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La Universidad del Rosario, a través de su unidad académica Graduate School of Business (GSB), se ha consolidado
como una escuela de formación posgradual orientada a profesionales y ejecutivos que buscan transformar su
carrera mediante maestrías 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 aplicación institucional de servicios académicos. Sin embargo,
esta herramienta está siendo objeto de transformación estratégica en el marco de este proyecto integrador, para
evolucionar hacia un ecosistema digital más robusto y alineado con los valores diferenciales del GSB.

Así nace ClubGSB, una app de fácil descarga y navegación que permitirá construir una comunidad digital
exclusiva, donde estudiantes, aspirantes y egresados podrán acceder no solo a sus servicios académicos, sino
también a comercios aliados, portales de networking, medios de pago, acumulación 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 público que confía en el sello Rosario GSB.
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La Universidad del Rosario cuenta con una unidad académica denominada Graduate School of Business (GSB), la cual
ofrece programas de Maestría a un público corporativo y particular el cual busca una formación de posgrado que le
brinde herramientas y habilidades específicas 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 innovación en este Proyecto integrador, siendo parte de un proceso de
co-branding el cual se integrará con soluciones adicionales a los nuevos aspirantes, estudiantes y egresados como, por
ejemplo: comercios, servicios, medios de pago y portales de relacionamiento profesional. Así pues, presentamos ClubGSB;
una app de fácil descarga e interacción con la cual crearemos una comunidad digital unida entorno a los intereses y
beneficios esperados por los usuarios. 
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Resumen

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:
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

Optimizar el tráfico orgánico del sitio web del Rosario GSB, alcanzando 5 millones de búsquedas en el año mediante la
creación y posicionamiento del Blog GSB como fuente estratégica de contenido relevante y exclusivo.
Incrementar la generación y conversión de leads calificados en un 0,04% anual, a través de estrategias de atracción,
nutrición y posicionamiento de las maestrías como oportunidades diferenciadas de desarrollo profesional y
networking.
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 fidelización y
conversación.
Consolidar el canal de YouTube como eje central de visibilidad del ecosistema ClubGSB, logrando 4.500 nuevos
seguidores en el año y posicionándolo como referente audiovisual de la comunidad GSB.

Objetivos Específicos

Diseñar una estrategia de optimización para la propuesta de valor de los servicios del Rosario GSB con el
propósito de contribuir al déficit económico que tiene actualmente la Universidad, implementando un
ecosistema integrador que represente los beneficios exclusivos por pertenecer a la comunidad de las
maestrías GSB.
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Marketing digital
Docente

Julian Enrique Paez Valdez

ETAPA 1: DIAGNÓSTICO
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Fuente: Universidad del Rosario – GSB, https://gsb.urosario.edu.co/inicio/

Misión
Formar líderes empresariales innovadores y responsables, que impulsen el desarrollo sostenible a través de la excelencia académica, la
investigación aplicada y el compromiso con la sociedad. 
Nos dedicamos a proporcionar una educación integral que prepara a nuestros estudiantes para enfrentar los desafíos globales con
ética, creatividad y un enfoque multidisciplinario.

Visión
Ser reconocidos como una de las principales escuelas de negocios en América Latina, destacándonos por nuestra contribución al
avance del conocimiento, la formación de líderes transformadores y nuestra influencia positiva en las organizaciones y comunidades.
Aspiramos a ser un referente en educación empresarial, promoviendo la sostenibilidad y la innovación como pilares del crecimiento
económico y social.

Sobre
Rosario GSB
Fue creado por la Universidad del Rosario en el 2017 como una escuela orientada a la formación posgradual
en el campo de los negocios.

Trascendemos talento formando magísteres bajo los siguientes principios y valores:

Liderazgo adaptativo e inspirador. Inteligencia colaborativa y networking Pensamiento con sentido por la vida, la
familia y la profesión.
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Somos pioneros en implementar el modelo de Aprendizaje Basado en Retos creado por Apple

¿Por qué elegirnos?

70% 30%Práctico Teórico

Tendrás la oportunidad de vivir una experiencia internacional mientras haces la doble titulación

Máster Internacional en Liderazgo

493 Graduados, posicionados en los siguientes cargos:

Nos posicionamos entre las mejores escuelas de negocios según el Ranking de América en
Economía:
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LOGO PRINCIPAL

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

LOGO COMPLEMENTARIO TIPOGRAFÍA COLOR

Rosario GSB
Brand Book

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

Positivo (color
NEGRO) para piezas

tipo cartas y
comunicados

institucionales.

Fuente Montserrat en
sus diferentes
versiones para

complementar la
identidad de marca.

#FFBE79 Únicamente
para títulos y textos
relevantes, siempre
sobre fondo negro.

Exclusividad
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Portafolio

Maestría en Marketing Digital y
Customer Experience: Desarrolla
habilidades para liderar estrategias de
marketing digital centradas en la
experiencia del cliente.

Maestría en Administración (Tiempo
completo y parcial): Ofrece una sólida
formación en gestión empresarial, con
opciones para ajustar a diferentes
horarios y perfiles profesionales.

Maestría en Emprendimiento e
Innovación: Fomenta el espíritu
emprendedor con herramientas para
crear proyectos innovadores y
sostenibles.

Maestría en Negocios y Derecho:
Integra conocimientos de negocios y
normativas jurídicas, ideal para la toma
de decisiones legales en el ámbito
empresarial.

Maestría en Administración en Salud:
Forma líderes capaces de gestionar
organizaciones del sector salud,
mejorando la eficiencia, toma de
decisiones y sostenibilidad de los servicios.

Maestría en Contratación Pública:
Especializa a profesionales en el área de
compras y contrataciones públicas,
asegurando eficiencia y transparencia.

Maestría en Liderazgo Estratégico
para la Sostenibilidad: Forma líderes
capaces de implementar estrategias
sostenibles en organizaciones.

Página 12 de 169

Fuente: Universidad del Rosario – GSB, https://gsb.urosario.edu.co/inicio/

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


Portafolio

Executive Education ofrece programas especializados para líderes y
ejecutivos, diseñados para desarrollar habilidades de gestión, liderazgo y
toma de decisiones estratégicas. Estos programas combinan teoría y
práctica, enfocándose en la resolución de retos empresariales reales y la
innovación organizacional, con un enfoque global y flexible.

Merchandising Rosarista: La tienda Rosarista ofrece una selección exclusiva de
productos de la marca, disponibles únicamente para compra presencial en nuestra
sede GSB, donde los estudiantes asisten a clases. Estos artículos están diseñados
para fortalecer el sentido de identidad y pertenencia a la comunidad Rosarista; así,
estudiantes y egresados portan con orgullo el escudo de la escuela y consolidan
nuestra marca.
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Ofrece apoyo en la gestión de servicios tecnológicos
vinculados al pasaporte virtual y otros recursos digitales.

Los estudiantes del Rosario GSB tienen acceso a diversos servicios
durante su vida universitaria posgradual, los cuales deben ser
gestionados a través de distintas áreas de la Universidad. Los más
frecuentes son:

Servicios al estudiante
Catálogo de Servicios 2030

Secretarías Académicas

Gestiona trámites y resuelve dudas relacionadas con el plan de
estudios, reglamento académico, correcciones de notas, entre
otros.

