolégicos y humanos necesarios para
desarrollar e implementar una aplicacién robusta
que centralice los beneficios que ofertaremos.

2.Nosotros creemos que es posible establecer alianzas

Hipotesis de Deseabilida

1.Nosotros creemos que los estudiantes wvaloraran y
usaran una aplicacion que ofrezca servicios exclusivos
como certificados gratuitos, acumulacion de millas vy
beneficios personalizados.

2.Nosotros creemos que los estudiantes al ser egresados
estaran mas dispuestos a continuar interactuando con
la Universidad si obtienen beneficios directos a traves

estratégicas con empresas para integrar mas

beneficios en la app y hacerla atractiva para los

usuarios, en especifico para la acumulacion de millas.
3.Nosotros creemos que los sistemas existentes

pueden adaptarse para ofrecer servicios prioritarios

como certificados y eventos a traves de la app,
mejorando la eficiencia operativa.

de la app, como networking y empleabilidad.

3.Nosotros creemos que el sentimiento de pertenencia
se fortalecera si los estudiantes ven valor tangible en
cada interaccion con la app ClubGSB.

Hipotesis de Viabilidad

1.Nosotros creemos que la implementacion de una app gue optimice la experiencia estudiantil
aumentara el engagement y reducira el déficit econdmico, al generar mayor fidelizacion.
2.Nosotros creemos que al virtualizar los productos de la tienda y permitir que los estudiantes
acumulen millas que puedan redimir en compras, se incrementara la frecuencia de uso de la
app vy las compras en la tienda, lo que generara ingresos adicionales para la Universidad.
3.Nosotros creemos que la aumentar la relacion con egresados y aliados estrategicos
incrementara las oportunidades comerciales, reduciendo asi la dependencia de otras
fuentes de financiamiento.

Fuente: Elaboracion propia



Priorizacion de hipotesis

Muy
importante

h

Hipodtesis de
Deseabilidad

Hipotesis de
Factibilidad

Hipotesis de
Viabilidad

Tenemos | No tenemos

evidencia evidencia

De acuerdo con las hipodtesis
identificadas, elegimos medir
aquellas que corresponden al
factor “deseabilidad’” debido a
gue son las mas importantes y no
tenemos evidencia. Ademas, sin
la validacion de esta hipodtesis el
proyecto no continuaria.

v

Poco
importante

Fuente: Elaboracion propia



Tarjeta de experimentacion

4 N

Los estudiantes del GSB valoraran y usaran

una aplicacion que ofrezca servicios
exclusivos integrados en wuna solucién
tecnolégica como certificados gratuitos,

reserva de espacios, compra de productos en
linea, pagos rapidos, alianzas con comercios,
acumulacion de millas ¥ beneficios
personalizados.

- J

( Hipdétesis de Deseabilidad

¢ Qué pasaria si
nuestra hipotesis
se rechaza?

N

Si la hipotesis es rechazada, significaria que
los estudiantes no wvaloran ni utilizan la
aplicacion pese a los servicios exclusivos que
ofrece. Esto podria implicar que:

1.El valor percibido de los beneficios no es
suficiente para motivar su uso.

Z2.La experiencia de usuario del mapa de
navegacion no es atractiva o funcional, lo
gue desincentiva la descarga y uso de la
app.

3.El enfoque de los beneficios no estd
alineado con las necesidades reales de los
estudiantes, requiriendo una revision
estratégica de |la propuesta.

En este escenario, deberiamos reformular la
propuesta, realizando pruebas piloto para
identificar gué servicios o caracteristicas son
mas valorados y ajustando el diseno de la
app para aumentar la adopcidon W

-

Segmento

Validaremos la hipodtesis con estudiantes
activos de |las maestrias del Rosario GSB.

Por que?

Ellos seran los principales beneficiarios de la
aplicacian, va que esta disefiada
especificamente para resolver 5US
necesidades académicas y profesionales. Al
tener una carga de trabajo exigente vy
requerir servicios rapidos, eficientes v
personalizados, este segmento es ideal para
validar si los beneficios exclusivos vy
acumulacion de millas, realmente satisfacen

satisfaccion del usuario.

-

-
-

~

Criterio de éxito

El criterio de éxito estara basado en la
deseabilidad de la aplicacién para resolver
necesidades clave de los estudiantes.
Evaluaremos el éxito si al menos el 70% de
los estudiantes de maestria consideran gue
la app efectivamente mejora su experiencia,
facilita la gestion de servicios académicos vy
aprovechan los beneficios exclusivos
mientras acumulan millas.

< Como sabremos

que se validoono la
hipotesis?

Sabremos gque se valido si la mayoria de los
usuarios expresan alto potencial de uso
con la confirmacion de funcionalidad vy
frecuencia de uso de la app.

- /

~

suUs expectativas y aumentan el uso de la app)

Diseno del

experimento

1. Preparacién del cuestionario:

Se disend un cuestionario con 5 preguntas
especificas que buscan evaluar la
deseabilidad W e interés de los
estudiantes en usar la aplicacion.

2. Envio por WhatsApp:

Se envia el cuestionario a 3 estudiantes de
las maestrias a traveés de un mensaje de
WhatsApp, explicando gue, por cuestiones
de tiempo, pueden responder mediante
mensajes de voz.

3. Mostrar el mapa de navegacién:

Junto con el cuestionario, se comparte el
mapa de navegacion de la app para que
los estudiantes puedan visualizar el flujo
de uso v comprender mejor el proyecto.

4. Recopilacién de respuestas:

Los estudiantes responden mediante
mensajes de voz, que seran presentados
en video con |A para su transcripcion y
respectivo analisis.

5. Analisis de datos:

Las respuestas se agrupan y analizan para
identificar patrones de interés,
frustraciones y posibles mejoras en la
propuesta de valor de la app.

6. Validacién de hipétesis:

Se verifican los hallazgos, evaluando si los
estudiantes estan realmente interesados
en usar la app v qué aspectos de la misma
consideran valiosos. De esta forma se
brinda validaciéon o rechazo a la hipotesis
evaluada.

o

~

Cuestionario

Buenos dias, gracias por aceptar ayudar a mi
grupo de trabajo con sus respuestas, las cuales
seran utilizadas Unicamente con fines académicos
y con la mayor discrecion.

(Estd de acuerdo con gque su voz sea grabada?
;Estd de acuerdo con gue su rostro sea grabado?

1. iEs usted usuario de aplicaciones de celular a
diario?

2. De las siguientes categorias de aplicaciones,
cual de ellas usted utiliza a diario (por favor
responda Sl o NO a cada una):

« Movilidad y/o Transporte

« Bancos y/o Billeteras virtuales

» Redes sociales de tipo profesional y/o laboral
« Aecrolineas

» Hoteleria

= Restaurantes

» Cinemas

[ ]

Fidelizacion por puntos, millas o bonos.

3. iEstaria dispuesto a utilizar una aplicacién gque
integre las categorias anteriormente
mencionadas?

4. En este caso, susted cree que utilizaria esta
aplicacion si fuera propia del GSB?

5. Ahora, jcree usted gue continuaria utilizando la
aplicacion aun después de terminar sus estudios
en el GSB?

Muchas gracias por sus respuestas.

J

NG /

Fuente: Elaboracion propia



Prototipo

J Entrevistas validacion de hipQi
Share

’ ®
\"2 Vidnoz

dg; Clipchamp

Watch on B YouTube

URL: https://www.youtube.com/watch?v=NwXiWqg-fRMs Fuente: (Vidnoz, Clipchamp, 2



e
LUl
a
y 4
m
a4
al
<

Tarjeta de aprendizaje

Nombre del
LEARNING /

Fecha: 16/10/2024

Integrantes:
‘ YESSENIA KATHERIN LOPEZ RODRIGUEZ, BRENDA DANIELA MENDEZ JIMENEZ, ANGIE PAOLA BUITRAGO, ANDRES FERNANDO MONTANA F.

Paso 01. Hipotesis

Los estudiantes del GSB valoraran y usaran una aplicacion que ofrezca servicios exclusivos integrados en una solucién tecnolégica como certificados
gratuitos, reserva de espacios, compra de productos en linea, pagos rapidos, alianzas con comercios, acumulacion de millas y beneficios personalizados.

Paso 02. Observacion

» Los estudiantes del GSB tienen disposicién para participar en asuntos de su unidad académica y valoran cuando se les plantea soluciones y beneficios.
» Los estudiantes se sienten saturados con tantas aplicaciones por cada servicio en su dispositivo movil.
« Los estudiantes estan prefiriendo mas confianza en los entornos digitales para relacionarse (hetworking).

Paso 03. Aprendizajes + Hallazgos (Insights)

» Cada vez mas, los estudiantes quieren simplificar y centralizar sus movimientos on-line.

« Cada vez mas, las estudiantes odian abrir tantas apps e ingresar datos y contrasefas en cada lugar.

» Los estudiantes del GSB si tienen problemas para ubicar, tramitar y recibir respuesta de asuntos académicos.

» Los estudiantes del GSB desean tener mas conexiones Utiles y de facil acceso, no sélo con los compaferos del aula.

Paso 04. Decisiones y Acciones

En consecuencia, vamos a implementar las soluciones e integraciones que tenemos en el proyecto, fortaleciendo e integrando los espacios de networking
gue es de interées para los estudiantes del GSB, donde también encuentren notificaciones de oportunidades laborales, ruedas de negocios, tasa de cambio
diaria y noticias financieras y marketing de interés. Estos se pueden agregar desde links externos como Linkedln, Camaras de comercio, Bolsa de valores de
Colombia, una Revistas especializada, un diario de tiraje nacional y un diario de tiraje internacional. Las notificaciones se pueden generar como mensaje de
WhatsApp de GSB Empresa., lo cual nos abre la posibilidad de mantener dialogo directo son estudiantes y egresados para el intercambio de informacion
sobre nuevos programas, Convenios y promociones.

Copyright Strategyzer AG The makers of Business Model Generation and Strategyzer G)Strateavzer




Ad-libs propuesta de valor (iterada)

AD-LIBS

DE LA EMPRESA PARA SU CLIENTE

Nuestro Desarrollo tecnoldgico tipo App

ayUda a Los estudiantes del GSB

que quieren

Encontrar beneficios exclusivos en orden con sus interéses
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mediante
Una App

y mediante

Una integracion académica y comercial gue sea atractiva.

Copyright Strategyzer AG The makers of Business Model Generation and Strategyzer @Strategyzer



Graduate School of Business
Universidad del Rosario

Gerencia de clientes en
entornos digitales

Docente
Diego Paéz
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Canales de atencion

-_1.-" e &
: . . . . L e ' UHWEFEIdEd del
Las personas que tienen al GSB dentro de sus alternativas de estudios superiores, tienen la siguiente clasificacion:

Interesados - Aspirantes - Inscritos — Matriculados - Estudiante activo - Egresado. igqui Rosa rlo

El Interesado puede tener el primer punto de contacto de manera Virtual o Presencial, en cuyo caso:

N_/©
SEDE FISICA i e I
} (EDIFICIO) > Informacién > 4 personas

ASPIRANTE GSB

e Virtual: Inicia el siguiente
proceso a través de la WEB
(Propia o la landing page del

— Formulario de inscripcion — E-malil '\/

i d WP _ GSB)
— Chat Bot Expediente

L Institucional l

Marketing- Ejecutiva comercial
Admisiones ( Proceso de inscripcion)

e Presencial: Inicia el siguiente
Registro y control ( Horarios , recibos y etc.) |

Rl A A S e Matricula proceso al entrar al edificio
Y sede del GSB
A ——> Asesor Comercial ——»
Formulario de solicitud de contdcto € p R%AP?LN&A SB \ Correo
: Llamada
"””"?\\‘ v
el \ Bienvenido al
e Servicios 2030 A i
e Casa UR \ — CRA CLUB GSB
e CRAI Book
e Audiovisuales LinkedIn
s gy —— WhatsApp
gﬁ%{ Rosario

< T 4 GSB
—_—y  Contact Center Gra_duate_SchooI of Busme;s
Universidad del Rosario

T

Fuente: Elaboracion propia



Perfil del cliente

« Necesarias: Obtencion de un titulo de estudios

muy superiores de una institucion acreditada y
prestigiosa.

* Esperadas: Promocion, ascenso, escalafon,

retribucion laboral y nuevas ofertas laborales o
consultivas.

Alegrias

+ -Deseadas: Formacion y relacionamiento acorde
al valor de la inversion.

» Funcionales: E| estudiante busca gestionar
facilmente servicios académicos y tramites
relacionados con sus estudios en GSB.

» Deseadas. Formacion vy relacionamiento
acorde al valor de la inversion.

e Sociales: El estudiante desea mantenerse
actualizado con la aplicacion y estar a la
({-5) vanguardia de la tecnologia.

j ] s Personales: Busca ahorrar tiempo mediante la
d simplificacion de servicios operativos, tener acceso a
espacios de estudio, beneficios y servicios que faciliten

« Funcionales: El estudiante experimenta lentitu
al acceder a los servicios y no encuentra
soluciones inmediatas a sus necesidades.

suU rutina academica, y sentirse tranquilo con una
plataforma segura para transacciones.

e Sociales: Le resulta dificil entender las funciones de
cada servicio y no pregunta por temor a guedar mal

Frustraciones

De apoyo: Quiere servicios
personalizados, mantenerse
inforrmado scbre eventos de interés y
acceder a alianzas y servicios externos
gue complementen su experiencia
educativa

e Secundarios: Prefiere hacer solicitudes desde la
pagina web en una computadora o de forma
presencial en lugar de usar la app.

¢ Obstaculos: La capacidad de almacenamiento en su
dispositivo movil para descargar la app y problemas
con la conexion a internet, ademas de sentir que los
canales presenciales son mas rapidos.

« Riesgos: Desconocimiento sobre como manejar
la aplicacion y sus servicios exclusivos, asi como
el riesgo de una crisis reputacional en redes
sociales debido a fallas en la app.

;fé%%i Rosario

«# GSB

Graduate School of Business
Universidad del Rosario

£ Unwersldad del

Vi) Rosa rio

Trabajos del
cliente

Fuente: Elaboracion propia



Roles de compra

niversidad del

sario

03 05

INICIADOR DECISOR CONSUMIDOR

Y v Y
v v V)
Las empresas que motivan a sus
colaboradores a tomar estudios que Es el propio aspirante, en algunas
complementen su formacion. También ocasiones es la empresa empleadora
las personas que se motivan por el quien patrocina mediante convenios
conocimiento o las oportunidades educativos, o en algunas ocasiones

resultantes de cursar estos estudios. los padres de familia quienes cubren
los costos de |la matricula.

