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INTRODUCCION

Los Centros de Formacion de SENA necesitan determinar cuales son sus
fortalezas y debilidades en cuanto a la formacion profesional, para
potencializar sus fortalezas y corregir sus debilidades.

El disefio de estrategias de marketing de la Formacion Profesional debe
combinar los conceptos fundamentales de la educacion técnica vy
Tecnoldgica y su insercidn en el mercado laboral.

La eficiencia y eficacia de la accidén del mercadeo, depende de un adecuado
diagnostico de las necesidades de la entidad. El mercadeo debe ajustarse
a las condiciones actuales y futuras de la entidad en cuanto a:

v Que sea factible.

v Que disponga de los recursos financieros, fisicos y humanos necesarios
para llevarlo a cabo.

v' Que responda a las expectativas de sus clientes tanto internos como
externos.

v Que de respuesta oportuna y eficiente a las demandas del sector
productivo.

Pero ademas el plan debe apoyarse en un portafolio de servicios actualizado,
con productos y servicios novedosos, identificar los puntos de diferencia con
los competidores e idear un futuro de acuerdo con las expectativas.

Este trabajo ha sido realizado con el apoyo del Doctor Luis Alberto Ospina O.
Asesor del Centro de Comercio y quien fue Jefe encargado del Centro
Metalmecanico en el afio 2001.
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PRIMERA PARTE: CONTENIDO DEL CURSO
1. OBJETIVO

Establecer procedimientos y parametros de planes de mercadeo para el
centro de Formacion Profesional del SENA.

2. ALCANCE

Este curso va dirigido a los Subdirectores de Centro y Coordinadores
Académicos de las 33 regionales del SENA.

Se organizaran grupos de 30 participantes por curso.
3. DURACION DEL CURSO

El curso esta disefiado para cuatro horas, que se desarrollaran de manera
presencial. De manera desescolarizada se hara de un ejercicio de aplicaciéon
practica.

4. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS
Las sesiones presenciales se realizaran de manera expositiva utilizando

material de apoyo impreso y diapositivas. Asi mismo, se desarrollaran
ejercicios practicos de manera individual con la orientacién del formador.
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5. MARKETING EN LOS CENTROS DE FORMACION PROFESIONAL
DEL SENA

5.1 CONCEPTOS DE MARKETING

Los productos y servicios, que producen y ofrecen las organizaciones y
empresas, son en definitiva el alma misma de las organizaciones, por ello se
hace necesaria una estrategia de marketing que los respalde a lo largo de su
ciclo de vida.

A medida que los mercados de productos y servicios crecen, se consolidan y
tal vez declinan o se acaban, las estrategias de mercadeo deben evolucionar
acordemente como respuesta al cambio en la mentalidad del mercado, la
filosofia del cliente, la evolucion tecnolégica o del servicio y el nivel de
competencia afrontado.

Si bien es cierto que cualquier estrategia de marketing es unica, en alguna
forma, porque es especifica para una organizaciéon determinada no hay que
dejar de reconocer que existen algunas diferencias entre las estrategias
aplicadas a los servicios.

Entenderemos por servicios en este curso, a "todas aquellas actividades
identificables, intangibles, que son el objeto principal de una operacion que
se concibe para proporcionar la satisfaccion de necesidades de los
consumidores."

De lo anterior se deduce que las organizaciones de servicios son aquellas
que no tienen como meta principal la fabricacion de productos tangibles que
los compradores vayan a poseer permanentemente, por lo tanto, el servicio
es el objeto del marketing, es decir, la companiia esta vendiendo el servicio
como nucleo central de su oferta al mercado.

Otra definicién similar es la que plantea que: "un servicio es todo acto o
funcién que una parte puede ofrecer a otra, que es esencialmente intangible
y no da como resultado ninguna propiedad. Su produccion puede o no puede
vincularse a un producto fisico."

Es por ello que se considera de suma importancia para el SENA, tratar en
este curso, el concepto de marketing en los Centros de Formacion
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Profesional enfocado hacia el vector de Formacion Profesional, definido
como factor clave de éxito en el Plan Estratégico SENA 2002-2006".