CASA UR
Responsable de trámites académicos y financieros, como
certificaciones, reservas de cupo, carnetización, entre otros.

DMU (Decanatura del Medio
Universitario)

Área de bienestar que organiza actividades culturales, citas con
psicología, además de gestionar beneficios y convenios.

CRAI (Centro de Recursos para la Innovación y el
Aprendizaje)

Ofrece asesoría especializada en búsqueda e investigación para
apoyar el desarrollo académico y profesional.

Audiovisuales
Facilita el préstamo de equipos portátiles.
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Ecosistema digital
Corresponde al entorno integrado de plataformas y herramientas digitales que facilita la interacción, aprendizaje y gestión educativa,
conectando a estudiantes, profesores y administrativos a través de contenido, servicios y recursos en línea para impulsar la excelencia
académica y el liderazgo empresarial de sus programas.

Plataformas: Usuarios:

Servicios:Infraestructura:

Laboratorios Servidores

Desarrollo
de software

Página Web

CRM Salesforce 

SIAR
Bzagi

APP Urosario

Redes sociales Ofimática

Office Adobe

Vida universitaria

Soporte plataforma

Capital Humano

Aliados
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Se centra en posicionarse como una escuela de negocios líder en
América Latina, mediante la oferta de programas académicos de
alta calidad que integran innovación, responsabilidad social y
liderazgo global, apoyados por una sólida red de contactos y
recursos digitales avanzados que potencian la formación integral
de líderes empresariales. 

Maketing Digital 
Estrategias de

Contenido (mensaje):
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Canales

PÁGINA WEB
gsb.urosario.edu.co

FACEBOOK
Rosario GSB - Graduate School of Business

LINKEDIN
Rosario GSB - Graduate School of Business

INSTAGRAM
@rosariogsb

4.389
seguidores

1.300
seguidores

2.000
seguidores
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Analítica

Fuente: (Google Analytics, 2024)

1 Página Web ((Julio del 2024)

En Google Analytics, las páginas y pantallas (vistas) de la
web de Rosario GSB representan cada interacción y
sección visitada por los usuarios, permitiendo medir y
analizar el comportamiento del sitio. 

El programa de Maestría en Marketing Digital y
Customer Experience está claramente en alta demanda.
Debería considerarse una mayor inversión en su
promoción, así como la posible ampliación de sus
recursos y servicios debido al alto interés.

Dado el interés variable en diferentes maestrías, se
podría ajustar la estrategia de contenido en el sitio web,
optimizando las páginas menos vistas con mejor SEO,
contenido multimedia, o testimonios que puedan
captar más la atención de los usuarios.

VISITAS

Gráfica N° 1
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Analítica

1 Página Web ((Julio del 2024)

Google fue la principal fuente de sesiones orgánicas con
1.6 mil sesiones.
Facebook e Instagram fueron significativas en las redes
sociales, con 299 y 227 sesiones respectivamente.

La mayoría del tráfico proviene de accesos directos y
búsquedas orgánicas, lo que sugiere que muchos
usuarios ya conocen la marca o están buscando
específicamente los programas de Rosario GSB.

Las campañas pagas en redes sociales están generando
un número significativo de nuevos usuarios y sesiones
(525 usuarios nuevos). Esto indica que las campañas de
pago están atrayendo un público relevante.

BÚSQUEDAS

Gráfica N° 1
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Analítica

2 4Instagram, año 2023

En el año 2023, la cuenta de Instagram logró un
alcance total de 876 mil personas, gráfica 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, gráfica 3.

Gráfica N° 2 Gráfica N° 3

ALCANCE

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

Gráfica N° 4 Gráfica N° 5

VISTAS

Facebook, año 2023

2 4
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Analítica
Instagram, (24 NOV 2023 – 31 DIC 2023)

El número de seguidores durante el año 2023 en Facebook
creció en 241 personas, según la gráfica 6. Mientras que en
los datos mas recientes de Instagram se obtuvo un número  
con un total de 69 seguidores entre noviembre a diciembre
de 2023., gráfica 7. Adicionalmente, la cuenta de Facebook
tuvo buen movimiento de seguidores durante todo el año
destacando el mes de abril con el mayor número, Instagram
en cambio tuvo tiempos muertos por días entre el 17 y 26 de
diciembre.

Gráfica N° 6 Gráfica N° 7

SEGUIDORES

Durante el año 2023, en Facebook se obtuvo una
audiencia del 52.8% en mujeres con un rango de
edades entre los 25 y 65 años y un público menor en
los hombres del 47,2%, según la gráfica 8. En
Instagram también se destaca la tendencia de
mayor audiencia en mujeres con un porcentaje del
53, 7% y un número menor en los hombres del
46,2%, gráfica 9 . 

Gráfica N° 8 Gráfica N° 9

AUDIENCIA

Facebook, 2 ENE 2023 – 31 DIC 20233 24

24
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Analítica

3 LinkedIn (21 AGO 2023 – 31 DIC 2023)

La gráfica nos muestra las impresiones (Vistas) en LinkedIn durante el periodo de agosto a
diciembre de 2023 de dos tipos de contenido: Patrocinado (verde punteado) y Orgánico
(azul); el patrocinado da inicio con un alto número de 75.000 mil a finales de agosto y luego
con una tendencia baja en septiembre, con un total de vistas de 132,756. Mientras que el
orgánico 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 disminución muy rápida en el
tiempo, mientras que el orgánico creció constante y se mantuvo estable durante el tiempo.

Gráfica N° 10

IMPRESIONES

La gráfica muestra las visualizaciones en LinkedIn durante el periodo de agosto a diciembre de 2023, desde el
ordenador (azul) y móvil (verde punteado). Tenemos que móvil inicia con un número 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 ahí, hay una tendencia general a la baja; para un total de 709
visualizaciones. Mientras que en ordenador muestra un incremento gradual hacia finales de julio, con un pico
también cerca del 25 de julio. Posterior se muestra una pronunciada caída y, aunque las visualizaciones
repuntan en agosto, la tendencia general es baja., total de visualizaciones: 295. Podemos decir que la mayor
parte de visualizaciones proviene de dispositivos móviles y los usuarios de ordenadores muestran un
comportamiento más estable, pero con menos visualizaciones. 

Gráfica N° 11

VISITANTES 3
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Baja visibilidad de programas menos populares y los servicios
de la vida universitaria posgradual
Estrategia de redes sociales 
Segmentación y personalización del contenido
Optimización de la estrategia de pago
Estrategia de retención y nutrición de leads

Maketing Encontrados 
Problemas de 

Los siguientes problemas fueron detectados en las publicaciones
de redes sociales y diferentes canales de Rosario GSB, incluyendo
la página web:
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Red neuronal
Desaprovechamiento de los recursos digitales para la divulgación de
los servicios a los que tiene acceso el estudiante.Visibilidad 

Redirección

Canales

Priorización

Falta de una experiencia integrada, personalizada y exclusiva

Actualmente, los estudiantes son redirigidos entre diferentes
áreas porque no saben con precisión quién gestiona cada
trámite.