Es el estudiante quien asistird a el

programa academico escogido y
l/_ aprovechara los conocimientos durante su

proceso profesional. Este rol también
puede incluir a la empresa empleadora y/o
patrocinadora si tiene una expectativa de
rendimiento a futuro para el desarrollo de
un proyecto o sobre su cargo.

02 04

ACONSEJADOR COMPRADOR

v
Y N £893  Rosario

. % GSB

Este es el responsable de realizar el -

- ; Graduate School of Business
pago bien sea con recursos propios, o Universidad del Rosario
también si el pago lo hace un familiar,

empresa o en algunas ocasiones
recae en un sistema de financiacién o
mediante una beca.

Principalmente, estudiantes y
egresados de programas del GSB,
estudiantes activos y egresados de
pregrados y especializaciones de la

Universidad Del Rosario.

Fuente: Elaboracion propia
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Gestion de plataformas

Proceso de admision

Los aspirantes a las maestrias en
Rosario GSB siguen un modelo
omnicanal, interactuando a
través de diferentes canales para
completar su registro en el
programa de su intereés.

£ Rosario
xi» GSB

Graduate School of Business
Universidad del Rosario

24 Rosario

Estudiante Matriculado

El Rosario GSB utiliza un modelo
multicanal con el soporte de un CRM,
integrando canales online (como web y
redes sociales) y offline (presenciales,
teleféonicos y mailing) para interactuar con
aspirantes, estudiantes y egresados. Cada
canal opera de forma independiente,
ofreciendo servicios distintos que generan
experiencias diversas para los usuarios.

Fuente: Elaboracion propia



Modelos de atencion

Rosario

MODELO REACTIVO

Es donde se da una atencién a nuestro aspirante o
estudiante respecto a algun tipo de consulta o problema que
evidencie a partir de canales de comunicacion directos

% como lo es el Chat, correo electrénico, telefénico y uso de la
K fe

CLUB MODELO PROACTIVO La integracion de estos tres

GSB modelos permite ofrecer un
servicio integral y adaptado a

MODELOS DE e oo
ATENCION A USAR

El objetivo es anticiparse a problemas o necesidades del
aspirante durante su integracion a la Universidad del Rosario,
mejorando su experiencia mediante notificaciones en la app,

encuestas de satisfaccion y asesoria personalizada. La app )

también puede recomendar como maximizar el uso de recursos y contribuye a la

beneficios del Club GSB, como puntos o millas, segun el perfil y fidelizaciony aumento en la
actividades del usuario. propuesta de valor al ofrecer una

experiencia consistente,
personalizada y facilmente

MODELO DE TECNOLOGIA accesible para el estudiante del
. GSB.

él, sino que también optimiza los

El objetivo es anticiparse a problemas o necesidades del aspirante
durante su integracion a la Universidad del Rosario, mejorando su
experiencia mediante notificaciones en la app, encuestas de satisfaccion y
asesoria personalizada. La app también puede recomendar como maximizar
el uso de beneficios del Club GSB, como puntos o millas, segun el perfil y
actividades del usuario.

Fuente: Elaboracion propia



Niveles de soporte y responsables

4 ¢ En este punto definimos los niveles que son aplicables desde el proceso de admision hasta la
conversion a estudiante:

NIVEL 1 Chatbot de la pagina principal y Contact center de Conexién UR a aspirantes.

Ejecutiva comercial (proceso de admision), CASA UR (asesoria de financiacion),
Unidad académica GSB (asesoria académica y logistica), Servicios 2030 (servicios
tecnologicos)

NIVEL 2

Admisiones (proceso de admision), Tecnologia (inconvenientes especificos con
alguna de las plataformas), Registro y control (creacion de expediente, horario,

NIVEL 3 recibo)

Proveedores de las plataformas que se usan (Oracle (SIAR, plataforma de autogestion
del estudiante), Salesforce (CRM de gestion del proceso de admision y del estudiante),
Bizagi (radicador de solicitudes del estudiante))

NIVEL 4

Fuente: Elaboracion propia



Proceso de radicacion digital de PQRSF

En el Rosario GSB se aplica el proceso de PQRS a través del canal URna Constructiva:
https://urosario.edu.co/felicitaciones-quejas-y-reclamos en este se encuentran

FELICITACION

reconocimiento por
el buen servicio
recibido o
experiencia positiva
de servicio que

guiere ser resaltada.

establecidas las definiciones

Cualguier expresion
verbal, escrita o en
medio electronico

de insatisfaccion
con la conducta o la
accion de algun
colaborador en la
prestacion de
Servicios.

Insatisfaccion frente
al incumplimiento
de un requisito en el
servicio o en un
procesoy que en
ocasiones puede
requerir algun tipo
de compensacion.

SUGERENCIA

Recomendacion
frente a una
oportunidad de
mejora de los

servicios ofrecidos

por las unidades.

#5 Rosario

CLUB
GSB

DERECHO DE
PETICION

Una solicitud es
cualquier peticion
verbal o escrita a la

Universidad para

reconocer derechos,
solicitar servicios,
obtener
informacion o
presentar quejas y
reclamos.

Fuente: Elaboracion propia

£822  Rosario
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Otras formas de radicacion de PQRSF -

URna Constructiva /4
- g ROSArio

PRESENCIAL

) ESTUDIANTE GSB TELEFONICA

Presenta insatisfaccion con algun servicio Casa UR
2030

VA GSB
Whatsapp
Conectate

Si se recibe por canales
diferentes al radicador, el

RADICADOR DE

asesor debe hacer el proceso SOLICITUDES

en la pagina (a nombre del
estudiante)

GESTOR DE
MANTENIMIENTO
Casa UR
l 2030

Admisiones El area asignada verifica la
Verifica la solicitud y asigna el _._._} informacion y trazabilidad para
caso que se crea en CRM Unidad academica brindar respuesta segun ANS.

www.oportunidades de
mejora

WHATSAPP

Salesforce al area encargada.

Otras areas

Fuente: Elaboracion propia



Diagrama de atencion digital a PQRSF

 URNA CONSTRUCTIVA
\ PQRFS - Canales digitales

WHATSAPP CHAT

FORMULARIO

Diligencia y
envia

; _ : m Ingresa y envia
Sin proceso y sin texto

direccionamiento fé‘%&‘i Rosario

& E38

Graduate School of Business
v Universidad del Rosario

Sin proceso y si
direccionamiento

Se recibe el
mensaje y se
direcciona al area

Se recibe el
mensaje y se
direcciona al
area

Sin proceso y sin
direccionamiento

Si

l

A traves del mismo /
canal o del canal € Area recibe, tramita

registrado por el K responde j
usuario

Area recibe, .
tramita y > tl'avégatli_;llmnsmn
responde

Fuente: Elaboracion propia




Diagrama Service Blueprint

! Y T . 2a3dias
« Oferta académica Ll i * Formas de pago
e Graduate School of business * (l\:lom r"_:"d edafi maestrias e« DCTO
EVICENCIA Pagina web conocer el Rosario GSB : P(r)enc;izl giaeios PISCIAINAS & Mieaeaisaias Adiniiide
e Maestrias « Convenios

Analiza el contenido del
programa

Visita Formulario
Busca maestria de

Horario de

Recibo

-

~ ,1?'- ke *'
s Rosario

Segun
programa

Admitido
Matriculado

£ Rosario
%+ GSB

Graduate School of Business
Universidad del Rosario

e =c . icntos fechas de ingreso y realiza pago nauccion
diligencia formario.

LINEA DE, |

INTERACCION
Bienvenida por Comprueba precio;
parte de la ejecutiva facilidades de page, Fechas de pago

FRONTSTAGE del programa syllabos del programa
ACCIONES DE LOS

EMPLEADOS

Correo de notificacion
TECNOLOGIA Chat B8 y llamada de
Nova bienvenida

LINEA DE

VISIBILIDAD
Habilitar formulario Entrevista, pruebay W Revisa que cumpla Caner : '
: : Risaa : ' enera expediente
ACCIONES Responde a Chat =EgLRCUPOS Pala cargue de los requisitos para horario yprecibo
BACKSTAGE comercial o Unidad abrir la corte de documentos admision
GsB acuerdo al programa
LINEA DE

INTERACCION INTERNA

Reporte de \
PROCESOS DE MELriCas & E e Escanner del power | Pasarela de pagos Distribuidor de
COMPRA del area comercial y Bly de inscritos =8

4 paneles solares

agencia

L CRM ( Sales farce) y

Miling

Fuente: Elaboracion propia



Métrica
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Descripcion

Evaluacion de la calidad
de la atenciéon al usar
servicios como: pago de
matricula, pargueadero,
consulta de horarios,
solicitud de
certificaciones, registro a
eventos, solucion de
problemas académicos o
financieros.

Evaluacion de la facilidad
de uso y efectividad de la
app en acciones como
registro, consulta de
horarios, inscripcion  a
eventos, redencion de
puntos ¥ solicitudes
acadérnicas.

Evaluacion global de la
experiencia del
estudiante con la oferta
de valor vy los servicios de

ClubGSsE, \ la
probabilidad de
recomendar la app v el
Rosario GSB.

Meétricas de servicio

Momento del Journey

1.Uso de servicios en el

ecosistema
2. Resclucion de
ingquietudes con

asesores  (académicas,
financieras, técnicas)

1.Registro vy uso inicial de
la app ClubGSsB

2.Uso continuo de
funcionalidades de la
app ClubGsB

1.Finalizaciéon del
semestre/programa

* Post-interaccion con
servicios (matriculas,
pargqueadero, horarios,
etc.)

* Post-resolucion de
consultas especificas

» Post-descarga, registro
Y primer uso

* Post-interaccién con
funcionalidades clave
(eventos, descuentos,
puntos, certificaciones).

» En el cierre del semestre
académico

« Al finalizar la inscripcion
a la ceremonia de grado

Estrategia

A través de ClubGSB se envia
la notificacion: "Gracias por
usar nuestro servicio. jComo
calificarias tu experiencia al
resolver tu solicitud?
Completa esta breve encuesta
v gana millas en ClubGsB."

A través de ClubGSE se envia
la notificacion: "Queremos
saber tu opinign. (Qué tan
facil fue para ti completar esta
accién en ClubGsSB? Llena
esta encuesta vy acumula
millas."

MNotificacién: "Tu opinidn
importa. ;Qué tan probable es
gue recomiendes ClubGSB vy
Rosario CsB a otros
estudiantes? Responde esta
pregunta y acumula millas."

Ejm preguntas

;Qué tan satisfecho estas con la
rapidez con la que se resolvid tu
consulta?

cQué tan claras y utiles fueron
las respuestas del asesor o canal
de atencién?

s Qué tan satisfecho estas con la
facilidad para consultar FAQ?

JQué tan facil fue descargar vy
registrarte en la app Club G5B?
cQueé tan practico fue realizar tus
tramites académicos a través de
ClubGsB?

cQué tan intuitiva te parecid la
interfaz durante este proceso?

En una escala de 0a10, ;jqué tan
probable es gue recomiendes el
Rosario G5B a otros estudiantes
O aspirantes?

;Consideras que el Club G5B ha
agregado valor a tu experiencia
como estudiante?

Fuente: Elaboracion propia
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Encuestas para metricas de servicio

24 Rosario

CSAT (Customer Satisfaction Score)

Encuestas 1.000

] . ) A B El resultado de “Satisfacciéon con la rapidez con la que se
¢ Qué tan satisfecho estas con la rapidez con la que se resolvié tu consulta? .. ., .
resolvio tu consulta’ revela que el 31% se considera
Totalmente Totalmente “Satisfecho” con la agilidad en el proceso.
insatisfecho satisfecho Esto representa una oportunidad de mejora en el proceso
1 2 3 4 5 porgue se espera que siendo una comunidad cerrada e
incluida en una base de datos, la agilidad en el proceso sea
Respuestas 520 100 70 210 100 superior al 80%

31%

Encuestas 1.000

¢ Qué tan satisfecho estas con las respuestas del asesor y el canal de atencién?

El resultado de “Satisfacciéon con las respuestas del
asesor y el canal de atencion’” revela que el 26.1% se
considera “Satisfecho” con las respuestas brindadas por el

asesor en el canal de atencion. 1 2 3 4 5
Esto representa una oportunidad de mejora en el proceso

Totalmente Totalmente
insatisfecho satisfecho

pqrqug se espera que siendo una com.umda.o,l cerrada e Respuestas 403 250 86 121 140
incluida en una base de datos, la satisfaccion con el
servicio sea superior al 80%
26,1%

Fuente: Elaboracion propia



Encuestas para metricas de servicio

CES (Customer Effort Score)

Encuestas 300

¢Qué tan practico fue realizar tus tramites académicos a través de ClubGSB?

Extremadamente ., . dificil Dificil Aceptable Media Facil =xtremadamente
dificil facil
1 2 3 4 5 6 7
Respuestas 8 12 90 70 45 55 20
1277

El resultado de “Facilidad e interfaz intuitiva para el pago
de matricula” revela una puntuacion general de 5.51%,
indica una percepcion positiva, cercana a "facil", en la
experiencia de los usuarios.

Sin embargo, los valores de CES menor, con un 82% en las
respuestas mas favorables y un 10% en las menos
favorables, evidencian que la gran mayoria de los
encuestados encontré el proceso sencillo, aunque todavia
existe una pequena proporcion que percibe dificultades.
Esto sugiere que, aunque la experiencia es mayormente
satisfactoria, hay oportunidades de mejora para garantizar
una navegacion aun mas intuitiva y accesible.

Encuestas 300

24 Rosario

El resultado de “Practicidad para realizar los tramites en
ClubGSB' revela una puntuacion general de 4.25%,
indicando que la percepcion de esfuerzo para realizar
tramites académicos a través de ClubGSB es moderada,
con espacio para mejorar.

Si bien la mayoria de las respuestas se concentran en las
categorias "Media", "Facil"y "Extremadamente facil", los
porcentajes de CES menor (40% y 37%) reflejan que una
parte significativa de los usuarios percibe algun nivel de
dificultad en el proceso. Estos datos sugieren la necesidad
de optimizar aun mas la experiencia de usuario para
reducir la percepcion de esfuerzo y aumentar la facilidad
de uso.

¢Qué tan intuitiva y facil te parecié la interfaz durante el pago de matricula?

Extremadamente .. dificil Dificil Aceptable Media Ficil —cremadamente
dificil facil
1 3 4 5 6 7
Respuestas 2 20 25 22 200 24
1.654

Fuente: Elaboracion propia



Encuestas para metricas de servicio

24 Rosario

NPS (Net Promoter Score)

iConsideras que el Club GSB ha agregado valor a tu experiencia como estudiante?