En éste, nos referiremos a Marketing para los programas de Formacién
Profesional, como la realizacién del analisis de las variables internas del
centro, utilizando el analisis estructural o mediante la matriz DOFA, ademas,
analizar el mercado de influencia del Centro de Formacién, y determinar asi
las necesidades de la poblacion cliente de los servicios de la entidad y
satisfacer con servicios de calidad dichas necesidades y expectativas.

En este curso, esas necesidades, han sido determinadas por el ingreso a la
Entidad de nuevos directivos de los centros y de coordinadores académicos,
ademas del bagaje de conocimientos de los conceptos de formacion y
mercadeo de todos los Subdirectores y Coordinadores en su proceso de
reinduccion.

5.2 ANALISIS DEL CICLO DE VIDA DEL SERVICIO DE LA FORMACION
PROFESIONAL

La duraciéon del ciclo de vida de Las tecnologias que ofrece el centro
Metalmecanico o cualquier otro centro, va desde el analisis de las
necesidades de los sectores productivo y social, previo estudio de la mesas
sectoriales, las cuales son instancias de concertacién entre los sectores
gobierno, sector productivo, comunidad educativa con participacion de
representantes de los gremios y los trabajadores, con el fin de definir los
estandares de calidad del desempefio del talento humano, Con base en
dicho estudio se definen las normas de competencia laboral, y basados en
dichas normas se disefian los programas de formacién profesional o disefios
curriculares.

Con base en el proceso anterior, cada norma de competencia es revisada
cada dos afnos, y de dicha revision, se redisefian, actualizan o se hacen
nuevos disefios curricular o programas de formacion profesional.

El los programas de formacion profesional, también se cumple el ciclo de
vida de los productos o servicios, el cual consta de cuatro etapas:
introduccién, crecimiento, madurez y declinacién (envejecimiento). A
continuacion, describiremos estas etapas:
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El ciclo de vida de una accién de formaciéon es la demanda agregada
durante un largo periodo para todas las salidas que comprenden el area
ocupacional.

wo—0o—=-0

I Il 1 v
Introduccion Crecimiento Madurez Descenso
Tiempo

Los Centros de Formacion de la entidad deben conocer en qué parte del
ciclo de vida se encuentran cada uno de las tecnologias, cursos o
titulaciones, en un determinado momento. El ambiente de la competencia y
las estrategias de marketing que deben utilizarse dependeran ordinariamente
de cada etapa en particular.

ETAPA I: INTRODUCCION

Durante la etapa de introduccion, una tecnologia, curso o titulacion, se ofrece
al mercado mediante un programa completo de marketing (ya ha pasado por
la fase de disefio técnico pedagogico). Si el curso es verdaderamente nuevo
habra poca competencia en el mercado. Muchos oficios o tecnologias tienen
poca demanda cuando se ofrecen porque no responden a las necesidades
de los empleadores o porque no se divulgan.

ETAPA IIl: CRECIMIENTO
Se da cuando el curso o tecnologia es aceptado, se incrementa la demanda
y el centro de formacidn lo ofrece incrementando los niveles de cobertura en

esa area del conocimiento.

ETAPA lll: MADUREZ
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En la primera etapa de la madurez los curso o tecnologias se siguen
demandando pero con menor intensidad. Una de las causas es el incremento
de competidores que ofrecen formacién en la misma tecnologia . En estos
casos el centro debe buscar nuevas alternativas de formacién profesional
integral que lo diferencien en el mercado laboral. Durante la ultima etapa de
la madurez, se presenta una saturacién del mercado.

ETAPA IV: DECLINACION

En esta fase desaparece la demanda del trabajador-alumno por parte del
empleador porque el oficio no responde a las necesidades de la empresa.

Pueden aparecer por parte del centro de formacién o de sus competidores
tecnologias mas atractivas A veces el hecho de que un curso permanezca o
salga del mercado depende de las habilidades y la creatividad del subdirector
del centro con el apoyo del area de mercadeo y coordinadores. Con el paso
del tiempo el ciclo de vida del producto del centro (alumno vs. oficio) estara
reduciéndose en términos generales. Si la competencia introduce
rapidamente una tecnologia similar, este entrara en la etapa de madurez.

Por otra parte, los cambios de la tecnologia pueden hacer obsoleto un oficio
en poco tiempo. En muchos casos hay cursos que se ofrecen al mercado y
no duran las cuatro etapas del ciclo. Es posible que algunas tecnologias
estén en la etapa de madurez en una region y sea desconocida en otra.