Los estudiantes no encuentran fácilmente la información
sobre trámites y procesos en la app, la web o redes sociales,
lo que los obliga a comunicarse con las áreas administrativas.

En casos donde el estudiante necesita priorización (por ejemplo, una
certificación urgente), las áreas administrativas no siempre pueden ofrecer
soluciones rápidas debido a los tiempos estándar.
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Red neuronal
Los estudiantes deben acceder a múltiples plataformas (BIZAGI,
Salesforce CRM, SIAR, etc.) para gestionar diferentes trámites, lo que
genera confusión y errores en el proceso. 

Plataformas

App actual

Autogestión

Networking

Los estudiantes necesitan una interfaz intuitiva y un acceso
directo a los servicios que requieren.

Además de la incertidumbre sobre cómo solicitar citas,
existen muchas plataformas de las cuales el estudiante no
conoce su utilidad y cuando las requiere se confunde sobre
la plataforma a la que debe acudir.

El networking es un diferencial de los programas de Rosario GSB, sin
embargo, este sólo se genera entre los estudiantes de un mismo programa o
cohorte.

Mejorar en la experiencia del estudiante durante su trayectoria posgradual
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Planteamiento de soluciones

Aplicación de
autogestión
centralizada

Prioridad en servicios
específicos

Directorio de
Networking Interno

Cápsulas
Informativas

Realizar una campaña educativa
mediante cápsulas informativas en redes
sociales, explicando cómo utilizar todos
los servicios, gestionar trámites y
aprovechar los beneficios exclusivos e
innovadores que ofrece la plataforma.
Estas cápsulas también estarían
disponibles en la app para fomentar un
mayor conocimiento y cercanía entre los
estudiantes y los servicios ofrecidos,
mejorando su experiencia de uso.

NUEVA APP
U. ROSARIO

GSB

La aplicación GSB brindará una
experiencia diferenciada de los demás
niveles de formación de la Universidad
buscando un posicionamiento orientado
al “Privilegio”.
Así pues, Implementa una funcionalidad
de “priorización“ con la cual todos los
trámites se ejecutan de manera más ágil
y se entregan en el destino deseado,
mejorando la eficiencia y satisfacción en
la gestión de trámites; por ejemplo:
Solicitud de certificados, reservas de
laboratorios, citas en CRAI o ampliación
de tiempo de material bibliográfico. 

Unificar todos los trámites y consultas en
una sola aplicación, permitiendo a los
estudiantes gestionar citas de los
diferentes servicios, canales de contacto
de cada área de la Universidad, módulo
de e-commerce para los productos de la
la tienda rosarista y consultar
información relevante en un solo lugar.
Esto optimiza la experiencia y genera
una mayor interacción digital con la
marca.

Crear un directorio general dentro de la
aplicación donde todos los estudiantes
de diferentes programas y cohortes
puedan incluirse, permitiendo que otros
estudiantes los encuentren según la
empresa de interés. Este directorio
facilitaría conexiones profesionales y
alianzas estratégicas, con el
consentimiento de los estudiantes para
el tratamiento y uso de sus datos,
creando oportunidades de colaboración
y networking empresarial dentro de la
comunidad Rosarista.
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Estrategias de marketing
para la competitividad

Docente
Oscar Javier Robayo Pinzón

ETAPA 1: DIAGNÓSTICO
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Ajuste del producto
Los estudiantes de las maestrías de Rosario GSB comprarán beneficios y

transformaciones de estados

Interactúan con un ecosistema digital que
incluye una página 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
únicamente en tiendas físicas, limitando el
acceso a estos.

¿Qué tienen?

A
N
TE
S

¿Qué sienten?
Frustración 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 cómo aprovechar
al máximo lo que ofrece el Rosario GSB. 

Además, el hecho de que los productos
exclusivos solo estén disponibles
presencialmente podría causar una
sensación de limitación y desconexión
con la identidad institucional, afectando
su sentido de pertenencia.

Con la app ClubGSB, los estudiantes
tendrán una plataforma centralizada que
no solo les permitirá acceder a beneficios
exclusivos como reservas en aerolíneas,
descuentos y eventos, sino que también
podrán acumular millas por el uso de la
app. 

Estas millas podrán redimirse para obtener
descuentos en servicios de la universidad,
creando un incentivo adicional para
aprovechar al máximo la aplicación. 

Además tendrán acceso prioritario para
recibir respuestas más rápidas a los
servicios solicitados, e-commerce exclusivo
y un directorio de egresados para facilitar
el networking, así ClubGSB se convertirá
en una herramienta esencial para su vida
universitaria.

Mayor comodidad y satisfacción, 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 más rápidos les generará un
sentimiento de privilegio y exclusividad. 

Además, la acumulación de puntos para
redimir en servicios universitarios
reforzará su motivación y creará un mayor
sentido de pertenencia al Rosario GSB.

¿Qué tendrán? ¿Qué sentirán?

D
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Tráfico

01 - Página web de Rosario GSB
- Redes Sociales 
-Eventos (GSB por un día)
-Email Marketing (Difusión)

-Landing page 
-Redes sociales (Capsulas informativas)
-Newsletter
-Publicidad (Meta & YouTube)
-Eventos (inducción)

Awarnesss

Consideración

02

03
04

- Pasaporte virtual - Correo institucional
-App Store - PlayStore
-Pág web. 
-Landing Page

-Redes Sociales
-Página web 
-Newsletter

Conversión

Lealtad
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Objetivo de Mercado:
Conseguir que el 100% de los estudiantes de todos los programas del GSB descarguen la
App
Objetivo de Comunicación: 
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 solución
tecnológica que favorece al estudiante GSB. 
Posicionamiento: 
¡Un mundo de beneficios exclusivos que la AppGSB ofrece a sus estudiantes!

Estrategia creativa
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¡Bienvenidos a Club GSB! Tu puerta de entrada a un mundo exclusivo de
oportunidades académicas, comerciales y profesionales. Esta herramienta integral
te ofrece beneficios únicos que potenciarán tu experiencia en el GSB. Con
convenios y alianzas estratégicas, accede fácilmente a soluciones que impulsarán tu
futuro. ¡Descubre todo lo que tu Club GSB tiene preparado para ti y lleva tu carrera
al siguiente nivel! ¡Descárgala!

Pieza publicitaria con IA

Tu Club GSB te conecta con oportunidades exclusivas que potenciarán tu
crecimiento profesional y académico. 

Prompt para la IA: "Escribe una introducción atractiva para promover una nueva aplicación
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
cómo puede elevar su carrera."
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Fuentes: (Copymatic, 2024), (Chat GPT, 2024)



Descarga el poder del GSB: 
Conéctate y triunfa con nuestros  beneficios únicos.