Encuestas 200 El resultado de “Consideracion sobre ClubGSB como
- valor a la experiencia como estudiante” revela que el 71%

Entre 75% y 100%: excelente tiene una percepcidon muy positiva.
Calificacion | 10y9 |8y 7 6al Aunque el resultado es amplio, existe oportunidad de
Entre 50% y 74%: muy bien mejorar convirtiendo pasivos en promotores al optimizar
Respuestas 153 35 2 funcionalidades clave y abordar las criticas de los
| Entre 0% y 49%: razonable detractores mediante encuestas adicionales para

identificar puntos débiles.

NPS =(Promotores - Detractores)/ Total de encuestados Entre -100% y -1%: malo

En una escala de 0 a 10, ;qué tan probable es que recomiendes el Rosario GSB a otros estudiantes o

aspirantes?
El resultado de “Probabilidad para recomendar el Rosario m

GSB’ revela que el 90% son “oromotores” de su Entre 75% y 100%: excelente
experiencia al estudiar en GSB. Calificacién | 10y9 |8y7] 6a0
Esto refleja un nivel excelente de satisfaccién entre sus Respuestas - s | 1 Entre 50% y 74%: muy bien
estudiantes, con una amplia mayoria de promotores que —— —
recomiendan el servicio. L 0% Entre 0% y 49%: razonable
Los pasivos y detractores son pocos, indicando que la
percepcidon general es muy positiva y que los servicios NPS =(Promotores - Detractores)/ Total de encuestados Entre -100% y -1%: malo

ofrecidos cumplen ampliamente con las expectativas de
los estudiantes.

Fuente: Elaboracion propia



Encuestas de valoracion visual

LCoHmMo fue tu
experiencia a lo largo de
tu maestria en branding
Yy comunicacion digital?

i f-'—'-.
1' https://gsb.urosario.edu.cofinicio .

Al finalizar las maestrias del Rosario GSB, en el momento
en que el estudiante ingrese al sistema integrador
(aplicacion) ClubGSB para inscribirse a la ceremonia de
grado, tendra esta encuesta de valoracion visual.

v

¢Como fue tu experiencia

con la hueva funcionalidad
de pago de parqueadero

mediante NFC?

v

https://gsb.urosario.edu.co/inicio

En el momento en que el estudiante ingrese al sistema
iIntegrador (aplicacion) ClubGSB para realizar el pago del
parqueaderoy lo finalice con la funcionalidad de NFC,
tendrd esta encuesta de valoracion visual.




Meétricas de servicio

Q{tﬁ:ﬁ Rosario

que se aplican todas las mediciones.

GSB, los cuales son manejados por la Unidad Académica.

En la Universidad del Rosario existen areas especializadas en atencion al cliente, las cuales tienen sus procedimientos de atencion definidos y en los

Sin embargo, para el desarrollo del proyecto integrador, se presentan las métricas a proponer para los canales de contacto unicamente del Rosario

AREAS
ESPECIALIZADAS EN
ATENCION AL CLIENTE

¢ Conexion UR:
Asesoria a aspirantes
en procesos de
inscripcion y admision.

« CASA UR:
Asesoria académica
general y financiera a
estudiantes.

* Servicios 2030:
Solucion de
inconvenientes
tecnologicos y reservas
de espacios para
estudiantes.

* CRM Salesforce:
Registro y seguimiento
de casos y trazabilidad.

* Cisco Jabber:
Soporte para gestiéon
de tickets y métricas de
atencion.

* WhatsApp Business:

Atencion rapida a
consultas mediante
chat.

e Correo Institucional:
Resoluciétn de dudas
por email.

* Teléfono:
Llamadas para
atencion personalizada.

* Resolucion en
primer contacto
(FCR):

Porcentaje de
solicitudes resueltas en
el primer nivel
(WhatsApp, correo o©
teléfono).

* Tiempo promedio
de respuesta:

ANS definidos

institucionalmente.

e Tiempo de espera
del solicitante:

Dependiente del nivel
de escalamiento.

ACUERDOS DE NIVEL DE
SERVICIO (ANS)

* WhatsApp Business:
Respuesta entre 2
minutos y 24 horas
habiles.

e Correo Institucional:
Respuesta entre 1 y 3
dias habiles.

* Teléfono:
Atencion promedio de
5 minutos por llamada.

* Primer nivel
(Unidad académica
GSB):

Igual al tiempo

promedio de respuesta

por canal.

« Segundo nivel
(CASA UR, Servicios
2030):

Maximo 8 dias habiles.

e Tercer nivel (areas
administrativas):
Maximo 15 dias habiles.

Fuente: Elaboracion propia

s Primer nivel:

Unidad academica
gestiona solicitudes
iniciales.

* Segundo nivel:
Areas especializadas de
servicio  (CASA  UR,
Servicios 2030).

e Tercer nivel:

Areas administrativas,
accesibles unicamente
a traves de
escalamiento desde el
segundo nivel
mediante CRM
Salesforce.



Automatizacion de la atencion

VA 'y
24 Rosario
ASPIRANTE

NOVA ROSARIO GSB

Informa que puede Accede a la pagina de la UR, en la parte
elegir alguna de las inferior se encuentra el boton del chatbot
preguntas frecuentes, institucional “NOVA" (WhatsApp)

pero tambien podra
hablar con un asesor

Cuando el aspirante elige cualquier pregunta, NOVA =
é—"—" en cuanto lo solicite.

preguntara el ID para personalizar la atencion y crear el
ticket de la informacion que brindara

C

“:CUALES SON LOS “¢YA TE INSCRIBISTE
PROGRAMAS GSB?” Y TIENES DUDAS?”

“YA FUI ADMITIDO,
{COMO PAGO Mi
MATRICULA?”
Nova informara el paso a paso con enlace para
ingresar a SIAR, descargar el recibo y como

pagar

Nova informara el listado de programas y podra Nova preguntara si desea saber como cargar
elegir el de mayor interés documentos o recomendaciones para la
entrevista

Muestra la informacion de los diferenciales y el Envia el enlace para cargar los documentos en
enfoque académico, asi como los valores, el formulario de inscripcion y muestra video con
descuentos y formas de pago recomendaciones para entrevista

Nova preguntara ;necesitas financiacion?
;deseas solicitar un descuento o beca?

CTA Pagina de apoyo financiero

Aspirante realiza el pago de matricula, se
convierte en estudiante
CTA Descarga tu horario

Conexion UR
— AdMmisiones

Unidad académica GSB

¢ Estas listo para formar parte de la comunidad
mas exclusiva?
CTA Inscribete ahora

)
O
0
)
((v)
L
O
-
O
O
)]
()
)
-
(),
>

)

Fuente: Elaboracion propia



Automatizacion de la atencion

T CAD o
- ¢ Rosario

ESTUDIANTE
NOVA ROSARIO GSB

Informa que puede Accede a la pagina de la UR, en la parte
elegir alguna de las inferior se encuentra el boton del chatbot
preguntas frecuentes, institucional “NOVA" (WhatsApp)

pero tambien podra
hablar con un asesor

é—"——" en cuanto lo solicite.

Cuando el estudiante elige cualguier pregunta, NOVA

preguntara el ID para personalizar la atencién y crear el
ticket de la informacion que brindara

C

“CALTE A CLASE “RESERVAR SALA DE “CALIFICAA TU
cQUE HAGO?” ESTUDIO” DOCENTE”

Nova informara las justas causas para faltar a Nova preguntara las especificaciones de la Nova preguntaraa el nombre del docente y la
clase, de acuerdo con Reglamento Académico. reserva (fecha, hora, aforo requerido, sede) asignatura

p—
7))
)
@
=X
O
ol

Envia el enlace para radicar la solicitud en la Envia el enlace para radicar la solicitud en la Envia el enlace para contestar el formulario de
plataforma de servicios virtuales bizagi. aplicacion URosario (actual). evaluacion docente

Indica los tiempos de respuesta en cuanto Indica los tiempos de respuesta en cuanto
radigue el ticket. radique el ticket.

o
O
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o
()
L
O
-
O
O
)
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|
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O
U

¢ Desea hablar con un asesor?

Unidad académica GSB

=

Fuente: Elaboracion propia



Automatizacion de la atencion

)z 24 Rosario
ASPIRANTE
ROSARIO GSB

1° AUTOMATIZACION

5° AUTOMATIZACION

Registro de datos en
CRM como
“oportunidad”

Registro en el formulario de la landing
del programa de interés

iFelicitaciones por tu
admision a Rosario
GSB!

Finaliza

2° AUTOMATIZACION Si No

CRM envia correo ;

“Bienvenido a la
experiencia Rosario
GsB”

y 4

onico

. Es admitido?
CTA: Video con casos de éxito y agenda visita 3° AUTOMATIZACION Aspirante genera inscripcion (formulario
de pago) e inicia filtros de admision
Envio programado
luego del correoc o
llamada con
diferenciales

Correo ClubGSB vy

NETWORKING
empleabilidad

4° AUTOMATIZACION

O
v
)
N
)
(0]
=
O
)
-
((v)

CRM marcara la oportunidad

como “perdida” y sera No demuestra

O reservada para el siguiente
periodo.

1 CONTENIDO
Segmentacién basada §/ domuseire ACADEMICO O Correo enfoquey

interés e T e interés N FINANCIERO formas de pago
previos

Correo “Asiste al
OPEN DAY GSB”

Correo electr

CTA DINAMICO
uente: Elaboracion propia



| Encuentra las soluciones
a aguellas preguntas
frecuentes que puedes
presentar sobre el uso de
ClubGSB

A4

Preguntas frecuentes

Respuesta en texto:
instructivo, paso a paso,
enlace a paginas o botones
de contacto, de acuerdo con
la pregunta.

Video con la capsula informativa, en
formato de redes sociales para una
rmejor visualizacién y entendimiento

PREGUNTA

https://gsb.urosario.edu.co/inicio

COMO PUEDO
REGISTRARME EN LA APP?

Descarga la aplicacion
ClubGSB desde la App
Store o Google Play. Una
vez instalada, selecciona
"Registrarme", ingresa tu
correo institucional vy
contrasena.

De esta forma ya tendras
acceso al mundo de
servicios exclusivos que te
ofrece Rosario GSB

¢ COMO PUEDO REPORTAR
UN ERROR O PROBLEMA
TECNICO?

En el menud principal,
selecciona "Ayuda y
Soporte". Desde alli,
describe el problema vy
adjunta capturas de
pantalla si es necesario.
Nuestro equipo tecnico te
respondera a la brevedad.

¢QUE HAGO SI OLVIDE MI
CONTRASENA?

Selecciona la opcion
"¢ Olvidaste tu
contrasena?" en la
pantalla de inicio de
sesion. Ingresa tu correo
institucional y recibirds un
enlace para restablecerla.
Sigue las instrucciones del
correo para crear una
nueva contrasena.

¢.COMO PUEDO VER LA

ACUMULACION DE
MILLAS?

En el menu principal,
selecciona "Mis Millas".
Podras ver el saldo actual,
el historial de acumulacion
y redencion, ademas de las
actividades por las que

obtuviste millas.

# Rosario

¢COMO ACCEDER AL
DIRECTORIO DE
NETWORKING?

Ve al menud principal y
selecciona "Networking'
Alli encontraras perfiles de
otros estudiantes v
egresados del Rosario GSB
con quienes puedes
conectarte  segun  tus
intereses y areas de
experiencia.

¢EN QUE PRODUCTOS
PUEDO REDIMIR LAS
MILLAS?

Accede a la seccidn
"Redimir Millas" en el
menu principal. Alli
encontraras una lista de
productos vy  servicios,
como descuentos en
cafeterias, certificados
gratuitos, entradas a
eventos, ¥ mas opciones
disponibles.

Fuente: Elaboracion propia




Programa de fidelizacion

Uno de los diferenciales para nuestro ecosistema integrador
ClubGSB, sera la posibilidad da acumular millas (puntos)
mediante el uso de los servicios alli disponibles, y al contar con
ciertas cantidades podra redimirlas en servicios de la
Universidad, tales como el pago del parqueadero en las
diferentes sedes de la Universidad o, productos de la tienda
rosarista:

Recuerda que recibiras
millas por cada

participacion y uso que
hagas de los diferentes
Muchas mas servicios de tu ClubGSB,
coneidonas que los cuales podras redimir
puedes ampliar y

gestionar de acuerdo en parqueadero o en
a tus intereses nuestra tienda Rosarista

virtual .

™,

https://gsb.urosario.edu.co/inicio/ )

A

svs4 Rosario

Adicionalmente, como propuesta de fidelizacidon y a la vez recomendaciéon, hemos
creado la siguiente pieza informativa con el sistema de acumulacion de millas al
dejar la opinidén de su experiencia con ClubGSB en la tienda de aplicaciones de su

dispositivo movil:

iExcelente! Pagar el

AC U M U LA M I L LAS parqueadero desde mi ClubGSB
+ me ahorra mucho tiempo.

- - Olivia Wilson

T TU EXPERIENCIA T xxs]

e Descarga la app Club GSB

. Busc_.r:} l? opcion DES“CUBIQE y encontraras la iMe encantal! el networking
seccion “Opina y gana desde la app es mas util,
ahora puedo conectar con "
mas personas, no solo los v

e Cuéntanos tu experiencia usando la aplicacién, . >
: . : z i de mi maestria.
si deseas una nueva funcionalidad e incluso si lia'sil (
presentas inconvenientes con alguna. Sl e _ % % % %

e Envia tu comentario y de inmediato recibiras 10

millas. . iRecomendada! Reservar
espacios para mi grupo

. empresarial de la U es mucho
Tu Club GSB te conecta con oportunidades mas facil.

exclusivas que potenciaran tu crecimiento - Armando Russo
profesional y académico. | : :
* %k Kk Kk

Fuente: Elaboracion propia
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Idea de Negocio

El foco del proyecto integrador es consolidar el ecosistema
digital ClubGSB, con el fin de centralizar los beneficios y
servicios exclusivos para la comunidad Rosario GSB.

Para los fines de la asignatura, el proyecto define el e-
commerce de los productos exclusivos de la Tienda Rosarista -
GCSB como un componente esencial del ecosistema. Este e-
commerce se integrarad a través de un boton en ClubGSB, lo
que permitira la acumulacion y redencion de puntos obtenidos
tanto por los servicios disponibles en la plataforma como por las
compras realizadas en la tienda virtual.

OBIJETIVO

Facilitar el acceso a productos exclusivos, mejorar la experiencia digital
y fortalecer la fidelizacidon a través de un programa de recompensas.



. Qué vamos a vender?

'TIENDA ROSARISTA
VIRTUAL
i 2
(O
@_\ 3

he' N

GASOLINA

— =

/_' PARQUEADERO
P

=

N\

4
<
COMIDAS
UN GUSTO, UN ANTOJO O iy Rosar, {
UN LU3JO \ T@' @ USB
v |
/—0 EVENTOS
‘ Llegan en cualquier \ 0-0-0-0-
momento, por eso <
abrimos los comercios EVENTS A"
mas importantes para < @Q R ysarlo
- 4l alegrar y facilitar tu dia VIAJES s f_(;?_?_
| | — PR b a4 Rosar

N T
A
( https://gsb.urosario.edu.co inicio)




Problema vs Solucion
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PROBLEMATICAS IDENTIFICADAS

Productos Rosario GSB solo
disponibles en sede GSB de |a 93.