Por extrafo que parezca podemos controlar la forma de las curvas de
demanda de un curso o tecnologia, lo ideal seria predecir la forma del ciclo
del propuesto aun antes de ofrecerla al mercado y adaptar exitosamente las
estrategias de marketing en cada etapa.

Cuando la demanda de un oficio empieza a decrecer los subdirectores de
centro pueden optar por las siguientes alternativas:

e Asegurarse que las estrategias de marketing en la oferta de las
tecnologias sean pertinentes.

¢ Reducir la oferta de cursos que no tengan buena demanda.

e Mejorar los programas, adicionandole nuevos modulos de formacion,
modificar su intensidad, pasar de métodos manuales a uso de la
tecnologia, cambiarle de nombre etc.
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Si ninguna de estas alternativas funciona se debe estudiar la conveniencia
de abandonar la tecnologia respetiva.

El costo de ofrecer formacion no demandada va mas alla de lo que se
observa en los estados financieros. Por ejemplo los centros de formacion
dedican mucho tiempo y esfuerzo en la administracion de cursos
condenados a salir del mercado.

El saber cuando y como excluir un curso de formacion del mercado
correctamente tal vez sea tan importante como saber cémo y cuando lanzar
un programa de formacién nuevo. Una cosa es cierta, los subdirectores de
los centros deberian elaborar procedimientos sistematicos para deshacerse
de los productos débiles. En éste aspecto ayudaran mucho las mesas
sectoriales.
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6. PLAN ANUAL DE MARKETING DE LOS CENTROS DE FORMACION
DEL SENA

La primera estrategia que marketing que debe contener un plan de mercadeo
en los Centros de formacidn es la creacién de la cultura del mercadeo.

Quizas el aspecto mas valioso de un plan de mercadeo bien concebido es el
hecho de que proporciona a los Centros un documento de trabajo orientado
al logro de resultados especificos y la manera de obtenerlos.

EL plan anual de marketing debe buscar tres propdsitos basicos:

e Servir como mecanismo de comunicaciéon que indique con claridad a
todo el personal del Centro de formacion la actividad de marketing,
cuales son los objetivos y los programas planeados y ademas servir
como guia de las actividades que se van a seguir.

¢ En un Centro como el nuestro, con varios productos y servicios que se
pueden ofrecer, debe quedar claramente identificada el area
responsable, ademas el plan anual de marketing es clave al momento
de asignar los recursos. La alta Direccién debe aprobar el plan anual
de marketing de los centros o modificarlos con base en la valoracién de
los mismos y le asignara a cada centro la contribucion que debe hacer
para garantizar su financiacion.

e Finalmente una vez aprobado, el plan anual de marketing éste sirve
como un mecanismo de control. Es decir, establece estandares de
desempefio contra los cuales se puede evaluar el progreso de cada
centro o programa. Puede ser util hacer revisiones periddicas de la
brecha desempefio-evaluacion, a fin de hacer las modificaciones
oportunas al plan.

¢ Qué debe contener el plan de marketing de los Centros de Formacion
del SENA?

Los centros de formacién del SENA deben formular un plan anual que
describa las metas y objetivos que esperan alcanzar durante el afio siguiente
y el presupuesto que se requiere para lograr esos objetivos.
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METAS: Deben formular unas metas para cada uno de los productos o
servicios que ofrece el centro y compararlas con respecto a las metas
alcanzadas el afio inmediatamente anterior y con respecto a la
capacidad instalada de que dispone. Descomponer esas metas por
nivel de formacion, cobertura geogréfica, costos, entre otros.

También es conveniente conocer el comportamiento histérico de las
metas durante los ultimos afos y observar su comportamiento.

MERCADOS: Se debe identificar el mercado objetivo, para cada
producto o servicio. Aqui también se deben identificar los mercados que
el Centro no esta cubriendo, explicando el porqué no los cubre y la
poblacion beneficiada.

TENDENCIAS Y SI ESTAMOS LISTOS PARA ELLAS: Identificar las
situaciones o factores que estan ocurriendo en el entorno y si estamos
preparados para enfrentarlas, tales como: Innovaciones, competencia,
politicas gubernamentales, reglamentacion legal, politicas
macroecondmicas, tasas de desempleo, cambios en el mercado etc.