Resultado
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Fuente: (DALLE 2, 2024)



Resultado
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Elaborado en: (Murfai, Clipchamp, 2024)URL: https://www.youtube.com/watch?v=lhgJxX6Medk



https://gsb.urosario.edu.co/inicio/ Lead Magnet Página 34 de 169
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Oferta irresistible Página 35 de 169



https://gsb.urosario.edu.co/inicio/ Oferta Central Página 36 de 169
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https://gsb.urosario.edu.co/inicio/ Maximizador Página 37 de 169
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https://gsb.urosario.edu.co/inicio/ Fidelizador Página 38 de 169
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La historia trascurre en el edificio de la sede GSB de la Universidad Del Rosario, a donde llegan tres aspirantes a la
Maestría en Marketing y asisten a un evento “GSB por un día”. 
Uno a uno va llegando al salón 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 salón con alguna queja o sugerencia sobre aspectos básicos pero también más
específicos de su día a día y también de la usabilidad de la App de la universidad; así los ánimos se calientan en
una cantidad de quejas y reclamos los cuales, al final tienen una rápida solución si los estudiantes descargan y
utilizan la App exclusiva del GSB. 
Todos los estudiantes la descargan y el estado de ánimo del salón se torna agradable y cooperativo porque ya
nadie tiene problemas.
Por ultimo termina con la presentación de la app a los demás compañeros, invitándolos a usarla y conocer los
beneficios que esta les puede ofrecer. 

Storytelling
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Análisis del entorno y de
la competencia

Docente
Rubén Baena

ETAPA 1: DIAGNÓSTICO
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Modelo de 5 fuerzas de Porter Página 41 de 169

Fuente: Elaboración propia



Modelo de 5 fuerzas de Porter Página 42 de 169

Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia



Plan de marketing para
entornos digitales

Docente
Santiago Gutierrez

ETAPA 2: PLANEACIÓN
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Bateria de Pains e Insights
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Fuente: Elaboración propia



Keywords SEO-SEM
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Pulpo de competidores
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Fuente: Elaboración propia



Mapa de posicionamiento deseado
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Fuente: Elaboración propia



Mapa de posicionamiento trayectoria
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Fuente: Elaboración propia



Touchpoint map
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Método usado Método estrella Método no usado
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Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia



Touchpoint map
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Fuente: Elaboración propia



Matriz de impacto
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Fuente: Elaboración propia



Piezas publicitarias
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Fuente: Elaboración propia



Estrategias y tácticas Página 59 de 169

Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia



Emprendimiento para
entornos digitales

Docente
Lizeth Serrano

Proyecto Integrador 1

ETAPA 2: PLANEACIÓN
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Modelo de Negocio - Dimensión “LEAN”​

PROBLEMAPROBLEMA

CostosCostos IngresosIngresos

Segmento deSegmento de

ClientesClientes

SOLUCIÓNSOLUCIÓN

CanalesCanales

Propuesta de valorPropuesta de valor ventaja competitivaventaja competitiva

métricas clavemétricas clave

1. El mercado de las escuelas
de formación 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 formación
ejecutiva es muy similar​

3. Los costos de matrícula de
estos programas es similar Estudiantes de Maestrías del

Rosario GSB.​
Entidades aliadas
Empresas

RRSS​
Página Web
Eventos​
Vallas de gran y mediano
formato.

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

El flujo de ingreso se percibe
principalmente a través de matrículas,
consultorías, convenios y alquiler de
espacios.​

1. Eventos Empresariales,
Eventos académicos y
Licitaciones.​
2. Pautas publicitarias en ½
propios y ½ externos.

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

1. Únicos en Colombia con
convenio EADA Business School
(experiencia internacional y doble
titulación)​
2. Posicionamiento en el Rankin
EQ (3ra mejor en Bogotá, 5ta en
Colombia y 22 en Latam)

Los costos se encuentran inmersos en
los procesos comerciales, estratégicos,
operativos, humanos, tecnológicos, de
infraestructura ​

C
R
EA
R
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Fuente: Elaboración propia



Value Innovation Curve​
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Fuente: Elaboración propia



Value Innovation Curve​
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Fuente: Elaboración propia



Mapa de problemas
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Fuente: Elaboración propia



Reto
¿Cómo podríamos diseñar/generar una estrategia/solución
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 propósito de minimizar el déficit
económico que tiene la Universidad actualmente?
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Lienzo de la propuesta de valor
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Fuente: Elaboración propia



Planteamiento de hipótesis
M
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IR
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Fuente: Elaboración propia



CLUB

Priorización de hipótesis

M
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IR
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Fuente: Elaboración propia



Tarjeta de experimentación
M
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IR
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Fuente: Elaboración propia



Prototipo
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Fuente: (Vidnoz, Clipchamp, 2024)URL: https://www.youtube.com/watch?v=NwXiWq-fRMs



Tarjeta de aprendizaje
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Ad-libs propuesta de valor (iterada)
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Gerencia de clientes en
entornos digitales

Docente
Diego Paéz

ETAPA 2: PLANEACIÓN
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Canales de atención
Las personas que tienen al GSB dentro de sus alternativas de estudios superiores, tienen la siguiente clasificación: 
Interesados – Aspirantes – Inscritos – Matriculados – Estudiante activo – Egresado.

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

Virtual: Inicia el siguiente
proceso a través de la WEB

(Propia o la landing page del
GSB) 

Presencial: Inicia el siguiente
proceso al entrar al edificio

sede del GSB
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Fuente: Elaboración propia



Perfil del cliente Página 76 de 169

Fuente: Elaboración propia



Roles de compra Página 77 de 169

Fuente: Elaboración propia



Gestión de plataformas Página 78 de 169

Fuente: Elaboración propia



Modelos de atención

La integración de estos tres
modelos permite ofrecer un

servicio integral y adaptado a
las necesidades del estudiante.
No solo mejora la satisfacción de
él, sino que también optimiza los

recursos y contribuye a la
fidelización y aumento en la

propuesta de valor al ofrecer una
experiencia consistente,

personalizada y fácilmente
accesible para el estudiante del

GSB.
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Fuente: Elaboración propia



Niveles de soporte y responsables Página 80 de 169

Fuente: Elaboración propia



Proceso de radicación digital de PQRSF Página 81 de 169

Fuente: Elaboración propia



Otras formas de radicación de PQRSF -
URna Constructiva
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Fuente: Elaboración propia



Diagrama de atención digital a PQRSF Página 83 de 169

Fuente: Elaboración propia



Diagrama Service Blueprint Página 84 de 169

Fuente: Elaboración propia



Métricas de servicio
C
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Fuente: Elaboración propia



El resultado de “Satisfacción con la rapidez con la que se
resolvió tu consulta” revela que el 31% se considera

“Satisfecho” con la agilidad en el proceso.
Esto representa una oportunidad de mejora en el proceso

porque se espera que siendo una comunidad cerrada e
incluida en una base de datos, la agilidad en el proceso sea

superior al 80%

Encuestas para métricas de servicio

CSAT (Customer Satisfaction Score)

El resultado de “Satisfacción con las respuestas del
asesor y el canal de atención” revela que el 26.1% se

considera “Satisfecho” con las respuestas brindadas por el
asesor en el canal de atención.