Dependen de la disponibilidad del
asesor de servicios.

No hay tienda online, a
diferencia de Ila Tienda
Rosarista general.

Falta de sistema de
recompensas y fidelizacion.

24 Rosario

CLUB
GSB

NUESTRA SOLUCION

E-commerce exclusivo para productos
Rosario GSB.

Disponibilidad 24/7 sin restricciones de
horario o ubicacion.

Acceso desde la app ClubGSB vy
la web oficial.

Programa de puntos y
fidelizacion integrado. i
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Propuesta de Valor e Impacto

: Rosario

Ecosistema digital exclusivo para la comunidad GSB

Exclusividad Productos para estudiantes y egresados
. que desean lucir con orgullo el escudo de
Premium

la escuela y fortalecer nuestra marca.

Compra facil desde £ |ntegracion con el
tuapp ClUbGSB. T acosistema digital

Fidelizacion Puntos para compras y beneficios.
Inteligente
Descuentos y experiencias Alianzas
exclusivas. Estratégicas
Experiencia Con:wpra onllhg,_ retira en tu sede o
. envio a domicilio.
Omnicanal Lo

Fuente: Elaboracion propia ::iiiiiiiii:



Ejemplo de Marcas Similares

Tiendas similares

Harvard COOP MIT Coop Rewards Program
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Tienda con beneficios para su Productos premium con Acumulacién de puntos en Venta online y presencial sin
comunidad. membresias. compras. fidelizacion




Innovacion y Beneficios

:-_._‘ .'1 - ::T_I = = -.--.-
~y e
4 Rosario
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:Por qué somos diferentes?

Un estudiante compra una ‘ I

Recibe la chagueta en su .

domicilio en maximo 2 Puede redimirlos en experiencias
chaqueta desde ClubGSB. ; .
dias. Usa los puntos para un exclusivas como cenas en
Acumula puntos en T ,
U clienta descuento en una certificacion  restaurantes aliados, descuentos en
' para tramites personales o parqueadero o derechos de grado
laborales

¥| Fortalece el sentido de pertenencia de estudiantes y egresados.
¥ Modelo de fidelizacion que incentiva la recompra y el engagement.

¥| Aporta ingresos adicionales a la Universidad mediante un canal digital optlmlzado. Loesaaiii
¥ Diferencia a Rosario GSB de otras escuelas de negocios en Colombia.
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Aspirantes, funcionarios y docentes

Estudiantes

Profesionales en formacion posgradual con interés en
exclusividad y networking.
Estudiantes activos o en reserva de cupo en las diferentes
maestrias del portafolio GSB.

Egresados

Egresados que desean mantener su vinculo con el
GSB.

Tanto aspirantes como estudiantes y egresados: Gerentes,
directores de area, analistas, consultores, emprendedores.



Estudio de mercado

Herramientas de Estudio de Mercado

Encuestas y Focus Groups

Google Trends

Evaluacion de intereses de Ila comunidad GSB
(principalmente estudiantes y egresados, posteriormente
también funcionarios y docentes).

Analisis de tendencias en
productos universitarios.

Analisis de Redes Sociales

SimilarWeb

ldentificacion de interacciones y
Benchmarking de trafico en tiendas preferencias de usuarios.
de universidades competidoras.




E-Commerce

q;%ig Rosario
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E-Commerce

iLO QUIERO!

s N

co y composicion visual
A

oria del color
en principios
atidad visual y k
icion visual pai

Micrositio

@ClubGSB.com

MUG
$48.000 00

Fuente

Agregar al carrito




E-Commerce

) O _ . T UAD o
/ C Tienda virtual club GSB Y
ienda virtual clu Qﬁé’& Rﬁsarlo

CREACION DE CATEGORIAS Y PRODUCTOS

Integracion medios de pago

I\l

PROMOC

Unete a la WiXapp b

Tienda Virtual
Club GSB

Ver calalogo

Acercade
Nosotros

o

INSPIRADOS

GRATIS

° GET PROMO
POR COMPRAS SUPERIORES A $100.boe™ Y
b
P

Politica de Privacidad
Declaracion de
Accesibilidad

Politica de Envio
Términos y Condiciones
Politica de Reembaolso

/' I
Fuente: (v ANRRRNIRR



https://brendamendez.wixsite.com/tienda-virtual-club

Meéetodos de Pago y Logistica

Métodos de pago disponibles

Tarjetas de crédito y débito

Pagos en linea a travées de PSE.

Billeteras digitales

Pago con cupdn bancario

La Universidad dispone de una plataforma de pagos
Integral que garantiza seguridad y confianza en cada

transaccion. {

QF{ \

uente: Elaboracion propia



Meéetodos de Pago y Logistica

Y,
,

{ ,
\ / C}

n__/

s
Opciones Logisticas

Envios Nacionales: Cobertura en toda
Colombia (Actual aliado de |la Universidad

ENVIA)

Retiro en sede: Opcidon de recoger en la
sede GSB de |la 93.

Expansion Internacional: Evaluacion para
envios a egresados fuera del pais.

Inventario y Bodega: Gestidon centralizada
para optimizar stock y tiempos de entrega
(en sede GSB).

» Para envios en Bogota, la entrega sera de maximo 2 dias habilesy "_‘X/ _
sera gratuito el envio. ? | /
« Para envios nacionales e internacionales los tiempos y valores :'"

seran segun los lineamientos de la transportadora

P

- »r sente: Elaboracion propia



Estrategia de Marketing Digital

)0

& TIPOS DE CONTENIDOS
Contenido Educativo _ _
Beheficiot v ush Ha Promociones y exclusivas
productos Lanzamientos y descuentos

Contenidovisual / _~4  Contenido interactivo

Fotografias y videos

Testimonios y experiencias
de productos

de la comunidad GSB

Fuente: Elaboracion propia



Estrategia de Marketing Digital

— PUBLICIDAD DIGITAL cLOB

EMAIL MARKETING

L=y T

GOOGLE ADS
Campanasdirigidas a la
comunidad GSBy
egresados

Estrategias de fidelizacion y
recompra

Captacion de publico
INnteresado en productos
premium universitarios.

Se definira segun ROI
proyectado y KPIs.

$15.000.000



Metricas y KPls

MEDICION c’fﬁis

GSB

Tasa de Conversion Ticket Promedio Crecimiento de Usuarios
Activos
% de visitantes que compran  Valor promedio de compra Incremento en registros y

transacciones

Retencion y Fidelizacion Impacto de la Publicidad

Uso del sistema de puntos y recompra ROI de campanas en Meta Ads y Google Ads

Fuente: Elaboracion propia



Metricas y KPls

MEDICION

1=~ Ei' N

Google Analytics Hotjar

Mapas de calor y grabaciones para

Seguimiento de trafico - . :
o Y optimizar la experiencia de usuario

comportamiento del usuario

EPs NG
CRM y Dashboard
Meta Business Suite rerno
Analisis de campanias en Monitoreo de compras, puntosy
redes sociales recompensas

Fuente: Elaboracion propia



52 Rosario
oY AT

G S B
Graduate S
Universi da deI R oooooo

Social Media Marketing

Docente
Santiago Gutierrez
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Brand essence

ros estudiange '5 Universidad'del
Y dalrio
En comun O () ©

“ueStfa Marca

Nuest

COn proposito ‘ " " i
i _ « Reconocimiento por tradicién « Me inscribo porque necesito encontrar gente
.« Anhelo de exclusividad y prioridad d':t'"ta a las mismas personas con las que me +« Mi nivel de estudios no me permite
+ Habilidades erenciales de rodeo - ik d | ..
= - e Me inscribo porque quiero rodearme de Exehisividad SRR A ST e s Exclusividad

liderazgo
+ Habilidades blandas y humanistas

personas con mejor posicién laboral que la * Me siento menos que otras personas con

mas estudios

ESTRATEGIA

+ Acreditaciones internacionales SRR . . I : : i
P « Me inscribo porque tengo la posibilidad de * Me siento frustrad@ por haber dejado mis
- + Calidad de docencia ascender en mi empresa estudios por otras obligaciones
vcelenonineneiE T I Y * Me inscribo porque quiero crear mi propia * Necesito lavar el titulo de pregrado a travé
k . :'m;:_vresa:b " i de un posgrado en una mejor universidad
:ra'n:s:g:t:::r::ecT:n:z:cz:':neu:nor_"::a; Rosario GSB: ] * Quiero dejar de ser emplead@ toda la vida Rosario GSB:

P \ q P Tu puerta a un mundo exclusivo de Tu puerta a un mundo exclusivo de
una pareja estable calidad y oportunidades, para calidad y oportunidades, para

construir redes que inspiran. construir redes que inspiran.

Liderazgo con proposito

Ecluch i EN COMON Liderazgo con propdsito EN COMUN
Exclusividad Desempeno

Reconocimiento - Reconocimiento [ Administracion

Innoyacién . Compromiso con el éxito Innovacion el ARl
Sentido de comunidad Personalizacién Sentido de oS Aorendizaie
(networking) Innovacion en la metodologia (networking) pl b .-]
Tradicion y modernidad Calidad de ensefanzas y Tradicion y modernidad gl) a Oer\atl\k/)(.) t
“Nova et Vetera” recursos “Nova et Vetera” aclggaem@() lente
Acreditaciones Transparencia Acreditaciones

internacionales internacionales

Excelencia académica Excelencia académica

Rosario GSP UNIR

Liderazgo con propdsito EN COMUN

Exclusividad
Reconocimiento T N Transformacion

Innovacion Trabajo bien hecho

Sentido de comunidad . . .
A Vision humanista
(networking)

Tradicién y modernidad Visién practica
“Nova et Vetera” Excelencia
AcredltaFlones Calidad
internacionales

Excelencia académica

Rosario GSP INALDE

El valor que nos destacan y que elegiremos es: Rosario GSB:
e Exclusividad Tu puerta a un mundo exclusivo de calidad y

Por ende, este serd nuestro BRAND ESSENCE oportunidades, para construir redes que inspiran.

Fuente: Elaboracion propia



Objetivos

24 Rosario

TOFU: Visibilidad

e Optimizar el trafico organico con 5 M de busquedas en el ano para lograr la consolidacion del
posicionamiento de Rosario GSB en motores de busqueda con la creacion del Blog GSB.

e Alcanzar 0.04% de leads en el ano, mediante estrategias de atraccidon y nutricidon , posicionando las maestrias
del Rosario GSB como una oportunidad exclusiva de desarrollo profesional y networking de alto nivel.

o 7

MOFU: Interaccion

e Incrementar el porcentaje de interacciones en YouTube por encima del 2% anual con la comunidad ClubGSB,
optimizando |la presencia digital y desarrollando programas de fidelizacion a través de la App ClubGSB vy el
blog.

<
O
=
<
e
-
"2
LLI

o 7

BOFU: Conversion

e Convertir el canal de YouTube en apoyo fundamental para toda referencia sobre el ecosistema ClubGSB,
aumentando la visibilidad con la comunidad con 4.500 Seguidores en YouTube en el ano



AUDIENCIAS

Pulpo de segmentos
Rosario
Estudiantes (pago con recursos :

propios) CL

Estudiantes patrocinados por
empresas

ACTUALES

Estudiantes financiados por
otras entidades

: Aspirantes naturales
%@ Rosario

& GSB _
T CLIENTES POTENCIALES Empresas patrocinadoras
Universidad del Rosario

Egresados de pregradoy
especializaciones

Estudiantes desistidos por retiros
voluntarios (motivos personales)

PERDIDOS Convenios con empresas- negociables
fallidas

Prioridad 1

Prioridad 2

Apirantes desistidos por retiros para
Prioridad 3 otra Universidad

Fuente: Elaboracion propia



Arquetipo
El Amante #24 Rosario

Brand Essence: Exclusividad y Seduccidon

Concepto creativo: Estudiar te hace brillar- estudiar también es vanidad - El |lujo de estudiar te hace brillar

El conocimiento te dara poder, el poder te hara brillar - formarse es un lujo, el lujo eres tu.- El irresistible deseo de
aprender - El irresistible deseo de brillar por lo que sabes.

Propuestas de copy:

-Tener cosas muy valiosas te hacen ver mejor: como tener una Maestria

-Algunos presumen de lo que llevan sobre sus cabezas; nosotros de lo que llevamos dentro
-87% de las personas se sienten mas atractivas al culminar estudios superiores

-Vanidad no es sdélo relativa a la belleza, es relativa a lograr todo lo que te propones

Recursos visuales:
e Celulares
e Sombrero
e Modelo hombrey mujer
e Coctel

Propuesta visual de los anuncios:
Anuncios publicitarios minimalistas, con fotografia sencilla con fondo blanco, que represente exclusividad y
seduccion. Debe contener un QR vy la imagen del GSB.




... Proyecto Integrador
i Fases 1,2, 3

LIDERES con
PROPOSITO

Aplicacién de pieza



dad

iIen es vanl

e 7

Estudiar tamb

Objetivos

20a5ario
TOFU: Visibilidad

« Optimizar el trafico organico con 5 M de busquedas en el ano para lograr la consolidacion del posicionamiento
de Rosario GSB en motores de busqueda.

o Alcanzar 0.04% de leads en el ano, mediante estrategias de atraccidon y nutricidon , posicionando las maestrias del
Rosario GSB como una oportunidad exclusiva de desarrollo profesional y networking de alto nivel.

Tipologias de audiencia

Estudiantes desistidos por
retiros voluntarios (motivos
personales)

Estudiantes (pago con Egresados de pregrado y
recursos propios) especializaciones

Contenido pago Contenido pago Contenido organico

Fuente: Elaboracion propia



PAINS

Memegrafia

Estudiantes (pago con recursos propios)

No hay claridad sobre el futuro,
pero aun asi debe seguir con lo que

se tiene.

7 N se & donde vay

La frase "No sé a donde voy" refleja
la falta de direccién que muchas
personas sienten en sus estudios,

carrera o vida personal

Advierte l|la realidad del
mercado laboral.

vy

Que tenga trabajo no
significa queitenga dinero,
ok?