PRODUCTOS O SERVICIOS: Aqui se deben incluir todos los aspectos
positivos y negativos de los productos o servicios que ofrece el SENA.
Proporcione una evaluacion efectiva en cuanto a calidad, pertinencia,
demanda, momento del ciclo de vida en que se encuentra, acciones a
estimular, desestimular, mantener o crear etc.

COMPETENCIA: Identifique a todos los competidores que hay en el
mercado, identifique los puntos fuertes y puntos débiles de los
competidores, cual es la participacion del SENA en el mercado, costos
de la formacién profesional de la entidad frente a la competencia etc.

ACTITUDES DE LOS CLIENTES: Cual es la actitud de los clientes
hacia sus productos o servicios, favorable o desfavorable. Qué les
gusta y qué no les gusta, que opinion tienen de nuestros alumnos, estan
atendiendo las necesidades de las empresas, investigacion de
mercados que espera realizar. Planes de mejoramiento a emprender
para satisfacer las necesidades del los clientes.
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COMUNICACION CON LOS CLIENTES: Tiene actualizado el
portafolio de productos o servicios, a través de que medios espera
divulgar las acciones a los diferentes publicos, como se atienden las
quejas de los clientes,

RESPONSABLES: Para cada una de las estrategias que formule la
entidad en su plan de mercadeo debe haber un responsable tanto para
la ejecucion como para el seguimiento y evaluacion.

PRESUPUESTO: La alta direccién con el apoyo de todos los centros y
programas deben garantizar los recursos necesarios para llevar a cabo

el plan anual de marketing.

Una estrategia de marketing debera basarse en un analisis detallado del
mercado del trabajo, un analisis competitivo y un analisis de rentabilidad
econdmica, social y productividad.

Las nuevas condiciones de apertura, modernidad y competencia de la
economia, exigen al SENA y a sus centros hacer del marketing una actividad
continua, con enfoque propio, personal apropiado y presupuestos fijos.
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7. CICLO PLANEAR HACER VERIFICAR ACTUAR (PHVA) DEL CENTRO
METALMECANICO, REGIONAL ANTIOQUIA, EN LA GESTION DE LA
CALIDAD ISO 9001

En el Centro Metalmecanico de la Regional Antioquia, se esta estructurando
el proceso de Gestion de la Calidad, basado en la norma ISO 9000, con el
objeto, ante todo, del mejoramiento de la calidad de los servicios
institucionales, y ademas, obtener la certificacion ISO en cada una de las
especialidades.

En la etapa de documentaciéon de los procesos en que se esta, se ha
avanzado en buen grado, razon por la cual considero que en este curso se
puede compartir esta importante informacién con todos los funcionarios a
quienes va dirigido. Es necesario mostrar el ciclo de la calidad PLANEAR
HACER VERIFICAR ACTUAR (PHVA) y algunos de los flujogramas
elaborados, entre ellos, el de Mercadeo y el de Identificacion de
Necesidades de Formacion Profesional, los cuales presento a continuacion:
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CICLO PLANEAR-HACER-VERIFICAR-ACTUAR DEL PROCESO DE
MERCADEO SENA-CENTRO METALMECANICO, REGIONAL
ANTIOQUIA

A > m Z >

OBJETIVO DEL PROCESO:

Asegurar que los requisitos del cliente se determinan y se cumplen con

el propdsito de aumentar su satisfaccion.

REQUISITOS DE LA ISO 9001 RELACIONADOS:

4.2 Requisitos de la Documentacion

5.2 Enfoque al Cliente

7.2 Procesos relacionados con el cliente

8 Medicién, analisis y mejora

CLIENTE DEL PROCESO:

v |dentificacion de necesidades

v Disefio y Desarrollo Curricular

v Ejecucién de la F.P.1.

v' Seguimiento y Medicién F.P.I

ENTRADAS:

v" Necesidades del Cliente

v" Quejas y reclamaciones

SALIDAS (RESULTADOS):

v' Requisitos del cliente

REQUISITOS POR CUMPLIR:

ORGANIZACION:

v" El mercadeo se realiza de acuerdo con la informacién del Portafolio
de Servicios y la capacidad de respuesta del Centro de Formacion
(Metalmecanico) y del SENA.

v Implementacion del procedimiento definido en el Centro o
Dependencia para la atencion de quejas y reclamaciones.

v Implementacion del procedimiento para los procesos relacionados
con el cliente P6060015.

RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD EN EL PROCESO/ DUENO DEL

PROCESO:

v Jefe de Centro

v" Funcionario designado

RECURSOS REQUERIDOS PARA EL PROCESO:
v Plan Operativo de la Vigencia
v' Portafolio de servicios
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PROCESO):

Investigacion del mercado

Concertacioén sector

productivo educativo y
Gohiernn

Caracterizacion de
ocupaciones
|

Analisis de funciones

Elaboracion de Normas de
Competencia

|
Definicion de Titulacion

Fin

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES DEL PROCESO (FLUJO DEL
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METODOS PARA LA OPERACION Y CONTROL DEL PROCESO:
» Cronograma para plan de Normalizacion (actividades)

» Reuniones periddicas con equipo técnicos y jefes de centros (cuando se
requiera este ultimo).

» Reuniones de Mesa Sectorial (actas)

MEDICION DEL PROCESO (INDICADORES):

No. De titulaciones validadas
No. De titulaciones programadas para validar

MONITOREO (SEGUIMIENTO) DEL PROCESO:
v" Actas
v" Medicion del indicador

v" Cronograma de trabajo establecido para el afio

A >» Cc 4 O »

ACCIONES DE MEJORAMIENTO IMPLEMENTADAS PARA EL
PROCESO:

v" Conformacién de equipos técnicos

v" Formacion de asesores metodoldgicos en cada Centro de Formacion
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8. CONCLUSIONES

El ciclo de vida de los servicios de Formacién Profesional del SENA, puede
influir directamente en la supervivencia de los Centros de Formaciéon de la
entidad.

La velocidad de respuesta sera la diferencia entre el éxito y el fracaso de
nuestros centros en este nuevo milenio.

La implementacion de nuevas estrategias de mercadeo como: foros, eventos
de informacion y divulgacion tecnologica, encuentro de egresados,
participacion en eventos nacionales e internacionales, actualizacion periodica
de los portafolios de servicios, el trabajo con las mesas sectoriales, etc.
permitiran un mayor posicionamiento de nuestros productos y servicios en
los sectores de formacion profesional y empresarial.

Las certificaciones de calidad de los Centros de Formacion bajo normas 1SO
9001 Version 2000, permitiran la normalizacidon y estandarizacion de
procesos y procedimientos .Por lo tanto tendremos un SENA con enfoque
sistémico, con una misma estructura en todos los centros de formacién, y un
plan de mercadeo a nivel de los centros que permitiran una mejor sinergia
organizacional.
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TERCERA PARTE: EJERCICIO PRACTICO

NOMBRE DEL EJERCICIO: CICLO DE VIDA DE LOS PROGRAMAS DE
FORMACION PROFESIONAL DEL SENA

OBJETIVO

Identificar en que etapas del ciclo de vida se encuentran los programas de
formacion ofrecidos por los centros del SENA, para tomar decisiones que
contribuyan a su mejoramiento.

ACTIVIDADES

Seleccionar 10 programas de formacion que ofrece su centro y determinar
de acuerdo a la demanda, en que etapa del ciclo de vida se encuentra.

1. Definir qué acciones desarrollar con aquellos programas que se
encuentran en las etapas de crecimiento y madurez.

2. Establecer las causas de los programas que se encuentran en la
etapa de declinacion y determinar los nuevos requerimientos de la
demanda.

INSTRUCCIONES

Formar equipos de a tres participantes por afinidad de area yl/o
especialidades por regionales.

Desarrollar las actividades propuestas.

Exponer los resultados encontrados.

RECURSOS

1. Portafolio de servicios de cada centro de formacion.
2. Hojas de trabajo.

TIEMPOS

Una hora para desarrollar el trabajo por equipos.
Cada equipo tendra maximo 15 minutos para cada exposicion.
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CUARTA PARTE: EVALUACION DEL CURSO

OBJETIVO
Desarrollar mediante un ejercicio practico, varios elementos tedricos vistos
en el curso
CUESTIONARIO

1. Defina dos programas nuevos y dos programas modificados que
puede usted ofrecer en su Centro de Formacion Profesional.

2. Establezca dos estrategias para mercadear los programas anteriores.
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