Esto representa una oportunidad de mejora en el proceso
porque se espera que siendo una comunidad cerrada e

incluida en una base de datos, la satisfacción con el
servicio sea superior al 80%
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Fuente: Elaboración propia



Encuestas para métricas de servicio

CES (Customer Effort Score)

El resultado de “Practicidad para realizar los trámites en
ClubGSB” revela una puntuación general de 4.25%,

indicando que la percepción de esfuerzo para realizar
trámites académicos a través de ClubGSB es moderada,

con espacio para mejorar.
Si bien la mayoría de las respuestas se concentran en las
categorías "Media", "Fácil" y "Extremadamente fácil", los
porcentajes de CES menor (40% y 37%) reflejan que una
parte significativa de los usuarios percibe algún nivel de

dificultad en el proceso. Estos datos sugieren la necesidad
de optimizar aún más la experiencia de usuario para

reducir la percepción de esfuerzo y aumentar la facilidad
de uso.

El resultado de “Facilidad e interfaz intuitiva para el pago
de matrícula” revela una puntuación general de 5.51%,
indica una percepción positiva, cercana a "fácil", en la

experiencia de los usuarios. 
Sin embargo, los valores de CES menor, con un 82% en las

respuestas más favorables y un 10% en las menos
favorables, evidencian que la gran mayoría de los

encuestados encontró el proceso sencillo, aunque todavía
existe una pequeña proporción que percibe dificultades.
Esto sugiere que, aunque la experiencia es mayormente

satisfactoria, hay oportunidades de mejora para garantizar
una navegación aún más intuitiva y accesible.
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Fuente: Elaboración propia



Encuestas para métricas de servicio

NPS (Net Promoter Score)

El resultado de “Consideración sobre ClubGSB como
valor a la experiencia como estudiante” revela que el  71%

tiene una percepción muy positiva. 
Aunque el resultado es amplio, existe oportunidad de

mejorar convirtiendo pasivos en promotores al optimizar
funcionalidades clave y abordar las críticas de los
detractores mediante encuestas adicionales para

identificar puntos débiles. 

El resultado de “Probabilidad para recomendar el Rosario
GSB” revela que el 90% son “promotores” de su

experiencia al estudiar en GSB.
Esto refleja un nivel excelente de satisfacción entre sus

estudiantes, con una amplia mayoría de promotores que
recomiendan el servicio. 

Los pasivos y detractores son pocos, indicando que la
percepción general es muy positiva y que los servicios

ofrecidos cumplen ampliamente con las expectativas de
los estudiantes.
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Fuente: Elaboración propia



Al finalizar las maestrías del Rosario GSB, en el momento
en que el estudiante ingrese al sistema integrador

(aplicación) ClubGSB para inscribirse a la ceremonia de
grado,  tendrá esta encuesta de valoración visual. 

Encuestas de valoración visual

En el momento en que el estudiante ingrese al sistema
integrador (aplicación) ClubGSB para realizar el pago del

parqueadero y lo finalice con la funcionalidad de NFC,
tendrá esta encuesta de valoración visual.
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Métricas de servicio
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En la Universidad del Rosario existen áreas especializadas en atención al cliente, las cuales tienen sus procedimientos de atención definidos y en los
que se aplican todas las mediciones. 

Sin embargo, para el desarrollo del proyecto integrador, se presentan las métricas a proponer para los canales de contacto únicamente del Rosario
GSB, los cuales son manejados por la Unidad Académica.
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Fuente: Elaboración propia



Automatización de la atención
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Fuente: Elaboración propia



Automatización de la atención
So

p
or

te
 c

on
 c

h
at

b
ot

(t
ic

ke
ts

)
Página 92 de 169

Fuente: Elaboración propia



Automatización de la atención
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Fuente: Elaboración propia



Preguntas frecuentes Página 94 de 169

Fuente: Elaboración propia



Uno de los diferenciales para nuestro ecosistema integrador
ClubGSB, será la posibilidad da acumular millas (puntos)

mediante el uso de los servicios allí disponibles, y al contar con
ciertas cantidades podrá 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: 

Programa de fidelización

Adicionalmente, como propuesta de fidelización y a la vez recomendación, hemos
creado la siguiente pieza informativa con el sistema de acumulación de millas al

dejar la opinión de su experiencia con ClubGSB en la tienda de aplicaciones de su
dispositivo móvil: 
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E-commerce

Docente
Angie Salazar Marmolejo

ETAPA 3: PROYECCIÓN
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Idea de Negocio Página 97 de 169



¿Qué vamos a vender? Página 98 de 169



Problema vs Solución Página 99 de 169

Fuente: Elaboración propia



Propuesta de Valor e Impacto Página 100 de 169

Fuente: Elaboración propia



Ejemplo de Marcas Similares Página 101 de 169



Innovación y Beneficios Página 102 de 169
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Estudio de mercado Página 104 de 169

Fuente: Elaboración propia
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@ClubGSB.com

Micrositio

E-Commerce Página 106 de 169

Fuente: (Mendez,2025)



Link Página Web

E-Commerce Página 107 de 169

Fuente: (Mendez, WIX, 2025)

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


Métodos de Pago y Logística Página 108 de 169

Fuente: Elaboración propia



Métodos de Pago y Logística Página 109 de 169

Fuente: Elaboración propia



Estrategia de Marketing Digital Página 110 de 169

Fuente: Elaboración propia



Estrategia de Marketing Digital Página 111 de 169



Métricas y KPIs Página 112 de 169

Fuente: Elaboración propia



Métricas y KPIs Página 113 de 169

Fuente: Elaboración propia



Social Media Marketing

Docente
Santiago Gutierrez

ETAPA 3: PROYECCIÓN
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Brand essence
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Fuente: Elaboración propia

Rosario GSB INALDE

Liderazgo con propósito
Exclusividad
Reconocimiento
Innovación
Sentido de comunidad
(networking)
Tradición y modernidad
“Nova et Vetera”
Acreditaciones
internacionales
Excelencia académica

Transformación
Trabajo bien hecho
Visión humanista
Visión práctica
Excelencia
Calidad

Humanista
Innovación
Calidad 
Excelencia

Rosario GSB UNIR

Liderazgo con propósito
Exclusividad
Reconocimiento
Innovación
Sentido de comunidad
(networking)
Tradición y modernidad
“Nova et Vetera”
Acreditaciones
internacionales
Excelencia académica

Compromiso con el éxito
Personalización
Innovación en la metodología
Calidad de enseñanzas y
recursos
Transparencia

Innovación
Calidad 
Excelencia

Rosario GSB CREHANA

Liderazgo con propósito
Exclusividad
Reconocimiento
Innovación
Sentido de comunidad
(networking)
Tradición y modernidad
“Nova et Vetera”
Acreditaciones
internacionales
Excelencia académica

Desempeño
Administración del
talento humano
Aprendizaje
colaborativo
Clima-Ambiente
académico

Desempeño
Ambiente
académico

El valor que nos destacan y que elegiremos es:

Exclusividad
Por ende, este será nuestro BRAND ESSENCE

Rosario GSB:
Tu puerta a un mundo exclusivo de calidad y

oportunidades, para construir redes que inspiran.