Muchos profesionales sienten
que estan estancados en sus
trabajos, pero no saben como
salir de ahi ni gque opciones
tienen para avanzar en sus
carreras

Yo en el trabajo:

Saquenme de aqui

Percepcion de las dificultades
en los procesos
administrativos, sobre todo en
apoyo financiero como becas
o financiacion

El de la beca: lo veo nervioso, no se coma las

Ty

i
L

La dificultad para acceder a
oportunidades cada vez es
mas constante, pues con
POCOS recursos, un porcentaje
importante de la poblacion
ven limitadas sus opciones
educacion

24 Rosario

Insight 2 - Pain 1:

lronia como camino
narrativo: un aviso que dice
‘los ejecutivos andan de
corbata y los mensajeros
tambiéen. Los pilotos usan
gorra y los vigilantes
también.

En el GSB no nos importa

como luces al entrar sino
como brillas al salir.

Fuente: Elaboracion propia



INSIGHTS

Critica al mercado laboral actual de

primer empleo

LQuién eres y por gué no me
ejas ser feliz?

No responde

al proceso

de

seleccion con su diferencial frente a

la competencia

Entrevistador: ;por qué deberiamos

contratarte?

Yo:

'P ratando

Memegrafia

El verdadero lujo no es tener
dinero, sino estar actualizado

con las plataformas digitales
' ,

L.
Nolsefalde

pero ojala®acepten tarje

t'h‘t‘tll.ullln'n.'".-l lrmuu‘.

Los profesionales busan
programas de posgrado que les
garanticen mejores
oportunidades laborales, pero
sienten incertidumbre sobre si
realmente lograran conseguir
un trabajo bien remunerado

Sé quelestas ahi, trabajo con
salario digno, te voy a encontrar

Al acercarse a los 30 anos
muchos estudiantes
profesionales sienten que
deberian haber alcanzado
ciertos logros, como
estabilidad laboral Y
profesional, buscan opciones
gue los ayuden a sentirse en

control de su futuro

Yo aferrandome a los 20's porque no quiero

llegar a los 30

Con tantas herramientas de |A
y su facil acceso, algunos
trabajos pueden ser
automatizados, reduciendo las
oportunidades para los recien
graduados

A

—
b r.
a&giend@ comojusan unallAlpara

reemplazarllalcarrera quelllevos
% anoslestudiando

ays¢ Rosario

Insight 3 - Pain 3 :

Testimonial como camino
narrativo: un escenario en
el gue un empresario gue
comenzo desde cero narra
SuU ascenso (Mario
Hernandez, Arturo Calle) y
Se clerra con la frase: Si no
encuentras oportunidades,
entonces debes pensar en
crearlas.

Fuente: Elaboracion propia




Memegrafia

'3 Rosario

%

PAINS

Expone la verdad de muchas
personas que comparan sus
logros acaemicos o]
profesionales con los de otros
y pueden sentir fustracién

Mi hermano recibe su
Titulo universitario

No existe un diferencial por
acceder a educacioén superior,
los egresados quieren ser una
"Coca-Cola en el desierto",
pero solo un pequeno
porcentaje lo logra

ol

L ’
TERMINE LA
i i Pt
IUNIVERSIDAD,
SO0Y ESPECIAL'Y
POR FIN SERE
RICGD!

Se muestra la verdad
emocional donde muchos
estudiantes sienten que no
tienen las herramientas o el
camino claro para lograr
tener control de su futuro

Soylel propig_arguitept
mi'viday se me estalcayendo
lalconstruccion

Los estudiantes pueden sentirse
desmotivados o inseguros sobre
su eleccion de carrera porgue
no tienen claridad sobre como
los beneficiara en el futuro

Frote, sme puedo camobiar de lugars

Desde aqui no alcanzo a ver
el porqué elegi esta carrera

Muchos estudiantes desertan por
sentir que no estan en la carrera
correcta

Yo después de llorar porque me equivoque de
carrera:

A estudiar

Angustia y frustracion del
estudiante por haber escogido la
carrera incorrecta

Insight1- Pain 1:

A traves de un taller
exclusivo de empleabilidad,
un egresado destacado del

Rosario GSB en alta

gerencia compartira

estrategias para destacar

en procesos de seleccion,
porgue un trabajo de lujo
Nno es casualidad.

En el GSB, estudiar es un
lujo que te abre las
puertas a oportunidades
reqales.

Fuente: Elaboracion propia



Estudiar también es vanidad

Estudiantes (pago con
recursos propios)

Contenido organico

Objetivos

RQsario

MOFU: Interaccion

Incrementar el porcentaje de interacciones en YouTube por encima del 2% anual con |a
comunidad ClubGSB, optimizando |la presencia digital y desarrollando programas de
fidelizacion a través de la App ClubGSB vy el blog.

Tipologias de audiencia

Estudiantes desistidos por
retiros voluntarios (motivos
personales)

Contenido organico

Fuente: Elaboracion propia



INSIGHTS

PAINS

Memegrafia

Estudiantes (pago con recursos propios)

No hay claridad sobre el futuro,
pero aun asi debe seguir con lo que

se tiene.
Y £
- Noseadonde voy

La frase "No sé a donde voy" refleja
la falta de direccion que muchas
personas sienten en sus estudios,
carrera o vida personal

Advierte la realidad del
mercado laboral.

vV

Que tenga trabajo no
significa que:tenga dinero,
ok?

Muchos profesionales sienten
que estan estancados en sus
trabajos, pero no saben como
salir de ahi ni que opciones
tienen para avanzar en sus
carreras

Yo en el trabajo:

Saquenme de aqui

Percepcion de las dificultades
en los procesos
administrativos, sobre todo en
apoyo financiero como becas
o financiacion

e la beca: lo veo nervio 20, N0 e coma las

almaorzando.

La dificultad para acceder a
oportunidades cada wvez es
mas constante, pues con
POCOS recursos, un porcentaje
importante de la poblacion
ven limitadas sus opciones
educacion

4 Rosario

Insight 3 - Pain 2:

Organizar webinars informativos
y lives quincenales con la
directora del Rosario GSB, quien
hablara sobre los beneficios
exclusivos del ClubGSB—como
la acumulacion de millas,
certificados gratuitos y
experiencias VIP—y como estos
privilegios no solo te ayudan a
avanzar en tu carrera, Sino que
te permiten ser admirado en el
mundo profesional.

No basta con tener un
posgrado, el verdadero lujo es
estar en el lugar donde todos
quieren estar: el GSB.

Fuente: Elaboracion propia




Memegrafia

Aspirantes naturales

INSIGHTS

PAINS

Critica al mercado laboral actual de
primer empleo

P
L1

2 Quién eres y por gué no me
ejas ser feliz?

No responde al proceso de
seleccion con su diferencial frente a
la competencia

Entrevistador: ;por queé deberiamos
contratarte?

Yo

/
: 1“’ ratando

El verdadero lujo no es tener
dinero, sino estar actualizado

con las plataformas digitales
G )

pero ojala®acepten tarjeta'p

rI'n-"ii\.unum-:-l t

Los profesionales busan
programas de posgrado que les
garanticen mejores

oportunidades laborales, pero
sienten incertidumbre sobre si
realmente lograran conseguir

un trabajo bien remunerado

E

Sé que estas ahi, trabajo con
salarie digne, te voy a encontrar

Al acercarse a los 30 anos
muchos estudiantes
profesionales sienten que
deberian haber alcanzado
ciertos logros, como
estabilidad laboral y
profesional, buscan opciones
que los ayuden a sentirse en
control de su futuro

Yo aferrandome a los 20's porgue no quiero
llegar a los 30

Con tantas herramientas de |A
y su facil acceso, algunos
trabajos pueden ser
automatizados, reduciendo las
oportunidades para los recién
graduados

ojviendolcomolusaniuna IA'pQré
reemplazar’lalcarrera quelllevo
afnosjestudiando

24 Rosario

Insight 2 - Pain 2:

En un mundo donde la
Incertidumbre laboral es
comun, tener claridad es un
lujo. En el GSB, valoramos
tus preguntas porque
sabemos que cada duda

pbien resuelta es una joya
gue te acerca a tu éxito
profesional.

Si el lujo es poder y éxito, no
te quedes con las dudas. En
el Rosario GSB
transformamos tus

preguntas en
oportunidades reales.

Fuente: Elaboracion propia




Memegrafia

54 Rosario

Expone la verdad de muchas Se muestra la  verdad
personas que comparan sus emocional donde muchos
logros acaemicos o estudiantes sienten que no
profesionales con los de otros tienen las herramientas o el Insight D . pain 2:
y pueden sentir fustracion camino claro para lograr

tener control de su futuro

Mi hermano recibe su
Titulo universitario

sentir gue no estan en la carrera tuyo"
I NSIG HTS ' correcta
- : Yo después de llorar porgue me equivogue de En el Rosa rio GSB, Sa bemOS

“El lujo esta a un paso de ser

Muchos estudiantes desertan por

carrera:

gue el verdadero lujo no es

Soylel propig_lﬁtguitec,t SOIO tener Un tftUlO, £
milvida'y, se me estalcayendo

laicenstrucciont

acceder a oportunidades
exclusivas. Te enviamos por

No existe un diferencial por

acceder a educacion superior, Los estudiantes pueden sentirse
los egresados quieren ser una desmotivados o inseguros sobre error un correo con ofertas
‘Coca-Cola en el desierto’, su eleccion de carrera porque o laborales premium que solo
pero solo un  pequeno no tienen claridad sobre como A EStl.ldlal‘ - | 3 d :
porcentaje lo logra los beneficiara en el futuro estan a :j:‘l cance ae qu[gnes
pAI NS & N Angustia y frustracion del COﬂtIﬂuan su formaCIOﬂ.
[ seniine s "t AR R Tugar estudiante por haber escogido la

IURIVERSIDAD,

R carrera incorrecta Retoma tu camino y accede

by _— a las oportunidades que

solo un estudiante del GSB
puede tener.

Desde aqui no alcanzo a ver
el porqué elegi esta carrera

Fuente: Elaboracion propia



Objetivos

BOFU: Conversion

Convertir el canal de YouTube en apoyo fundamental para toda referencia sobre el
ecosistema ClubGSB, aumentando la visibilidad con la comunidad con 4.500 Seguidores
en YouTube en el ano

Tipologias de audiencia

©
(]
RS,
c
©
>
7))
()}
C
‘O
0
£
)
)
L
O
-
)
()]
L

Estudiantes desistidos por
retiros voluntarios (motivos
personales)

Estudiantes (pago con
recursos propios)

Contenido organico Contenido organico

Fuente: Elaboracion propia



PAINS

Memegrafia

Estudiantes (pago con recursos propios)

No hay claridad sobre el futuro,
pero aun asi debe seguir con lo que
se tiene.

- Noseadsnde voy

La frase "No sé a donde voy" refleja
la falta de direcciéon que muchas
personas sienten en sus estudios,
carrera o vida personal

Advierte la realidad del
mercado laboral.

A |

Que tenga trabajo no
significa queitenga dinero,
ok?

Muchos profesionales sienten
que estan estancados en sus
trabajos, pero no saben como
salir de ahi ni que opciones
tienen para avanzar en sus
carreras

Yo en el trabajo:

Saquenme de aqui

Percepcion de las dificultades
en los procesos
administrativos, sobre todo en
apoyo financiero como becas
o financiacion

El de la beca: lo veo nervioso, no se coma las

unas

Yo: Estoy almorzando.

La dificultad para acceder a
oportunidades cada vez es
mas constante, pues con
pOCOS recursos, un porcentaje
importante de la poblacion
ven limitadas sus opciones
educacion

ays¢ Rosario

Insight 3 - Pain 3:

En el GSB, preguntar por
flnanciacion, becas o
descuentos, no es una
simple consulta, es dar el
primer paso para conseguir
los beneficios mas
exclusivos que no todos
pueden tener. Porque un
verdadero lujo es poder
acceder a las mejores
oportunidades sin
limitaciones.

Fuente: Elaboracion propia




Memegrafia

Aspirantes naturales

INSIGHTS

PAINS

Critica al mercado laboral actual de

primer empleo

. Quién eres y porgué no me
ejas ser feliz?

No responde

al proceso

de

seleccion con su diferencial frente a

la competencia

Entrevistador: ; por qué deberiamos

contratarte?

Yo

‘J
: ”f ratando

El verdadero lujo no es tener

dinero, sino estar actualizado

con las plataformas digitales
T

e —
Nolsefaldonde mellleyell:
0 SiH

pero ojala®acepten tarjeta porque’y oty

efectivoinunca trallm:.

Los profesionales busan
programas de posgrado que les
garanticen mejores

oportunidades laborales, pero
sienten incertidumbre sobre si
realmente lograran conseguir
un trabajo bien remunerado

-

Sé gue estas ahi, trabajo con
salarioldigno, te voy a encontrar

Al acercarse a los 30 anos
muchos estudiantes
profesionales sienten que
deberian haber alcanzado
ciertos logros, como
estabilidad laboral V
profesional, buscan opciones
que los ayuden a sentirse en
control de su futuro

Yo aferrandome a los 20’s porgue no quiero
llegar a los 30

Con tantas herramientas de |A
y su facil acceso, algunos
trabajos pueden ser
automatizados, reduciendo las
oportunidades para los recien
graduados

olviendolcomolusanjuna IA'pg\ré
reemplazar’lafcarreraiquelllevo
anosjestudiando

4 Rosario

Insight 3 - Pain 2:

Campana testimonial
conectado a la emocional y
aspiracional de sentirse
exclusivo por la vanidad que
genera estudiar una
maestria GSB, donde los
protagonistas sean
egresados, porque
Nno cualquiera puede decir
gue tiene una maestria del
Rosario GSB, pero quienes la
tienen, saben que e/
verdadero lujo no es solo
tener dinero, es estar
preparado para liderar.

Fuente: Elaboracion propia




Memegrafia

Rosario

INSIGHTS

PAINS

Expone la verdad de muchas
personas gue comparan sus
logros acaemicos o
profesionales con los de otros
y pueden sentir fustracion

Mi hermano recibe su
Titulo universitario

No existe un diferencial por
acceder a educacion superior,
los egresados quieren ser una
"Coca-Cola en el desierto",
pero solo un pequeno
porcentaje lo logra

_.,31'_

F B i
. JERMINE LA
| IUNIVERSIDAD,
SOY ESPECIAL'Y
I POR FIN SERE
RIGD!

Se muestra la verdad
emocional donde muchos
estudiantes sienten que no
tienen las herramientas o el
camino claro para lograr
tener control de su futuro

Soylel pmpig_gr_’lguitept

milviday seime estalcayendo
lalconstruccion

Los estudiantes pueden sentirse
desmotivados o inseguros sobre
su eleccion de carrera porque
no tienen claridad sobre cémo
los beneficiara en el futuro

Frote, sme puedo cambiar de lugars

Desde aqui no alcanzo a ver
el porqué elegi esta carrera

Muchos estudiantes desertan por
sentir gue no estan en la carrera
correcta

Yo después de llorar porque me equivoque de
carrera:

A estudiar

Angustia V frustracion del
estudiante por haber escogido la
carrera incorrecta

Insight 2 - Pain 1:

En el GSB, no solo estudias,
te diferencias. Cada persona
que refieres no solo tiene
acceso a una educacion de
lujo, sino que tu recibes
peneficios exclusivos que te
acercan mas al club mas
admirado: "Los graduados
del GSB".

