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¢SABIAS QUE EL
MUNDO ESTA
CAMBIANDO
ACELERADAMENTE?




Reto# 1

El mundo esta cambiando aceleradamente lo que fue efectivo en el
pasado hoy quizas no lo es.

Experimentaremos retos basados en
lo siguiente:

El cambio de la tecnologia.
La experiencia del consumidor.
La digitalizacion de la vida.
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La vida simultanea en entornos
paralelos.

5. Las fuentes de informacion
primarias.

6. Las expectativasy vision de
mundo.
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¢DONDE ESTAN HOY?
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Reto # 2

Cada generacion es diferente y sus
criterios de seleccion también.

Evolucion de las generaciones:

* Generacion Interbellum (1900 -1913) Entre 120 -107 afos
* Generacion Grandiosa (1914 -1924) Entre 106 - 96 afios
* Generacion Silenciosa (1925 -1945) Entre 95 - 75 afos
* “Baby Boomers” (1946 -1964) Entre 74 - 56 anos
* Generacidon X (1965 -1981) Entre 55 - 39 anos
* Generacion Y/E/M (1982-1994) Entre 38 - 26 afos
* Generacion Z (1995 -2004) Entre 25 - 16 afios

* Generacion Digital (2004-Presente) Entre 16 - 0 afos




Reto # 3

La tradicion y el uso y costumbre de las instituciones educativas,
determinara su capacidad de adaptacion.
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I ‘ * El nuevo candidato y

- . estudiante demanda una
experiencia estudiantil que
muy pocas instituciones
estan preparadas para
ofrecer.




Reto # 4

La retencion impacta la adquisicion.

Las Herramientas mas poderosas de
adquisicion de candidatos son:

e EL referido.
 Mensajes de impacto individual.
e QOrientacidon continua.

* Respuesta rapida a los
requerimientos de los estudiantes.




Reto # 5
Descenso en la poblacion disponible para estudios
postsecundarios continuara.

Los sistemas publico vy el

_l'_; 3 Q privado en la isla proveyeron a
M) “’T—l las instituciones educativas
_)i_x\_ikg aproximadamente 186,474
n § e estudiantes, en el periodo del
—'g—l f'} 2019-2020.
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Reto# 6

El éxito y los resultados dependen de la Integracién de sectores.

* Las instituciones se veran
obligadas a ver el concepto
matricula, educaciony
retencidn como un proceso
integrado basado en el
concepto de “la experiencia
estudiantil”.




Reto # /

La infraestructura tecnologica dedicada a la adquisicion sera vital.

Debemos Reestructurar el
sector de “IT”

* Se debe crear un sector de
tecnologia paralelo; que le
de prioridad al manejo de la
tecnologia desde la optica de
mercadeo y admisiones.




Reto # &

La oferta académica es secundaria en el proceso de adquisicion.

* El candidato moderno tiene multiples
intereses.

* El como encajan los estudios con su
estilo de vida es determinante para sus
seleccion de una carrera y el centro de
estudios.

* La opinion de sus pares es clave en el
proceso de seleccion.

Oferta de Grado



Reto #9

Los oficiales de admisiones se deben transformar en orientadores
especializados en el manejo de los candidatos.

* Mira al candidato primero como
persona.

* Luego miralo como estudiante.

* Luego como parte de la institucion.
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Reto # 10
Los puntos de contacto con |os
clientes son determinantes en el
proceso de adquisicion.

* El cliente evaluara a toda la organizacion
basado en una sola transaccion con
cualquiera de los asociados incluyendo Ia
seguridad.

* El personal de admisiones tiene que ver al
candidato primero como personay luego
como candidato.

* Transacciones forzadas terminan en bajas.

e Tienes que tener los mejores
profesionales porque no puedes
desperdiciar candidatos.



Nuestra percepcion es nuestra realidad
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