Objetivos
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TOFU: Visibilidad

MOFU: Interacción

BOFU: Conversión

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

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 año

Optimizar el tráfico orgánico con 5 M de búsquedas en el año para lograr la consolidación del
posicionamiento de Rosario GSB en motores de búsqueda con la creación del Blog GSB. 
Alcanzar 0.04% de leads en el año, mediante estrategias de atracción y nutrición , posicionando las maestrías
del Rosario GSB como una oportunidad exclusiva de desarrollo profesional y networking de alto nivel.



Pulpo de segmentos
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Arquetipo

El Amante
Brand Essence: Exclusividad y Seducción
Concepto creativo: Estudiar te hace brillar- estudiar también es vanidad - El lujo de estudiar te hace brillar 
El conocimiento te dará poder, el poder te hará brillar - formarse es un lujo, el lujo eres tú.- 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 Maestría
-Algunos presumen de lo que llevan sobre sus cabezas; nosotros de lo que llevamos dentro
-87% de las personas se sienten más atractivas al culminar estudios superiores
-Vanidad no es sólo relativa a la belleza, es relativa a lograr todo lo que te propones

Recursos visuales:
Celulares
Sombrero
Modelo hombre y mujer
Coctel

Propuesta visual de los anuncios:
Anuncios publicitarios minimalistas, con fotografía sencilla con fondo blanco, que represente exclusividad y
seducción. Debe contener un QR y la imagen del GSB.
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Proyecto Integrador
Fases 1, 2, 3

Aplicación de pieza
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Objetivos Página 120 de 169

TOFU: Visibilidad

Estudiantes (pago con
recursos propios)

Egresados de pregrado y
especializaciones

Estudiantes desistidos por
retiros voluntarios (motivos

personales)

Optimizar el tráfico orgánico con 5 M de búsquedas en el año para lograr la consolidación del posicionamiento
de Rosario GSB en motores de búsqueda. 
Alcanzar 0.04% de leads en el año, mediante estrategias de atracción y nutrición , posicionando las maestrías del
Rosario GSB como una oportunidad exclusiva de desarrollo profesional y networking de alto nivel.

Tipologías de audiencia

Contenido pago Contenido pago Contenido orgánico
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Fuente: Elaboración propia
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MOFU: Interacción

Estudiantes (pago con
recursos propios) Aspirantes naturales

Estudiantes desistidos por
retiros voluntarios (motivos

personales)

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

Tipologías de audiencia
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Fuente: Elaboración propia
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BOFU: Conversión

Estudiantes (pago con
recursos propios) Aspirantes naturales

Estudiantes desistidos por
retiros voluntarios (motivos

personales)

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 año

Tipologías de audiencia

Contenido pago Contenido orgánicoContenido orgánico
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Fuente: Elaboración propia
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Analítica y toma de
decisiones

Docente
Juan Felipe Córdoba Cifuentes

ETAPA 3: PROYECCIÓN
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Usuarios en redes
sociales

Gasto Anual en
Publicidad In-App

Gasto Anual en Publicidad
con Influencers

Uso de apps para
testear una marca

Interacciones y engagement
en LinkedIn

Número de
conexiones móviles

Interacciones por
seguidor en YouTube

Fuente: Reporte Digital Colombia 2025, Kantar-
Paper Tendencias Colombia 2025,

Metricool 2025

Página 133 de 169Contexto



✅ Tráfico inferior
✅ Interacción competitiva
✅ Crecimiento positivo en páginas por visita
✅ Mejor retención de los visitantes

Fuente:  GSB - Data Sector y Audencia Mar 24 - Feb 25, SEMRush
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TRÁFICO ORGANICO REDES SOCIALES DE LA AUDIENCIA DISTRIBUCIÓN EN REDES SOCIALES

✅ Tráfico inferior
✅ Nuestra audiencia está en YouTube
✅ X, LinkedIn e Instagram Posts muestran una baja escalabilidad orgánica

The Community linked
lives

Omnicanalidad como
foco del negocio

Fuente:  GSB - Data Sector y Audencia Mar 24 - Feb 25, SEMRush
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Fuente:  (FanPage Karma, 2025)

✅ YouTube es la plataforma con la
mayor interacción por seguidor.

✅ Nuestra competencia está en
YouTube, nosotros no.

✅ El contenido en video
aprovechará esta alta capacidad de
retención y engagement.
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Profesional joven o con experiencia que busca
crecimiento y oportunidades de Networking a
través de una maestría. 
Es digitalmente activo, investiga opciones de
financiamiento y valora el retorno de inversión en
su educación. 
Para captar su atención, debemos segmentar
mejor los anuncios, destacar beneficios clave y
utilizar estrategias de retargeting que refuercen su
interés y lo lleven a la conversión.

Desde 21 años
hasta 50 años

Femenino y Masculino

Gerentes, directores de área, analistas,
consultores, emprendedores,

empleados del sector de la maestría de
interés.

Ingresos medios y altos.
Estratos 3 al 6

Residentes en Colombia,
principalmente región
metropolitana y Caribe.

Este análisis optimiza la toma de decisiones en
marketing digital, permitiendo campañas más

efectivas y con mayor retorno sobre la inversión (ROI)

Fuente: Universidad del Rosario, SIAR
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Natalia Plazas Torres Camilo Garcia Sarmiento

15 mil a 21 mil personas (usuarios de META)

Abogada corporativa con más de ocho
años de experiencia en el ámbito legal. 
Se ha desempeñado como líder de
equipos legales y es especialista en
Derecho de la Empresa. 
Además, cuenta con formación como
conciliadora en derecho. Actualmente,
ocupa el cargo de Coordinadora Legal en
Annar. 

Profesional colombiano especializado en
análisis de datos, inteligencia de negocios
y tecnologías relacionadas. 
Actualmente, se desempeña como
Especialista en Analítica en WOM
Colombia. 
Es egresado de la Universidad de La Salle
en Bogotá y cuenta con más de 500
contactos en LinkedIn.

Fuente:  (META, LinkedIn 2025)
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RECOMENDACIÓN CONSIDERACIÓN INTERÉS CONOCIMIENTO FASE  DEL
CICLO

Búsqueda orgánica Conversión en compras
(leads)

Tasa de interacción de
las publicaciones Seguidores

Métricas de
referencia
(Mercado,

competencia,
propias , y etc.)

24,7 mil 0 0,11% 4K

1,8 M <0,01% 1,4% 14K

22,6 M 0,02% 0.0015% 333K

11,8 M 0,06% 0,27% 7K

4,4 M <0,01% 0% 24

5M de búsquedas
orgánicas

0,04% de
conversión en

leads

2% de
interacciones en

YouTube

4.500 Seguidores
en YouTube

KR para el
1er año

UNIR

Inalde

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

Sitios Web YouTube
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Consolidar a Rosario GSB como referente líder en formación posgradual
de negocios a través de un ecosistema digital integrado que potencie
su visibilidad orgánica, optimice la generación y conversión de leads,
y fortalezca su presencia e interacción en plataformas audiovisuales

durante los próximos 12 meses, contribuyendo así a la optimización
económica de la Universidad del Rosario mediante una propuesta de

valor diferenciada que represente los beneficios exclusivos de
pertenecer a la comunidad del ClubGSB.