SI ya formas parte de algo
exclusivo, ;por qué no
compartir el lujo?

Fuente: Elaboracion propia
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Analitica y toma de
decisiones

Docente
Juan Felipe Cordoba Cifuentes
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Contexto
S5e 27.5% &5 Rosari
} 74.6M USD 99% - 51%

Gasto Anual en Publicidad Interacciones y engagement
con Influencers @ @ en LinkedIn
N
2
412M USD =

0.33%

147% vs.
poblacion

Numero de
conexiones moviles :
O ﬂ

36.8M

I 2

Usuarios en redes
sociales

uente: Reporte Digital Colombia 2025, Kantar-

Paper Tendencias Colombia 2025,
Metricool 2025




{ )o

Consolidacion en el mercado

Mivel moderado-bajo de consolidacidon en el mercado.

Bajo

Jugadores clave
unir.net
uniandes.edu.co

urosario.edu.co

Dominios del mercado

G

Tamano del mercado

Mercado total disponible (TAM)

BOO M

-lu--""-"'I

200 M

[4

Benchmarking Web

Do

Lrir,fat

Alto uniandes, adu.co

Wrasaricedn,co

Cunta de mer...

Trafico del mercado

148,4 M 125 %

60,28 %

ohshusiness, school

inalde. edu.co

Coste del trafico del merca

$34,9 M 22508 %

Mercado disponible atil [SAM)

.......

600 M 'q-"""--——-,--""’.--""*l-'—_"'_"
I .\"’,ﬂ"""——-—--

usergicarboleda.ed,

ViBRANDES Unkeos Paginas 1 visia Duirgcicin med, de wisita Taga 42 mababe Forticipacian en las

VIR aS

B 216 % 5 T29.11% 1x1E L3112 % 48,63 % L2441 % &0,.78 %
1488 L1942 % 48 T31.72% 11:03 +158% 80,28 % L2587 % 24 06 %
oM TLOE W 48 T21.8% 1005 L1068 % 48.B5 % 41472 % 7,99 %
FAaM 411,98 % 4.4 131,14 % 0741 L4034 % 4266 % L1684 % 75 W
F2M8 41301 % 29 L2553 % Add L3325% &1,8F % T2047 % 2,84 %
91,9 mil 421682 % 25 F11.78% 0535 +318.35 % Bada s +1.08% 0,09 %

¥ Trafico inferior

¥ Interaccion competitiva

¥| Crecimiento positivo en paginas por visita
¥ Mejor retencion de los visitantes



Audiencia

TRAFICO ORGANICO REDES SOCIALES DE LA AUDIENCIA DISTRIBUCION EN REDES SOCIALES

Ciominio Traficn socisl onganico Distribucion en redes sociales £, Exportara CSV
1 Instagram Facesnk Tiwittar Otro
urir,fak E73mil T84 5% 1Trﬂ LITLI m LI nthI n
"
nimngdes, aduco FET.2mil TEAOT % “ gd 53 '}E “ 5'41-43 l]";
. Marcado
urosaricaedu,co 868 mil 7222 % ;
absbusin, I
usergicarboledased, ., 31, 5mil 32 mi % racehuul-:_ ||'|E.|:E" [ usErgioar... _
e

. . Urosario.s... [

obsbusiness, school 13,3 mill 747,386 % oy 7 O} &
foaz% @ 73.89 % iandes...

inakde.edu.co N 1.2 mil sin cambios N e .

The Community linked

lives ¥ Trafico inferior

v, Nuestra audiencia esta en YouTube

Omnicanalidad como ¥ X, LinkedIn e Instagram Posts muestran una baja escalabilidad organica
foco del negocio

Fuente: GSB - Data Sector y Audencia Mar 24 - Feb 25, SEMRush




Benchmarking Social Media

> P‘J_;' Administracion Uniandes 26% 5k 39% 0.19% 0.7

rlljb Administracion Uniandes 7 DK | 6% {_] 2?% 0.9 0.37%

@ e s 32% 7k 2.3% 0.25% =

@ MALDE Business Schaol 40K 0ET% 0.11% o 4 6%

@ usiness Schos Y4k 1.4% 0.013% 0.2 S J YOUTUbe es Ia plataforma con Ia

mayor interaccion por seguidor.
Hosane GSE 40% 5 5 2.6% 0.35% . . 7
¥ Nuestra competencia esta en

@ ! s Universidad en [nternat 333k  oaos 0.0015% 1.5 3.6% YoUTUbe, nOSOtros no.

@ Universidad Intemacional e La Fioja [LINIE) 1% 291k 2 7% 0.047% 33
S V| El contenido en video
UBItD Meas & ka deracha esle ur e Ty o S0 T L) O 4.":-|'.||. wa AL, Alal Tl
PErﬁIE'E |::.|:|I'| ma‘E ‘EwuideE s arriba, mids rdpida crece el perfil. Los F:"'rlh" TS EOI0S0S 56 pusoen encantrar en la parte
superior derecha

aprovechara esta alta capacidad de
S E retencion y engagement.




Buyer Person

u O Edad <

Desde 21 anos
hasta 50 anos

Ocupacion

Gerentes, directores de area, analistas,
consultores, emprendedores,
empleados del sector de la maestria de

iNnterés.

Intereses

e Profesional joven o con experiencia que busca
crecimiento y oportunidades de Networking a
través de una maestria.

e Es digitalmente activo, investiga opciones de
financiamiento y valora el retorno de inversion en
su educacion.

e Para captar su atencidén, debemos segmentar
mejor los anuncios, destacar beneficios clave y
utilizar estrategias de retargeting que refuercen su
interésy lo lleven a la conversion.

Género 1 Rosario

Femenino y Masculino

Socioeconémico

Ingresos medios y altos.
Estratos 3 al 6

Demograficos

Residentes en Colombia,
principalmente regioén
metropolitana y Caribe.

Este analisis optimiza la toma de decisiones en
marketing digital, permitiendo campanas mas
efectivas y con mayor retorno sobre la inversion (

Fuente: Universidad del Rosario, SIAR




Real Buyer Person

Natalia Plazas Torres

e Abogada corporativa con mas de ocho
anos de experiencia en el ambito legal.

e Se ha desempenado como lider de
equipos legales y es especialista en
Derecho de la Empresa.

e Ademas, cuenta con formacidon como
conciliadora en derecho. Actualmente,
ocupa el cargo de Coordinadora Legal en
Annar.

ywi Rosario

Camilo Garcia Sarmiento

e Profesional colombiano especializado en
analisis de datos, inteligencia de negocios
y tecnhologias relacionadas.

e Actualmente, se desempena como
Especialista en Analitica en WOM
Colombia.

e Es egresado de la Universidad de La Salle
en Bogota y cuenta con mas de 500
contactos en LinkedIn.

15 mil a 21 mil personas (usuarios de META)

Fuente: (META, Linkedin 2025) 0



https://www.linkedin.com/in/natalia-plazas-torres-60698779/overlay/about-this-profile/
https://www.linkedin.com/in/camilogarciasarmiento/overlay/about-this-profile/
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usqueda organica (leads) las publicaciones eguidores
Inalde 247 mil 0 0,11% 4K
. Métricas de
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OBS Zuine 1.8 M <0,01% 1.4% 14K oferencia
(Mercado,
m UNIR 22,6 M 0,02% 0.0015% 333K competencia,
propias, y etc.)
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'} Jlos Andes 11,8 M 0,06% 0,27% 7K
Rosario - - - =
* G5B 4t M <0.01% 0% 24
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leads YouTube
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meta

Fuente: (Fanpage Karma, SEMRush, s.f.)



0,04% de conversion en
leads en el ano

KR

2% de interacciones en

YouTube anualmente

Destino digital

Consolidar a Rosario GSB como referente lider en formacion posgradual
de negocios a través de un ecosistema digital integrado que potencie

su visibilidad orgdnica, optimice la generacion y conversion de leads,
y fortalezca su presencia e interaccion en plataformas audiovisuales

durante los proximos 12 meses, contribuyendo asi a la optimizacion
economica de la Universidad del Rosario mediante una propuesta de
valor diferenciada que represente los beneficios exclusivos de
pertenecer a la comunidad del ClubGSB.

©
COMPRA ;%% “SERVICIOS °©ﬁ”
]
CLUB
GSB
.,.. ©
.QO?-O. CONECTA DESCUBRE DESCUBRE @

| Muchas mas |

conexiones que
puedes ampliary
gestionar de acuerdo
| a tus intereses |

h 4

CREA TU ECOSISTEMA

DE RELACIONAMIENTO '
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KR

-

¥
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5 M busquedas

orgdnicas en el ano

KR

4.500 Seguidores en
YouTube en el ano
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7w . 28 2%  Universidad del
ados clave esperados y tacticas a ejecutar ke Rosario

14M 1,6 M -

e Lanzar el blog de Rosario GSB

con una estructura optimizada e Publicar 8-10 articulos
para SEO (c:jmtegorl'as adicionales con enfoque en
o060 estratégicas como liderazgo, tendencias de negocios vy

innova.cién, tendencias en educacion ejecutiva.
negocios, etc.). « Cada entrada del blog debe
- e Crear 5 articulos fundacionales iniciar con un video tipo Short
5 M de busquedas de alto valor con palabras clave de YouTube con la resefa del

- long-tail 'y optimizacion en contenido.
en e/ ano metadescripciones,
encabezados y URL amigables.

#RosarioGSBes_ 2,0 M k

VEs 2
A

. Vo del traf * Publicar cada entrada de blog « Publicar un articulo interactivo
Cre(f"'.n'ento Progresivo ?, trafico como contenido en LinkedIn y sobre la propuesta de valor
organico y consolidacion del EAETA,COQSeé"aCGSG la paglﬂafde diferencial relacionada

. . . osario ara mayor trafico i i
posicionamiento de Rosario GSB en e e P Y sllfEifElneits Bl CoeEEe e
) rererencial. integrador de la app ClubGSB
motores de busqueda. e Generar alianzas con medios y que permita generar
blogs del sector para backlinks expectativa sobre el mismo.

de alta autoridad.




4.500 Seguidores
en YouTube en el

ano

#ClubGSB

Convertir el canal de YouTube en
apoyo fundamental para toda
referencia sobre el ecosistema
ClubGSB, aumentando la
visibilidad con la comunidad.

ados clave esperados y tacticas a ejecutar

g8oo B

Publicar video introductorio
explicando qué es ClubGSB vy
como beneficia a los estudiantes
del Rosario GSB.

Optimizar titulos y descripciones
con palabras clave como
“networking para ejecutivos”,
“beneficios exclusivos GCSB" vy
“‘comunidad de negocios”.

Crear 3 Shorts semanales con

‘.m
e

e Hacer una serie de videos de

casos de uso reales vy

testimonios de usuarios. E

2,200 k

Creadores de contenido UGC en
la comunidad de estudiantes y
egresados para publicar Shorts
con tips exclusivos sobre cémo
sacarle el maximo provecho a
ClubGSB.

Realizar un sorteo en Instagram
para quienes se suscriban al canal
de Rosario GSB y que tengan la
aplicacion descargada, contando

1,500 I\

walkthrough (tutorial)
mostrando todas las
funcionalidades de la app.
Incluir llamadas a la accidn
(CTAs) en los videos para
descargar la app o unirse a la
comunidad.

SuU experiencia con alguno de los

— E

A

Crear videos sobre tendencias
de networking y educacion
ejecutiva, vinculando a ClubGSB
como solucion clave.

Compartir todos los videos en
LinkedIn y foros empresariales
para atraer el publico objetivo
deseado.

4
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1.

e Publicar videos con preguntas
al inicio y final, fomentando e Crear contenido “; Sabias
comentarios y participacion. que..?” sobre beneficios
PPN * Responder a cada comentario exclusivos de la App ClubGSB.
en menos de 24 horas para e Hacer un reto en Shorts
incentivar conversaciones. donde los estudiantes y
o o o e Incluir encuestas en la pestana egresados comenten su
2/3 de ’nteraCCloneS “Comunidad” sobre temas de la experiencia con la app,
App ClubGSB Yy el blog. invitando a sus amigos a
en YOUTUbe animarse para iniciar su
experiencia en RosarioGSB.

anualmente

#SoyClubGSB 0,8% k

A

. e Realizar un en vivo mensual con A | : . g
Convertir YouTube en un canal de expertos y embajadores de la ‘ Ugl‘_e”t?(;nesa enreCIL;enCIeastaﬁ:
iNteraccion activa con E comunidad GSB sobre temas ,F,)u \Cacl . P

) del blog. Comunlidad con debates sobre
comunidad, aumentando la . Comentarios fijados tendencias del sector.
presencia \Y fidelizacion en torno a estratégicamente para impulsar > eIy £ . interaccion
la A ClubGSB v el blo el engagement con frases como: LS promowendo. 2 e

PP Y 9 “Comenta '#SoyClubGSB” si 20 EILE Ly UEREET
: : incluyendo las demas redes
quieres que te mencionemos en sociales
000 g nuestro proximo video.” :
[}
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¥

0,010% 0,013% I

e Crear E-books exclusivos para

socializar en todas las redes: “Las » Retargeting en redes sociales,
5 estrategias que utilizan los llegando a quienes visitaron la
CEOs para potenciar su carrera: web pero no completaron el
Un analisis desde el Rosario formulario con anuncios como
GSB" - Acceso solo con registro. “Aprovecha esta oportunidad
0 « Landing pages de |los Unica: Tu futuro en el Rosario

0, 04% de programas optimizadas GSB empieza aqui”.
o - implementando  contadores o Clasificar a los leads segun nivel
conversion en Ieads reg.re.sivos para inscrip.ci.én de interés y enviar contenido
anticipada con beneficios personalizado que impulse la

en e/ aﬁo exclusivos. E conversidn

#QuieroserGSB 0,017% k

A

o . . « Eventos  presenciales  de « Demostraciones personalizadas
Optimizar la generacidon y conversion "etYV°rk,'t“9= ?0'0 q Pa“} de la App ClubGSB, mostrando
: : préinscritos, rerorzando e cémo el ecosistema digital
de Ie.a,ds med!ah,te estrategias .Ejle valor de la exclusividad y it 5 experioncia
atraccion, nutricibn y conversion, generando contacto directo académica y la proyeccion
posicionando las maestrias del Rosario =l PR CE 2R, profesional.
) : e Mostrar cémo Rosario GSB
GSB como una oportunidad exclusiva T e I e
de desarrollo profesional y networking Superior.d ) y " Imayores
. oportunigades apborales en
de alto nivel. ( comparacion con
Z instituciones.
V‘ .\I
b ‘/.

o<

-
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on General de KPIs

L oy 2 Rosario

KPI META ANUAL T2
Blsquedas Organicas 5M 14 M 20M 1,6 M
Seguidores YouTube 45M 800 22 M 1,5M
Interacciones YouTube 2% 0,5% 0,8% O, 7%
Conversién Leads 0,04% 0,010% 0,017% 0,013%

Inversién total anual $16.8 M ’

Pauta META (Blog): $4.5M
Incentivos UGC ClubGSB: $1.8M
Retos en Shorts: $4.5M
Retargeting: $6M

Fuente: (Claude, 2025) O

C



Analisis de rendimiento por canal
e # Rosario

#SoyClubGSB #QuieroserGSB

#RosarioGSBes_ #ClubGSB

Crecimiento progresivo del trafico Convertir el canal de YouTube en apoyo Convertir YouTube en un canal de Optimizar la generacidon y conversion
organico y consolidacion del fundamental para toda referencia sobre interaccion activa con la comunidad, de leads mediante estrategias de
posicionamiento de Rosario GSB en el ecosistema ClubGSB, aumentando Ia aumentando la presencia y fidelizacion atraccion, nutricion y conversion,
motores de busqueda. visibilidad con la comunidad. en torno a la App ClubGSB y el blog. posicionando las maestrias del Rosario

GSB como una oportunidad exclusiva
de desarrollo profesional y networking

de alto nivel.