2% de interacciones en
YouTube anualmente

0,04% de conversión en
leads en el año 5 M búsquedas

orgánicas en el año

4.500 Seguidores en
YouTube en el añoDESCUBRE

Muchas más
conexiones que

puedes ampliar y
gestionar de acuerdo

a tus intereses

CLUB
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5 M de búsquedas
en el año

1,4 M
Lanzar el blog de Rosario GSB
con una estructura optimizada
para SEO (categorías
estratégicas como liderazgo,
innovación, tendencias en
negocios, etc.).
Crear 5 artículos fundacionales
de alto valor con palabras clave
long-tail y optimización en
metadescripciones,
encabezados y URL amigables.

2,0 M

Publicar 8-10 artículos
adicionales con enfoque en
tendencias de negocios y
educación ejecutiva.
Cada entrada del blog debe
iniciar con un video tipo Short
de YouTube con la reseña del
contenido.

1,6 M

MES 1 MES 2

MES 3

#RosarioGSBes_

Crecimiento progresivo del tráfico
orgánico y consolidación del
posicionamiento de Rosario GSB en
motores de búsqueda. 

Publicar cada entrada de blog
como contenido en LinkedIn y
META con enlaces a la página de
Rosario GSB para mayor tráfico
referencial.
Generar alianzas con medios y
blogs del sector para backlinks
de alta autoridad.

Publicar un artículo interactivo
sobre la propuesta de valor
diferencial relacionada
directamente al ecosistema
integrador de la app ClubGSB
que permita generar
expectativa sobre el mismo.

Resultados clave esperados y tácticas a ejecutar

MES 3
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4.500 Seguidores
en YouTube en el

año

800
Publicar video introductorio
explicando qué es ClubGSB y
cómo beneficia a los estudiantes
del Rosario GSB.
Optimizar títulos y descripciones
con palabras clave como
“networking para ejecutivos”,
“beneficios exclusivos GSB” y
“comunidad de negocios”.
Crear 3 Shorts semanales con
casos de uso reales y
testimonios de usuarios.

2,200

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

1,500

MES 1 MES 2

MES 3

#ClubGSB

MES 3

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

Creadores de contenido UGC en
la comunidad de estudiantes y
egresados para publicar Shorts
con tips exclusivos sobre cómo
sacarle el máximo provecho a
ClubGSB.
Realizar un sorteo en Instagram
para quienes se suscriban al canal
de Rosario GSB y que tengan la
aplicación descargada, contando
su experiencia con alguno de los
servicios.

Crear videos sobre tendencias
de networking y educación
ejecutiva, vinculando a ClubGSB
como solución clave.
Compartir todos los videos en
LinkedIn y foros empresariales
para atraer el público objetivo
deseado.

Resultados clave esperados y tácticas a ejecutar
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2% de interacciones
en YouTube
anualmente

0,5%
Publicar videos con preguntas
al inicio y final, fomentando
comentarios y participación. 
Responder a cada comentario
en menos de 24 horas para
incentivar conversaciones.
Incluir encuestas en la pestaña
“Comunidad” sobre temas de la
App ClubGSB y el blog.

0,8%

Crear contenido “¿Sabías
que…?” sobre beneficios
exclusivos de la App ClubGSB.
Hacer un reto en Shorts
donde los estudiantes y
egresados comenten su
experiencia con la app,
invitando a sus amigos a
animarse para iniciar su
experiencia en RosarioGSB.

0,7%

MES 1 MES 2

MES 3 MES 3

Convertir YouTube en un canal de
interacción activa con la
comunidad, aumentando la
presencia y fidelización en torno a
la App ClubGSB y el blog.

Realizar un en vivo mensual con
expertos y embajadores de la
comunidad GSB sobre temas
del blog.
Comentarios fijados
estratégicamente para impulsar
el engagement con frases como:
“Comenta '#SoyClubGSB” si
quieres que te mencionemos en
nuestro próximo video.”

Aumentar la frecuencia de
publicaciones en la pestaña
“Comunidad” con debates sobre
tendencias del sector.
Fomentar la interacción
cruzada promoviendo el blog
en YouTube y viceversa,
incluyendo las demás redes
sociales.

#SoyClubGSB

Resultados clave esperados y tácticas a ejecutar
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0,04% de
conversión en leads

en el año

0,010%
Crear E-books exclusivos para
socializar en todas las redes: “Las
5 estrategias que utilizan los
CEOs para potenciar su carrera:
Un análisis desde el Rosario
GSB” - Acceso solo con registro.
Landing pages de los
programas  optimizadas
implementando contadores
regresivos para inscripción
anticipada con beneficios
exclusivos.

0,017%

Retargeting en redes sociales,
llegando a quienes visitaron la
web pero no completaron el
formulario con anuncios como
“Aprovecha esta oportunidad
única: Tu futuro en el Rosario
GSB empieza aquí”.
Clasificar a los leads según nivel
de interés y enviar contenido
personalizado que impulse la
conversión.

0,013%

MES 1 MES 2

MES 3

Resultados clave esperados y tácticas a ejecutar

MES 3

Optimizar la generación y conversión
de leads mediante estrategias de
atracción, nutrición y conversión,
posicionando las maestrías del Rosario
GSB como una oportunidad exclusiva
de desarrollo profesional y networking
de alto nivel.

Eventos presenciales de
networking: Solo para
preinscritos, reforzando el
valor de la exclusividad y
generando contacto directo
con potenciales leads.
Mostrar cómo Rosario GSB
ofrece una red de contactos
superior y mayores
oportunidades laborales en
comparación con otras
instituciones.

Demostraciones personalizadas
de la App ClubGSB, mostrando
cómo el ecosistema digital
fortalece la experiencia
académica y la proyección
profesional.

#QuieroserGSB
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KPI META ANUAL T1 T2 T3

Búsquedas Orgánicas 5 M 1,4 M 2,0 M 1,6 M

Seguidores YouTube 4,5 M 800 2,2 M 1,5 M

Interacciones YouTube 2% 0,5% 0,8% 0,7%

Conversión Leads 0,04% 0,010% 0,017% 0,013%

Inversión total anual $16.8 M

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

Optimizar la generación y conversión
de leads mediante estrategias de
atracción, nutrición y conversión,
posicionando las maestrías del Rosario
GSB como una oportunidad exclusiva
de desarrollo profesional y networking
de alto nivel.

Crecimiento progresivo del tráfico
orgánico y consolidación del
posicionamiento de Rosario GSB en
motores de búsqueda. 

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

Convertir YouTube en un canal de
interacción activa con la comunidad,
aumentando la presencia y fidelización
en torno a la App ClubGSB y el blog.
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TÁCTICA IMPACTO COSTO ROI ESTIMADO

Artículos optimizados SEO +525M de búsquedas

$0

Alto, teniendo en
cuenta que no
hay costo de

inversión

Backlinks +480 búsquedas

Videos tutorial +770 seguidores

Reto en Instagram, enlazado
a Video Shorts +525 seguidores

Contenido “¿sabías qué? +0.32% interacción

E-books/Landings
optimizadas +0.10% conversión
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KPI % RESULTADO
TÁCTICAS SIN INVERSIÓN

% RESULTADO
TÁCTICAS CON INVERSIÓN

Búsquedas orgánicas 73% 27%

Seguidores YouTube 68% 32%

Interacciones YouTube 62% 38%

Conversión Leads 55% 45%

Las tácticas orgánicas sin inversión directa podrán generar entre el 55% y 73% de los resultados
totales en todos los KPIs establecidos. Este patrón sugiere una oportunidad significativa para
optimizar el presupuesto y garantizar la sostenibilidad de la estrategia digital a largo plazo.