Fuente: (Claude, 2025)
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Analisis de impacto para tacticas SEO

Q,;ﬁ,g Rosario

TACTICA

IMPACTO

COSTO

ROI ESTIMADO

Articulos optimizados SEO

+525M de busquedas

Backlinks

+480 busquedas

Videos tutorial

+770 seguidores

Reto en Instagram, enlazado
a Video Shorts

+525 seguidores

Contenido “;sabias qué?

+0.32% interaccion

E-books/Landings
optimizadas

+0.10% conversion

Alto, teniendo en
cuenta que no
hay costo de
Inversion

Fuente: (Claude, 2025) O




Comparativa de tacticas con/sin inversion

KD ) % RESULTADO )
TACTICAS SIN INVERSION
Busquedas organicas '735% 27%
Seguidores YouTube 08% 32%
Interacciones YouTube 62% 38%
Conversion Leads 55% 45%

Las tacticas organicas sin inversion directa podran generar entre el 55% y 73% de los resultados
totales en todos los KPIs establecidos. Este patron sugiere una oportunidad significativa para

optimizar el presupuesto y garantizar la sostenibilidad de la estrategia digital a largo plazo.




Conclusiones y Aprendizajes de la proyeccion

basada en analitica

) o4 RUSAIIC

e Reorientar recursos hacia contenido SEO de alto rendimiento:  Implementar sistema de medicién para estrategias organicas:
Los articulos optimizados generan +525 busquedas sin inversion directa. Desarrollar KPls especificos para cada tactica sin inversion permitira
Destinar parte del presupuesto actual para amplificar esta estrategia identificar oportunidades de optimizacion adicionales y justificar futuras
podria multiplicar estos resultados con minima inversion adicional. asignaciones de recursos.

e Consolidar el ecosistema educativo digital en torno a ClubGSB: o Balancear el presupuesto de retargeting:
Esta plataforma debe funcionar como el eje central que conecte todas las Con $6M (35.7% del presupuesto total) destinados a retargeting, existe
iniciativas, ya que las tacticas relacionadas con su promocidon muestran una oportunidad para reasignar parcialmente estos recursos hacia la
consistentemente los mejores resultados en engagement. potenciacion de estrategias organicas de alto impacto ya comprobado.

« Expandir la estrategia de walkthrough videos: e La estrategia digital de Rosario GSB muestra un potencial

excepcional para la optimizacion de recursos, donde una

Con +770 seguidores generados sin inversion, esta tactica demuestra ser la redistribucion estratégica del presupuesto hacia las tacticas organicas
mas efectiva para el crecimiento en YouTube. Asignar recursos para mas efectivas podria generar un crecimiento exponencial,
produccion profesional de este  formato podria potenciar contribuyendo significativamente al objetivo de optimizacion
significativamente su alcance. econdmica de la Universidad.

Fuente: (Claude, 2025) O
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GSB en Cifras

maestrias UR

< > O l 916 matriculados en 1 OSi

} 62% colombianos
estudian maestrias

Corresponde al 3% de admitidos que realizaron su
proceso en la Universidad del Rosarioy el 1%
corresponden a programas directamente del

De 63.000 personas que realizan portafolio GSB.

posgrados en Colombia.

W=k
1 / 189 nuevos matriculados en

9.213 son admitidos pero | Rosario GSB en 2023
no se mat”CUIan El 79% de admitidos a las maestrias del Rosario GSB
El 76% toma la decisidén de matricularse en las diferentes toma la dgqgc’m ﬁnal.mente de matricularse e
|ES para iniciar su primer semestre. Iniciar su primer semestre.

Sin embargo, estos 189 matriculados en las maestrias del GSB tan solo representa el 1% de la poblacién que
estudia maestrias en Colombia. Los demas eligieron otras IES para iniciar su formacion.

Con el fortalecimiento de la propuesta de valor a través de ClubGSB esperamos
aumentar la cantidad de matriculados que eligen Rosario GSB.

Fuente: SNIES data 2023
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Estudio SNIES Derechos Reporte Oracle Referencias
Pecuniarios UR SIAR
e 1.254 admitidos en . . . Matriculados antiguos e SNIES data 2023.
maestrias Urosario. » Elvalor de la matricula del 2023-1 (cursan 2do y 3er .
. admitidos en primer semestre de ciclo), pagaron un total de 2023,
estudiante matriculado fue de $1.669.371.244 en matriculas e Reportes SIAR.
e 916 matriculados a primer $ 26.770.789 en 2023 . Matriculados 2023-2
semestre en maestrias * Elvalor de la matricula es (cursan 2do y 3er ciclo),
Urosario. dado por la pagaron un total de
. matriculados en 2023 en el $ 2.647.147.268 en
en semestre (13 en promedio). matriculas
« Elvalor de las matriculas se . Total matriculados 2023

establece anualmente de
acuerdo con el IPC.
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Ingresos ano base

PIOEE ENERD  FEBRERO  MARZD ABRIL MAYD JUNKD LoD AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE MNOMIEMBRE DICIEMBRE Total Afo 1
Ma==ina en Adminstracion 3 b b b a 3 b b 3 3 b 3
* i
Mae=ing en Markeine 2 z z 2 2 2 z z 2 2 z 2
4
Ma==ina en Adminstracion en
3 = = 3 4 3 = = 3 3 = 3
Salud 24
Volrmeres Mae=ina en Liderazzo I 1 1 1 1 I 1 1 1 ] 1 ]
Estratesico para b Sosheni bilidas 11
Ma2=ina =n Emprendimisnic e
. 3 = = 3 | 3 = = 3 3 = 3
InnowaCon a1
Mestna i:'!'-l:l:lrl'.rﬂl:ﬂl:l\:vl'lF'l.lhlh:.:l g 1 1 1 1 g 1 1 1 L 1 L
¥ =u Geshon B

Mz2stna en Mepooos y Derecho

Maestna en Adminstraciin 4604157  AED4.167 AED4.167| 4604167 504167 AGDANST  AED4.1E7|  4.E04.167 4604167 AGD4.167 4504167 4504167
4,604.167
Maestia en Harketine 4335500 4335500 4335500 4335500 2 4335500 2 4335500 4335500  4.335.500 4335500  4.335.500 4.3E 500 4335500
4.335.500
Mz==ing =n Adminstracidn en
4335500 4335500 4335500 4335500 2 43355000 4335500 4335500 4.335.500 433500 4.335.500 L3500 4335500
Ealud 4.335.500
Ma==ing e=n Lidermzso
Precics : " 198883 3.588.833  3.588.833| =soesssz  zoemsar | 30EAE23 | 2068833 3.088.833 Zoe8.p3z 3.986.833 amemea 3982233
Extriesco para a Soshen bl 3.988.833
Maestna en Emprendimicnto e E.DEEEST  EOBGEET  G.OGEEET| GOG6E6T  GOSGG57  GOGEES7 E.OGEEET  E.OEE.EET G.OEEEET  6.0GG.EE7 BOGEEET 5085557
Innovaoon 6.066.667
Mesina =n Comratacion Fublica 1546172 3546172  3546.172| ISMEITE  3S4E17F | 3546172 3546172 3546172 ZSMEITZ  3.546.172 ASMETE 3.945.172
¥ = Gzshion 3.345.172
Mae=tnia en Mepncios y Derecho 1955788 3055748 2 3855748| 3SEsT4E 0 3SESTME | 3555748 0 38955748 3.955.748 ZSEC.7AE | 3555748 AEE TS 3.955 745
3.955.748
Precio Promsadio 44651788 4451798 4461798 A4451.THE 4461788 4461788 4451798 4461798 2 4.461.7BE 4451798 2 4.461.758 44651798 4461788
11620080 I1E20.040 1LED0.040 11650040 11620040 11520080  11G20.040  116320.040 11620040 11,620,080 11.620.040 11620040 139440476
8.671.000 B.E71.000 B.E71.000 £.671.000 8571000 B.E7L.000 B.E71.000 B.ET1.000 £.671.000 8.,671.000 2571000 BETLOO0 104062000
12283817  12.983.917 12783817  1P2E3917 12253917 12283917 12283917 12283547 12283917  12.283.917 12.283.517 12283917  147.407.000
YVenia Brula 4.855.431 3.E55.441 3.EEE. 431 ol == e | SEs Az 4.858.431 3.E58.431 3.E5E.431 aesE. 43l 4.858.431 SE55431 4.855.431 43877167
15.442.424 15,442,424 15,442,424 1S 445 454 15447 4048 15,442,424 15,442,424 15,442,434 15,442,424 15,442,424 15,442,424 15,442 424 135 308091
2.536. 875 3.535.825 3.53E.BI5 bl = S 2535805 2.536. 8B5S 1.535.825 T.53E.BI5 53R BIS 2.536.825 25K 555 25355055 30.441.83&
3.041.710 5.041.710 5.041.710 5041 710 9041710 3.041.710 5.041.710 5.041.710 S04, 710 3.041.710 9041 710 3041710 108500536
otalingresos Estado Fnanciern ™ E3.25234F 2 GATSZ34E  G3252346 263252345 2 G3D52346F 2 GAISI3ME GRTSIAME 63252 34E 63252385 2GATSII4E 63 TSI 35 63,252 345  759.028.155

TT antpgoos 33-1  1.EES.3T1 244
1132 antigmes 732 2647 147 268




GSB en Cifras Pagina 154 de 169

.-'ﬁ“f Universidad del

\ ° -
Supuestos Proyeccion
2 a 5 afios

I

. Droéramas GSB.
« Bofetin de ASCUN sobre cifras SNIES 2016-
2023,
_.—="e Inflacién 2024 Vrs Proyeccién inflacion 2025 y
2026.

90 %

e 9 maestrias Venta de producTasa de Suponemos que los Segun BanRep se realiza
GSB en 2025 crecimiento anual programas de maestria proyeccion del valor del
. compuesta (CAGR): del Rosario GSB seguiran crédito para cada

. Segun ASCUN La una senda de programa de maestria,
crecimiento similar a la partiendo de los precios

del conjunto de de 2023 y aplicando un

22 % posgrados del pais (3,1 % ajuste anual de IPC
en 2016 a 2023 |o que anual).

equivale a una



Maestria en Administracion

Maestria en Marketing
Maestria en Administracion en
Salud

Maestria en Liderazgo
Estratégico para la Sostenibilidad

Maestria en Emprendimiento e
Innovacion

Mestria en Contratacion Publica
¥ su Gestion

Maestria en Negocios y Derecho

VALOR DEL

VALOR DEL

CREDITO SEMESTRE (segiin

ACADEMICO

2023
2.125.000

2.001.000
2.001.000

1.541.000

2.800.000

1.521.310

1.825.730

créditos
matriculados

44 525.000
22.011.000

24.012.000

22.092.000

30.800.000

25.4598.340

25.560.220

Clasificacién Nombre del Producto - Servicio Afio Base Afio2 Afio 3 Ao 4 Afo 5

Volumenes

Total Volumen 130

GSB en Cifras

Ingresos proyeccion 2 a 5 anos

Maestria en Administracion

Maestria en Markesting

Maestnia en Administracion en Salud

Maestna en Liderazgo Estrategico para la

Sostenibilidad

Maestria en Emprendimiento e Innowvacion

Maztna en Contratacion Publica y su Gestion

Maestna en Megocios y Derecho

an

24

27

32 k<] 34 35
% % 27 28
3% 37 38 40
12 12 12 13
2 k<) 35 %

2 8 3 3
2 30 31 2
138 142 147 151

Maestna en Administracion

4604157 4.843.583 5.042.170 5.193.435 5.349.238
Maestria en Marksting
4.335.500 4560545 4.747.8945 4890383 5.037.055
Precios Maestria en Administracion en Saled
4.335.500 4. 560545 4.747.8945 4 890383 5.037.055
Maestria en Liderazgo Estratégico para la
Sostenibilidad 3.988 £33 4,196,253 4368299 4.499 348 4,634,328
Maestria en Emprendimiento e Innovacion
G.066.557 5.382.133 G.543.801 5.843.115 7.043.408
Maztna en Contratacion Publica ysu Gestion
3846172 4.151.373 4.321.579 4.451.776 4.584. 763
Maestria en Negocios y Deracho
3.935.748 4.161.447 4.332.067 4 462 025 4595 8BS
Precio Promedio 4.666.133 4.908.772 5.110.032 5.263.333 5.421.233
135 440 475 155.527.217 157.352.180 1777162739 188722248
104.052.000 116.354 585 124 BE0.002 132613821 140 825,595
147 407 .000 164 835,663 176.813.335 187 825 579 199,504 342
43877167 49 064,582 52.600.023 25,921,258 09,384 451
Venta Bruta 185 3005.091 207.215.106 222,402 257 236.173.629 250801586
30.441 B 24.041.152 36, 035.425 237598 063 41200828
108500525 207.215.106 222,402 257 236.173.629 250801586
1.e55.371.244 1.756.178.549 1.828.181.865 1.883.027.325 1.535.518.145
2.647.147 258 2.784. 758 525 2.888.573.682 2.8985.944 852 2.073.523.301
|'Int.a-l Ingresos Estado Financi 5.075.546.667 5.475.6308.326 5£.730.303.011 5.934. 242 536 6.145 283 892

r

Rosario




e Crecimiento proyectado de nuevos estudiantes:
De 189 en el ano base a 216 en el ano 5.

e Ingresos estimados por matriculas:
De $2.647 millones a $3.075 millones en cinco anos.

e Incremento anual promedio:
3% en tarifas de matricula, con un crecimiento
sostenido en nuevos inscritos.

e Sostenibilidad del proyecto:
Basada en ingresos recurrentes por matriculas y
oportunidades adicionales por servicios integrados en
el ecosistema digital ClubGSB.