Página 148 de 169Comparativa de tácticas con/sin inversión
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Reorientar recursos hacia contenido SEO de alto rendimiento: 

Los artículos optimizados generan +525 búsquedas sin inversión directa.
Destinar parte del presupuesto actual para amplificar esta estrategia
podría multiplicar estos resultados con mínima inversión adicional.

Consolidar el ecosistema educativo digital en torno a ClubGSB: 

Esta plataforma debe funcionar como el eje central que conecte todas las
iniciativas, ya que las tácticas relacionadas con su promoción muestran
consistentemente los mejores resultados en engagement.

Expandir la estrategia de walkthrough videos: 

Con +770 seguidores generados sin inversión, esta táctica demuestra ser la
más efectiva para el crecimiento en YouTube. Asignar recursos para
producción profesional de este formato podría potenciar
significativamente su alcance.
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basada en analítica

Implementar sistema de medición para estrategias orgánicas: 

Desarrollar KPIs específicos para cada táctica sin inversión permitirá
identificar oportunidades de optimización adicionales y justificar futuras
asignaciones de recursos.

Balancear el presupuesto de retargeting:

Con $6M (35.7% del presupuesto total) destinados a retargeting, existe
una oportunidad para reasignar parcialmente estos recursos hacia la
potenciación de estrategias orgánicas de alto impacto ya comprobado.

La estrategia digital de Rosario GSB muestra un potencial
excepcional para la optimización de recursos, donde una
redistribución estratégica del presupuesto hacia las tácticas orgánicas
más efectivas podría generar un crecimiento exponencial,
contribuyendo significativamente al objetivo de optimización
económica de la Universidad.

Fuente: (Claude, 2025)



Sostenibilidad financiera
Docente

Julián Sacristán

Proyecto Integrador 2

ETAPA 3: PROYECCIÓN
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GSB en Cifras

De 63.000 personas que realizan
posgrados en Colombia.

Corresponde al 3% de admitidos que realizaron su
proceso en la Universidad del Rosario y el 1%

corresponden a programas directamente del
portafolio GSB.

El 76% toma la decisión de matricularse en las diferentes
IES para iniciar su primer semestre.

El 79% de admitidos a las maestrías del Rosario GSB
toma la decisión finalmente de matricularse e

iniciar su primer semestre. 

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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Ingresos año base
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Ingresos proyección 2 a 5 años
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EN CIFRAS
ROSARIO GSB

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

Ingresos estimados por matrículas: 
      De $2.647 millones a $3.075 millones en cinco años.

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

Sostenibilidad del proyecto: 
   Basada en ingresos recurrentes por matrículas y
oportunidades adicionales por servicios integrados en
el ecosistema digital ClubGSB.
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Costos
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Gastos



Mes 3:  KR 2.0 M de búsquedas
Pauta en META para el blog con
enlaces a la página de Rosario
GSB para mayor tráfico
referencial.

#RosarioGSBes_

$8.5 M

#ClubGSB

$5 M

#SoyClubGSB #QuieroserGSB

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

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 maestría).

$16.5 M

Mes 2:  KR 0.013% de conversión en
leads

Pauta retargeting para quienes
visitaron la web, pero no dejaron sus
datos

$6 M

Inversión total anual $36 M
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PROPUESTA
Talento a un clic: Directorios empresariales con búsqueda
por cargo o empresa.
Oportunidades reales: Acceso a vacantes, prácticas,
mentorías y alianzas.
Capital relacional: Networking exclusivo con egresados y
docentes líderes.
Espacio para crecer: Comercio afiliado, visibilidad de
servicios y conexión con inversores.

CLUB

Inviertan en una comunidad que
convierte la educación en

conexiones de alto impacto.
https://www.youtube.com/shorts/0psqoZJi9Tk

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


Estados Financieros
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Los presentes estados financieros corresponden a una proyección
basada en supuestos, donde se contempla un incremento del 3%
anual en el valor de las matrículas a partir del año 2. Los ingresos
incluyen no solo las matrículas de los nuevos estudiantes que
ingresan en los dos semestres del año base, sino también las de los
estudiantes antiguos que continúan cursando el segundo y tercer
ciclo de las mismas maestrías.
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¿POR QUÉ
INVERTIR?

Al ser parte del ClubGSB, podrán:

✅ Conectarse con líderes y talentos como docentes o aliados.
✅ Ampliar su red de contactos estratégicos en entornos
académicos y corporativos.
✅ Acceder a formación a la medida y consultorías con
conexiones de valor inmediato.
✅ Vivir la experiencia desde adentro, cursando una maestría
GSB.ROSARIO GSB CLUB GSB

¡Invertir en Club GSB es más que financiar una app!



Conclusiones
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Conclusiones 

  1. Optimización y Consolidación de un ecosistema digital estratégico con club GSB: 

El desarrollo del ecosistema digital ClubGSB evidenció ser una solución 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 integración de servicios en una única plataforma móvil permite una experiencia más intuitiva, eficiente y
diferenciadora, alineada con la propuesta de valor.

   2. Branding y posicionamiento SEO: 

Cabe resaltar que las tácticas enfocadas en contenido orgánico, como el blog GSB optimizado para SEO y los videos en YouTube,
demostraron una alta eficacia en la generación de tráfico, 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: 

La propuesta permite aportar de manera concreta a la disminución del déficit económico de la Universidad de Rosario (Rosario GSB).
El incremento proyectado de la conversión de leads  en el Funnel y del número de estudiantes matriculados, esto gracias a una oferta
más 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 atracción y diferencial estratégico.
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Conclusiones 

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

La implementación de funcionalidades como la priorización de servicios, el sistema de millas para acumular y el directorio de
networking profesional no solo responde a necesidades identificadas mediante investigación, sino que fortalece la fidelización de los
estudiantes y egresados. Esto contribuye a la construcción de una comunidad activa que apoya el posicionamiento del Rosario GSB
como una institución de élite.

   5. Necesidad de medición constante y estratégica: 

La estructuración de KPIs y métricas específicas por canal permite tomar decisiones basadas en evidencia y ajustar las estrategias con
metodologías ágiles. Esta práctica 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 educación posgradual local e
internacional.

      Conclusión General:

En conslusión, el proyecto Rosario GSB representa una apuesta integral por la transformación digital en la educación ejecutiva. Su
enfoque combina innovación tecnológica, marketing estratégico, análisis de datos y experiencia de usuario, consolidando una ventaja
competitiva para la Universidad del Rosario en el mercado latinoamericano de formación de líderes empresariales y con propósito.
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