Ano base

Proyeccion de Nuevos Matriculados e Ingresos por Matriculas

Matriculas | Millo I'IE'_E- I

1

A ]
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o
i
i
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L




GSB en Cifras

T

JULID 8@ AGOSTOE) SEPTIEMERIE OCTUBRIE NOVIEMBRE DICIEMBRE

5 Rosario

TOTAL 8

Costos Fljos

Costos variables

Costos Mbdos

Par=onal administrativo (directo
G5B

Marketing y Publicidad

Aszeo yviglancia

Computadores y Softwarns

Per=onal docenta

Total Costos Fijos 77.837.071 77837071 77837071 T77837.071 77.837.071 87.037.071 77.837.071 77.837.071 77837071 77837071 77837071 87.037.071 952444852

Salario personal temporal

[meonitora) administrativo GSEB)

Lhiles, Papeleria Y Fotocopias

Total Costos Varlables

Servicios Publicos (Tanfa Base +

Consumo)

Mano de Obra
15,000 (e

Mano de Obra
E.600.000

Mano de Obra
11,400 00D

Materizs Primas

173167

Mano de Obra
A0.E37.904

Mano de Obra
245.333

Materizs Primas
250.000

15.0:0:0.000

&.600. D0

11.40:3.000

179.167

40.857.904

245.333

A00. 0D

12.000.000

6.500.000

11.400.000

179,167

40.657.904

245,333

370,000

15,000 0eDe

E.600.000

11.400. D0

175,167

40.857.904

245.333

240,000

15003000

5. 500 D0

11. 40000

179.167

A0.557.904

245333

320000

Z8.200.000

G.500.000

11.400.000

179167

A0L657 90

245,333

350,000

12, 000y Qee

E.600.000

1140000

179.167

A0.657.904

245.333

Z20.000

19003000

&.600. 00D

11.40:.000

173.167

40657904

2453313

2601 0

405333 2645333 2615333 2 585333 26656333 2606333 2 465333 2 506333

Costos de Fabricacion
10.716.655

10.716.666

10.716.666 10.716.666

89.049.070 89.199.070

10.716.6566

10.716.665
10.716.666
89.139.070

10.716 666
10.716.666
88.119.070

10.716.666

10,716,565

10.716.666

10.716.666 10.716.666 10.716.666
98.350.070 89.019.070 89.0569.070

15.0:x3.000

6. G0 DD

11.40:3.000

179,187

400657904

245333

270000

515.333 565.333 5656.333 445.333 6.563.996

10.716.666

15,0000 Dele

2600000

1140000

179.167

A0.657.904

245.333

Z20.000

10.716.565

10.716.666 10.716.666
89.068.070 £9.119.070

15.00:0.000

6. G0 M

11.40:0.000

179167

400657904

245.333

210000

10.715.666

28.20:0.000

6. S0 O

11. 400000

179167

A 657.904

245333

2010 Do0ed

10.715.666

246400000

79,200,000

135, B0.000

2.150.004

487 804 348

2843.955

ZUE20. M

1238.555.552

10.716.666 10.716.666 128.5680.992
89.108.070 98.196.070

1.087.608.840

Costo de Venta

Materias Primas 423 167.0
Mano de Obra FrA03.237.0
Ciostos de Fabricacion 10.715.666,0

2781670
Fr.o03.237.0
10.716.655,0

549.187.0
779032370
10.716.666,0

318.187.0
T7.803.237.0
10.716.666.0

455,167,
779032370
10.716.655.0

338.187.0
87.103.237.0
10.716.666,0

3558.157.0
T7A03.237.0
10 716.666,0

439, 167.0
T7.903.237,0
10.716.565,0

4491670
77.5903.237.0
10.716.666,0

435.167.0
T7A03.237.0
10.716.666.0

AB9.167.0
77903 237.0
10.716.655,0

3791670
87.103.237.0
10.716.655,0

2. FD.004,0
9532380440
1:28.5809.552.00
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Clasificacion B TipodeGasto B  Naturaleza B

FangE_DEUE_IE_'E_mﬂ Gasto Administrativo
cuota fija {edificio G5B} 45.000.000 45.000.000 45.000.000 45.000.000 45,000,000 45.000.000 45,000,000 45,000,000 45,000.000 45.000.000 45,000,000 45.000.000 540,000,000
Parzonal administrative  Gasto Administrativo
5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 7.500.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5. (00000 5.000.000 7.500.000 E5.000.000
3astos Fijos iCafetenia y restaurante Gasto de Venta
25.000.000 25.000.000 25.000.000 25.000.000 25,000,000 25.000.000 25,000,000 25,000,000 25,000,000 25.000.000 25,000,000 25.000.000 300.000.000
5 fijos (todo riesan
E‘g“”:_ﬁ _IJDE [__ |:-.r Gasto Administrativo
del edificio, polizas) 1.833.333 1833333 1833333 1833333 1833333 1833333 1833313 1833313 1833313 1.833.333 1.833.333 1.833.333 21.999.99G
Impuestos {pradial] Gasto Administrativo
150,000,000 150.000.000
Total Gastos Fijos 76.833.333 76.833.333 76.833.333 76.833.333 226833333 79.333.333 76.833.333 76.833.333 76.833.333 76.833.333 76.833.333 79.333.333 1.076.995.906

Elementos De Asza Y
Emenios Le Azeo Gasto Administrativo

Cafeteria de planta 300.000 1000000 1.200.000 E00.000 1.350.000 T40.000 620.000 850.000 1000, 00 1.0 00D 1003000 200 00D 10.4:20.000

astos Variables Viaticos, transporta Gasto Administrativo
E30.000 230.000 412.000 B33.400 340.000 730000 2333400 4,243 EDD

Mensajena (Emaal Gasto Administratieo
- 16.700 Z2.000 67\ 105.700

Total Gastos Varlables 300. 1.000.000 2130000 1050000 1366700 1.152.000 1.513.400 850.000 1.340.000 1.772.000 1.067.000 1.133.400 14.774.500

Senvicios Publicos (Tarf
ETVICIDS FLBACEE VTR Gasto Administrative

Base + Consumao) 1.E00.000 2.200.000 2. 100,000 2.500.000 2900000 3.100.000 2000000 2600000 2,000, D8 3. 2000 000 3. 100,000 2.500.000 21.600.000
Gastos Mixtos Telafomia Con Tarifa

Basica ¥ Consumo Gasto Administratieo

Adicional 200,000 230,000 180,000 220,000 190100 230.000 125,000 1000300 125.000 145,000 130,000 115,00 2.011.000

2.000.000 2.550.000 2.280.000 2.820.000 3.080.000 3.330.000 2.125.000 2.700.000 3.126.000 3.345.000 3.230.000

79.133.333 80.383.333 81.243.333 80.703.333 231.290.033 B83.815.333 B80.471.733 B0.483.333 81.290.333 81.9560.333  81.130.333

Gasto Administrativo 825.385.496,0
Gasto de Venta 300.000.000.0
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Mes 3: KR 2.0 M de busquedas
Pauta en META para el blog con
enlaces a la pagina de Rosario

GSB para
referencial.

#RosarioGSBes_

mayor

#SoyClubGSB

Mes 2: KR 0.7% de interacciones YT
Incentivo para reto en video Shorts de
estudiantes a sus amigos para iniciar
su experiencia en RosarioGSB

(Descuento de 500mil en maestria).

trafico

estudiantes

nversion total anual $36 M

Mes 3: KR 2.200 seguidores YT
Bonos de tienda rosarista para
creadores
contenido UGC,
experiencia con ClubGSB

Universidad del

Rosario

iy o

-

x.

$5M

de
contando su

#QuieroserGSB

Mes 2: KR 0.013% de conversion en
leads
Pauta retargeting para quienes
visitaron la web, pero no dejaron sus
datos
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e Talento a un clic: Directorios empresariales con busqueda
[por cargo o empresa.

e Oportunidades reales: Acceso a vacantes, prdcticas,
mentorias y alianzas.

e Capital relacional: Networking exclusivo con egresados y
docentes lideres.

e Espacio para crecer: Comercio dfiliado, visibilidad de
servicios y conexidon con inversores.

o8

Inviertan en una comunidad que : ﬁj
convierte la educacion en CJ
conexiones de alto impacto.

CONSULTA Y SERVICIOS

LECLN - [T https://www.youtube.com/sho



https://www.youtube.com/shorts/0psqoZJi9Tk

GSB en Cifras

Estados Financieros

ys4 Rosario

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Total Vienta Bruta 5.075.546 667 5.475.639.326 5.730.303.011 5.834 242 536 6.146 283 882
Devoluciones y descuentos (%) 20,0%| 20,0%| 20,0%| 20,0%| 20,0%
Total Devaluciones y Descuentos 1.015.109.233 1.0895.127 855 1.146.060.602 1.185.848.507 1.229.256.778
Total Vienta Meta 4.060.437.334 4.380.511.461 4,584 242 408 4. 747 3594 029 4.917.027.113
Costo de Ventas 1.087.e08.640 1.144.1e4 500 1.191.075244 1.225.807.501 1.263.611.727
Litikdad Bruta 28972828 484 3.236.346 961 3.393.167_165 3.520.586.527 3.653.415.387
Margen Bruto 7% F4% F4% F4% 7%
Gastos Administrativas £25.385.45% £58.305.542 903.906.0c5 931.023.251 958.553.049
Gastos de Ventas SO0 0000 0a0e 315.600. 00 328.539.600 38,305 788 348.347 662
Presupuesto de Mercaden 36.000.000 J7 E72.000 39.424 752 A0.207 495 41.825.719
Utikdad Operacional - Ebit 1.811.442 988 2.014.569.420 2.121.296. 744 2 210.559 994 2.304 08B.057
Merzen Ebat 45% 45% 45% 47% 47%
Andlisis Vertical Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Costo de Ventas 27% 264 26% 25% 26%
Litilkdad Bruta T3 Td3s T4 T4 FL L
Margen Bruto 0 034 034 01 Db
Gastos Administrativas 2014 2014 204 2014 2004
Gastos de Ventas T3 T34 T3 T3 70
Presupuesto de Mercaden 134 134 134 134 1%
Litilkdad Operacional - Ebit 45 4534 45% AT% A7
Merzen Ebat 034 034 034 034 (I

Analisis Homzontal
Ano 4
2o Ss dvh Auh
L 034 0ot Do
L o4 4 L
ta L o 4 L
At 434 34 34
St Ss dvh Auh
1oh 034 0ot Do
ah 434 3uh Juh
ah 434 3uh Juh
At 434 3t 34
11w o4 4 L
3% 134 1o 1o

Comentarios Estados Financieros

Los presentes estados financieros corresponden a una proyeccion
basada en supuestos, donde se contempla un incremento del 3%
anual en el valor de las matriculas a partir del afo 2. Los ingresos
incluyen no solo las matriculas de los nuevos estudiantes que
ingresan en los dos semestres del ailo base, sino también las de los
estudiantes antiguos que contintan cursando el segundo y tercer
ciclo de las mismas maestrias.
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jinvertir en Club GSB es mas que financiar una app!

Al ser parte del ClubGSB, podran:

N g |
5 |
7 3
\ | BW MMO_BI ™ Conectarse con lideres y talentos como docentes o aliados.
= / } ,},_ ¥ Ampliar su red de contactos estratégicos en entornos
mag|5teres del e académicos y corporativos.

® Acceder a formaciéon a la medida y consultorias con

Rosa rio GSB! conexiones de valor inmediato.

# Vivir la experiencia desde adentro, cursando una maestria

ROSARIOGSE () CLUBGSE (O .
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Conclusiones

1. Optimizacion y Consolidacion de un ecosistema digital estratégico con club GSB:

e El desarrollo del ecosistema digital ClubGSB evidencid ser una solucidon innovadora como intra emprendimiento necesaria para
mejorar la experiencia del estudiante de magister, optimizar procesos administrativos y fortalecer el sentido de pertenencia a la
comunidad académica. La integracidn de servicios en una unica plataforma movil permite una experiencia mas intuitiva, eficiente y
diferenciadora, alineada con la propuesta de valor.

2. Branding y posicionamiento SEOQO:

e Cabe resaltar que las tacticas enfocadas en contenido organico, como el blog GSB optimizado para SEO y los videos en YouTube,
demostraron una alta eficacia en la generacion de trafico, interacciones y leads sin necesidad de grandes inversiones. Este hallazgo
destaca la importancia de construir activos digitales propios y sostenibles como pilar de la estrategia de marketing a largo plazo para
el reconocimiento y posicionamiento de marca.

3. Impacto sobre la sostenibilidad financiera institucional:

e La propuesta permite aportar de manera concreta a la disminucidon del déficit econdmico de la Universidad de Rosario (Rosario GSB).
El incremento proyectado de la conversion de leads en el Funnel y del numero de estudiantes matriculados, esto gracias a una oferta
mMas clara, accesible y diferenciada, que se traduce en mayores ingresos recurrentes para la Universidad y un mejor aprovechamiento
de sus activos digitales y humanos para atraccion y diferencial estratégico.
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Conclusiones

4. Enfoque en experiencia de usuario (UX) y fidelizacion:

e La implementacion de funcionalidades como la priorizacion de servicios, el sistema de millas para acumular y el directorio de
networking profesional no solo responde a necesidades identificadas mediante investigacion, sino que fortalece la fidelizacion de los
estudiantes y egresados. Esto contribuye a la construccion de una comunidad activa que apoya el posicionamiento del Rosario GSB

CcOomo una institucion de élite.
5. Necesidad de medicion constante y estratégica:

e La estructuracion de KPIsy métricas especificas por canal permite tomar decisiones basadas en evidencia y ajustar las estrategias con
metodologias agiles. Esta practica resulta fundamental para sostener el crecimiento digital y asegurar el cumplimiento de objetivos
comerciales y académicos, especialmente en un entorno de alta competencia como el de la educacidn posgradual local e

internacional.

Conclusion General:

e En conslusion, el proyecto Rosario GSB representa una apuesta integral por la transformacion digital en la educacion ejecutiva. Su
enfoque combina innovacion tecnoldgica, marketing estratégico, analisis de datos y experiencia de usuario, consolidando una ventaja
competitiva para la Universidad del Rosario en el mercado latinoamericano de formacion de lideres empresariales y con propdsito.
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